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Dynamische Schweizer
Start-up-Szene zeigt Wirkung

[ | B Editorial von Charles Keusch

Auf der prestigetrachtigen Gewinnerliste
des US-Magazins «Red Herring», das jedes
Jahr die 100 Erfolg versprechendsten euro-
paischen Jungunternehmen auszeichnet,
befinden sich 2009 14 Schweizer Firmen.
Die Schweiz hat damit mehr erfolgreiche
Start-ups hervorgebracht als jedes andere
europdische Land und beweist deutlich
ihre Innovationsfahigkeit. Auch im EU-
Innovationsanzeiger rangiert die Schweiz
2008 erstmals auf Platz eins.

Uber Jahre schwaches Wachstum trotz
guter Bildung

Diese Resultate sind umso erfreulicher, als
uns noch vor wenigen Jahren die unter-
durchschnittliche BIP-Entwicklung Sorgen
bereitete: Die Schweiz als wachstums-
schwachste Nation in der OECD! Dabei
geniessen die Schweizer Bildungs- und For-
schungsinstitute, die eigentlichen Moto-
ren der Innovation, international einen
hervorragenden Ruf. Kein Land auf der
Welt produziert mehr Patente pro Einwoh-
ner als die Schweiz. Was lief also schief?
Weshalb konnten wir dieses Wissen nicht
in adaquate wirtschaftliche Leistungen um-
wandeln? Wieso dieser ungeniigende Wis-
sens- und Technologietransfer? In Politik
und Wirtschaft wurde rege diskutiert, ob
der Unternehmergeist in der Schweiz ver-
loren gegangen war oder ob es am Erfolgs-
willen, Selbstvertrauen und Durchhaltever-
mdgen der jungen Generation mangelte.

Festgehalten wurden im Wesentlichen drei
Erkenntnisse:

DIE ZEITUNG DER TECHNOPARK"-ALLIANZ

Auf zu neuen Héhenfliigen? © Photocase

W Den KMUs fehlt es oft an Ressourcen, um
innovative Ideen umzusetzen.

M Die Technischen Hochschulen produzie-
ren im internationalen Vergleich zu wenig
Spin-offs.

B Unzdhlige gute Geschaftsideen versan-
den und werden nicht in wirtschaftlich er-
folgreiche Projekte umgesetzt.

Innovationsforderung

Inzwischen wurden in der Schweiz mar-
kante Fortschritte erzielt, und wir sind
wieder dort, wo wir hingehéren, bei
den Innovationsleadern und den wett-

bewerbsfahigsten Landern der Welt. Ein
naheliegender Schlissel zum Erfolg be-
stand darin, die kleineren und mittelgros-
sen Unternehmen in ihren Innovations-
anstrengungen tatkraftig zu unterstltzen.
In einer bekannten Branche mit innova-
tiven Produkten und Dienstleistungen vor-
zudringen, ist ein Erfolg versprechender
Ansatz mit begrenzten Risiken. Bedeutend
risikoreicher ist die Umsetzung einer attrak-
tiven Geschaftsidee eines Jungunterneh-
mers in ein profitables Business. Meistens
fehlt die unternehmerische Ausbildung
und Erfahrung, um die vielen kritischen
Hlrden im anspruchsvollen Aufbauprozess
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zu meistern. Hier setzen seit einigen Jahren
die TECHNOPARK®s, CTI Start-up, das Insti-
tut fur Jungunternehmen mit venturelab
und eine Vielzahl weiterer Organisationen
an.

Indizien fiir den wachsenden Erfolg

Die Start-up-Szene Schweiz hat sich in den
letzten funf Jahren stark formiert und ver-
netzt. Die verschiedenen Initiativen der
offentlichen Hand und privater Organisa-
tionen sowie die zunehmend differenzier-
ten Leistungsangebote zeigen Wirkung.

Greifen wir ein paar Fakten heraus:

B Im Zuge des erweiterten Leistungsauf-
trags fur Technologie- und Wissenstrans-
fer an den Hochschulen hat sich das For-
schungsprojektvolumen an der Hochschule
Luzern zwischen 2003 und 2008 mehr als
verdoppelt.

M Bei CTI Start-up haben in den letzten
10 Jahren Uber 200 Firmen das CTI Start-up
Label erhalten.

B CTl Invest konnte ihr Investitions-
volumen 2008 auf 70 Mio. CHF schrauben
und somit innerhalb von vier Jahren
vervierfachen.

B Venture kick, eine private Initiative zur
Forderung von Spin-offs an den Hochschu-
len, hat innerhalb nur zweier Jahre 85 Pro-
jekte vor ihrer Fachjury prasentiert. Daraus
ist die erfreulich hohe Zahl von 60 Start-up-
Firmen entstanden, die Uber 20 Mio. CHF
von Investoren erhalten und rund 200 neue
Arbeitsplatze geschaffen haben.

B Die TECHNOPARK®-Allianz, in enger
Partnerschaft mit den lokalen Hochschulen,
verzeichnet mit heute Gber 2000 Arbeits-
platzen in rund 350 Start-ups ein ungebro-
chen starkes Wachstum.

Kein Trendbruch durch Wirtschaftskrise

Trotz Rezession ist die positive Dynamik
der Start-up-Szene ungebrochen. So zeich-
net sich an der ETH Zrich mindestens eine
Egalisierung des Rekordjahrs 2008 mit 23
Spin-offs ab. Krisenbedingt erschwert ist
allerdings das Venture Financing. Hier wird
es in Zukunft darum gehen, einen nach-
haltigeren Weg zu beschreiten. Aber nicht
nur der Finanzierungsbereich, sondern
die Systemleistung der gesamten Start-
up-Szene muss optimiert werden, um im
Konkurrenzkampf der globalen Wirtschaft
bestehen zu kdnnen.

Charles Keusch, Geschéftsleiter
TECHNOPARK® Luzern © Charles Keusch

Starten wir durch!

Heute existiert in der schweizerischen
Jungunternehmerszene ein dichtes Netz
von sich erganzenden Organisationen, um
junge Leute zur Unternehmensgriindung zu
motivieren, gute Geschaftsideen zu erken-
nen und professionelles Coaching flr den
Aufbau zu leisten.

Dahinter steht eine hohe Zahl von poten-
ziellen Investoren, seien dies Business An-
gels, Venture Capitalists oder Banken,
welche ihre Chancen zum erfolgreichen
Investment packen wollen.

Wollen wir uns in der europaischen / glo-
balen Spitze etablieren, missen wir

1. die Kompetenzen und Leistungen in den
Forderorganisationen stetig verbessern.
Eine konsequente jéhrliche Erfassung von
Leistungsdaten der Start-up-Szene CH mit
internationalem Vergleich muss zum Grad-
messer werden!

2. die Finanzierungsleistung im Seed-/Early-
Stage Bereich drastisch erhéhen!

3. die Hochschulen zur Generierung von
qualifizierten Spin-offs weiter antreiben!

4. die jetzt entfachte Begeisterung hoch-
halten!

Starten wir durch!

Charles Keusch, Geschaftsleiter
TECHNOPARK® Luzern
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Bau-Larm

Kolumne

Bauen bedeutet Fortschritt, Erneuerung
und Wertsteigerung. Zurzeit werden in
der Stadt und im Kanton Zirich neben
grossen privaten Hochbauinvestitionen
viele 6ffentliche, vom Souveran geneh-
migte Vorhaben im Strassenbau und ftr
den offentlichen Verkehr realisiert. Bau
bedeutet aber auch L&rm. Und der wirkt
meist storend, obwohl er zeitlich be-
grenzt ist. Doch nicht nur die reale Bau-
wirtschaft produziert Larmimmissionen,
auch die Politik kennt solche. Die letzte
Bundesratswahl oder die Libyen-Affare
sorgten in der jingsten Vergangenheit
fur hitzige Gemuter und einen hohen,
mehrheitlich negativ. wahrgenomme-
nen Gerauschpegel. Es ware zu win-
schen, dass der in der schweizerischen
Chefetage produzierte Larm konstruk-
tive Vorhaben begleitet, z.B. die Ent-
wicklung von Visionen und Strategien
far unser Land oder die Reflexion der
heute giltigen Flihrungsstrukturen.

Negative Immissionen begleiten auch
alle Versuche der Strukturerhaltung
in der Landwirtschaft, in der Gesund-
heits- oder in der Sozialpolitik. Zu we-
nig gebaut wird hingegen an einem
zukunftsgerichteten Innovationsférde-
rungssystem mit privatwirtschaftlichem
und offentlichem Engagement. Obwohl
man weiss, dass die vielen guten Resul-
tate aus Forschung und Entwicklung erst
dann Wertschopfung generieren, wenn
sie in den Markt Gibergefihrt werden.

Mit gewaltigen finanziellen Interven-
tionen und viel Larm musste der
Staat in der jungsten Vergangenheit
Monumente der Privatwirtschaft vor
dem Einsturz schitzen. Es ist zu hoffen,
dass daraus neue und bessere Struk-
turen und Organisationen entstehen,
in denen nicht auf Sand gebaut wird,
sondern auf gutem Gestein, das Ethik,
Verantwortung und Fairness kennt.

Heinz Specker
Direktor TECHNOPARK® Immobilien AG
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Schweizer Kiichen vom Feinsten

[ | B Menschen und Meinungen: Im Gesprach mit Ueli Jost, CEO Veriset Kiichen AG
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(sb) Vor zehn Jahren am Boden, erlebte die
aus der Konkursmasse geborene Veriset
Kiichen AG seit 2001 einen kometenhaften
Aufstieg. Zu verdanken ist diese «Wieder-
geburt» der im luzernischen Root behei-
mateten industriellen Kiichenmobelprodu-
zentin dem CEO und Patron Ueli Jost. Wir
sprachen mit ihm (iber seinen Erfolgsweg,
seine Arbeitsweise, seine Strategie und
wie es weitergeht.

Leader: Herr Jost, die Veriset Kiichen AG
feierte im Mai dieses Jahres ihr 10-jahriges
Bestehen. Nach dem Konkurs der Veriset
AG 1999 eine Geschichte wie Phonix aus
der Asche. Als Berater von Anfang an, ab
2001 CEO und seit drei Jahren Mehrheits-
aktiondr haben Sie diesen Wandel ent-
scheidend mitgepragt. Wie fiihlen Sie sich
dabei?

Ueli Jost: Diesen Erfolg habe ich nicht
alleine zustande gebracht. Ich habe ein
starkes und selbststandiges Team um mich
herum, das in jeder Phase hoch motiviert
daran mitgewirkt hat. Als branchenun-
abhangiger Berater konnte ich 1999 ein
hohes Kosteneinsparungspotenzial aufzei-
gen und Management-Fehler aufdecken.
Fachleute waren vorhanden. Als Geschafts-
flhrer habe ich in der eher konservativen

CEO Ueli Jost: Hightech in Schweizer Kiichenfertigung ~ © Veriset Kiichen AG

Mébel- und Baubranche die neuesten Tech-
nologien und Methoden aus dem Hightech-
Bereich eingefiihrt. Veriset ist heute ein
industrieller Betrieb, der unabhéngig vom
Produkt funktioniert. Wichtig fir unsere In-
novation ist das Verstandnis: Kapieren statt
kopieren.

Mit 170 Mitarbeitenden streben Sie 2009
die Produktion von mindestens 13'000
Kiichen, einen Umsatz von fast CHF 50
Mio. und Investitionen in Millionenh6he
an. Welche mittel- bis langfristige Strategie
verfolgen Sie mit Veriset? Und wie setzen
Sie diese um?

Jost: Zunéchst sind wir dabei, die 50%ige
Produktionssteigerung dank der Koopera-
tion mit Sanitas Troesch umzusetzen, deren
Méobel wir seit diesem Jahr herstellen. Die
Umstellung auf einen Zweischichtbetrieb
und die Anstellung von 30 zusétzlichen
Mitarbeitenden konnten wir innerhalb von
wenigen Monaten bewaltigen. Man muss
immer realistisch bleiben und nicht in einen
Grossenwahn verfallen. Ein Schritt nach
dem anderen. Sinnvolle Méglichkeiten,
Veriset weiterzuentwickeln, werden sich
ergeben. Meine Vorgehensweise basiert
jeweils auf einer griindlichen Standortbe-
stimmung. Nur wer weiss, wo er steht, kann
den richtigen Weg wahlen und die Chan-

cen packen, wenn sie sich bieten.

Nach einer sehenswerten Karriere bei ABB
liessen Sie vor 10 Jahren die internationale
Grossindustrie hinter sich und haben sich
mittlerweile als Schweizer Vorzeige-Unter-
nehmer bewiesen. Gibt es auch eine weh-
miitige Seite?

Jost: Nein, Uberhaupt nicht! Ich habe in
meiner Zeit bei ABB sehr viel gelernt, habe
fruh Verantwortung Ubernommen, war
international tétig und habe Firmen fur
ABB saniert. Ohne das Ristzeug aus die-
ser Tatigkeit im Hightech-Bereich ware der
Aufschwung hier nicht moglich gewesen.
Jetzt geniesse ich es, ein eigenstandiger
Unternehmer zu sein. Was ich tue, hat Aus-
wirkungen auf das Geschéftsgeschehen.
Erfolg oder Misserfolg von Veriset hédngen
stark von mir und meiner Fahigkeit ab, den
Leuten den Weg in die Zukunft zu zeigen.
Mit Fairness und Sensorik habe ich das
ganze Unternehmen im Blick und sichere
dessen Weiterentwicklung.

Unter welchen Voraussetzungen ist eine
Strategie erfolgreich?

Jost: Wichtig sind erstens das Wissen um
die Problemlésung, zweitens die Umset-
zungskraft und drittens die Vermittlung
der Uberzeugung, dass es klappt. Ich suche
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Kontakt zu Partnern und arbeite vernetzt
mit vielen Leuten aus verschiedenen Berei-
chen. So entstehen Ideen und neue Chan-
cen. Eine Strategie ist nur dann erfolgreich,
wenn sie MIT den Leuten umgesetzt wird.
Sie muss daher klar und deutlich kommu-
niziert werden, damit sie von allen mitge-
tragen wird. Jeder Einzelne muss auf die
vereinbarten Ziele hinarbeiten.

Mit modernstem Maschinenpark produ-
zieren Sie Veriset-Kiichen in der Schweiz.
Konnte im Ausland nicht kostengiinstiger
produziert werden?

Jost: Ich bin vom Standort Schweiz Gber-
zeugt. Das Knowhow ist dort, wo die Her-
stellung stattfindet. Es ist in der Schweiz
moglich, konkurrenzfahig zu produzieren:
mit modernster Technologie, guten Pro-
dukten und guten Fachkraften, auch mit
Hochschulausbildung. Innovationen bei
Veriset werden in Zusammenarbeit mit der
FH Biel und der ABB entwickelt, umgesetzt
und eingefiihrt.

Wie wichtig ist das technische Knowhow in
der Schweiz und was muss im Hinblick auf
die Aus- und Weiterbildung in der Schweiz
getan werden?

Jost: Fihrend ist jenes Land mit den bes-
ten Leuten. Technisches Wissen ist match-
entscheidend, Aus- und Weiterbildung
auf hochstem Niveau unerlasslich. Aber es
braucht noch etwas: Ich hatte bei der ABB
einen hervorragenden Mentor, der zu mir
sagte: «Herr Jost, Sie packen Ihren Ruck-
sack.» Er verstand es, Leute zu fordern, zu
unterstitzen und weiterzuentwickeln -

Eine Klche von Veriset: echtes
Schweizer Qualitdtsprodukt
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Veriset Produktionsstrasse: Ktichenmébel nach neustem Stand der Technologie,

individuell und auftragsbezogen - Bilder © Veriset Kiichen AG

etwas Wesentliches, um junge Leute mit
Begeisterung, Ehrgeiz und Tatendrang zu
fordern. Ausserordentlicher Erfolg kann
nur durch ausserordentliche Leistung er-
reicht werden.

In lhrem Portrét ist zu lesen, dass Sie Men-
schen zu Hochstleistungen anspornen. Was
ist das Geheimnis lhrer erfolgreichen Mit-
arbeiterfiihrung?

Jost: Ich prage die Atmosphére, die Unter-
nehmenskultur - und damit den Umgang
mit Zielsetzungen, Terminen und Strategi-
en. Zusammen mit den fahigsten Leuten
lebe ich die Kultur vor und setze sie um.
Bestleistungen in der Schweizer Kichen-
produktion sind nur im Team méglich.

Als Unternehmer tragen Sie ein grosses
Risiko. Wie setzten Sie sich mit dem Aspekt
des Scheiterns auseinander?

Jost: Das ist kein Thema flr mich, ich bin
Optimist und denke in Chancen. Angst und
Hinterfragen sind Energieverschwender
und hemmen. Ich konzentriere mich auf die
Zukunft, zeige Perspektiven auf, gebe Im-
pulse. Die Risiken muss man zwar im Blick
haben, sie dirfen jedoch nicht lahmen.
Wichtig ist die Fahigkeit, schnell zu erken-
nen, zu beurteilen und Massnahmen umzu-
setzen. Ist man der Beste, hat kein Kunde,
Mitarbeitender oder Lieferant einen Grund
zu wechseln.

Erfolgreiche KMUs wie Veriset gelten als
die nachhaltigsten Trager der Schweizer
Wirtschaft. Wo liegen die Chancen der
Schweizer Unternehmerlandschaft, was
schrankt das Land ein?

Jost: Der Standort Schweiz hat gute Unter-
nehmen, also gute Arbeitsplatze und damit

gute Leute. Aber: In den vergangenen 10
bis 20 Jahren hat sich die industrielle Tech-
nologie stark verdndert. Auch familiar ge-
fuhrte KMUs mussen hier mithalten. Doch
nicht alle guten Handwerker oder Inge-
nieurlnnen sind zwangslaufig auch gute
Geschéftsleute. Ab einer gewissen Grosse
braucht das Unternehmen eine erfahrene
Managerin oder einen erfahrenen Mana-
ger, der weiss, welche Strategie fir eine
Weiterentwicklung notwendig ist. Ein Un-
ternehmen ist nur dann erfolgreich, wenn
der Patron erkennt, wann er Unterstiitzung
von aussen braucht und sich die richtigen
Leute dazuholt.

Geféhrlich werden koénnte der Schweiz
die grassierende Zufriedenheit und Be-
quemlichkeit, die die Leistungsbereitschaft
hemmt.

Sie werden als erfolgreicher Unternehmer
gefeiert: Was wollen Sie noch erreichen?

Jost: Mit Veriset bin ich noch lange nicht
am Ziel. Das Unternehmen wird sich weiter-
entwickeln - wohin, wird sich zeigen, nach
jeder Standortbestimmung neu. Ich bin
offen fur neue Techniken, neue Lésungen.
Mit Leidenschaft und Vorstellungskraft ar-
beite ich kontinuierlich daran, neue Strate-
gien zu entwickeln. Und ich habe den Mut,
anstehende Massnahmen  umzusetzen.
Daumchendrehen liegt mir nicht.

lhre drei Wiinsche an eine Fee - fiir die
Schweiz und fiir sich selbst?

Jost: Das Wichtigste ist die Gesundheit. An-
sonsten winsche ich mir weiteren Erfolg
fur Veriset und die wirtschaftliche Starke
der Schweiz.

Herr Jost, herzlichen Dank fiir das Gesprach.



Wo Ideen Wirklichkeit werden

B Internationales: Mjardevi Science Park, Schweden

(Ip) Der Mjardevi Science Park (MSP) be-
findet sich in Linkdping, Schweden, nur
90 Minuten von Stockholm entfernt. Auf
einer Fliche von 190000 m? beherbergt
der Science Park 250 Firmen mit rund 6000
Mitarbeitenden. Ungefahr 30% davon sind
Start-ups, die von Studierenden oder For-
schern gegriindet wurden. Der Park wird
in den kommenden Jahren weiter wach-
sen: Erwartet wird eine Zunahme von rund
1100 Personen, die entweder in einem Un-
ternehmen oder an einer universitaren Ins-
titution beschaftigt sein werden.

Schluss mit lokaler Ausrichtung

Seit seiner Griindung im Jahr 1984 konnte
sich der Science Park kontinuierlich vergrés-
sern. Heute ist Mjardevi ein Teil der wissens-
basierten Stadt von Linkdping, «wo Ideen
Wirklichkeit werden». Konsequent wurden
Kontakte zu Universitaten, Forschungsinsti-
tutionen und Unternehmen auf- und aus-
gebaut. Das Mjardevi-Management koope-
riert so zum Beispiel mit dem Norrkdping
Science Park, der Universitat Linkdping und
vielen anderen lokalen Institutionen. Die
Kooperationen beschrénken sich aber nicht
nur auf die unmittelbare Nachbarschaft,
sondern erfolgen auch auf nationaler und
sogar internationaler Ebene. Die
Vision des Mjardevi Science Park ist
es, bis 2013 eine grosse internatio-
nale Ausstrahlung zu besitzen. Die
Zeit ist endgultig vorbei, als der
Science Park eine lokale Institution
war.

Das Klima zum Erfolg

Der Science Park bietet ein ausgesprochen
kreatives Klima fir die Entwicklung von
Unternehmen. Kreativ in Bezug auf Ein-
zelpersonen, Firmen, Kompetenzbereiche
und Tatigkeiten. Damit wird garantiert,
dass die Unternehmen ihre Marktchancen
wahrnehmen, sich neue Geschéaftsfelder
erschliessen und diese fortwahrend wach-
sen konnen. Dementsprechend gross ist die
Zahl von innovativen Jungunternehmen,
die sich in relativ kurzer Zeit erfolgreich am
Markt positionieren konnten.

Das Mjardevi-Management legt besonde-
ren Wert auf die Vernetzung. Dabei stehen
Geschafts- und  Unterstiitzungsorganisa-
tionen im Vordergrund, die fir Start-ups
wichtig sind. Die Netzwerke des Science
Parks sind fur die Unternehmen einfach zu-
ganglich und er6ffnen zahlreiche Maoglich-
keiten flr informelle, aber auch geschaft-
liche Begegnungen.

Konstanter Austausch von Ideen und
Erfahrungen

Im Mjardevi Science Park finden die Leute
Inspiration durch den konstanten Aus-

Bllder © www.mjardevi.se

tausch von Ideen und Erfahrungen. Die
Nahe zu einer optimalen Infrastruktur so-
wie zu Wissen und Kompetenz erleichtern
die Entwicklung und das Wachstum jeder
einzelnen Firma. Innovation wird gross-
geschrieben. Im Mittelpunkt steht dabei
haufig der schonende Umgang mit der Um-
welt. Viele interessante Start-ups und be-
reits etablierte Firmen aus diesem Bereich
sind deshalb im Mjardevi beheimatet. Ein
Beispiel dafr ist die Firma SkyCab. Das Un-
ternehmen hat ein dusserst umweltfreund-
liches Transportsystem fiir Schnee und Eis
entwickelt, das 2008 vom WWF zu einem
der zwolf klimaschonendsten Produkte
Schwedens erklart wurde. Geodesign, ein
anders Unternehmen aus dem Science Park,
das im Umweltbereich tatig ist, fokussiert
speziell auf die Bereiche Hochwasserschutz,
Abwasserbehandlung und Sickerwasser-
aufbereitung. lhre neueste Erfindung, die
«Aqua Barrier», bietet Schutz gegen Hoch-
wasser, indem mit herkdmmlichen Palet-
ten, einer Metallstiitze und einer dichten
Membran das Wasser bis zu 1,80 m Hohe
zurlckgehalten werden kann.

Firmen wie SkyCab und Geodesign profitie-
ren nicht nur von der professionellen und
vielfaltigen Unterstiitzung des Mjardevi
Science Park, sondern auch von sei-
nem Ruf. Seine Ausstrahlung ist fur
Start-ups, aber auch fir alle ande-
re Firmen von grosster Bedeutung
und sicherlich ein grosses Plus beim
Wachstum. e

Mjardevi Science Park
Beschaftigte: 6000
Unternehmen: 250
www.mjardevi.se
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Kommunikation hat ihre Tiicken

| M Praxistransfer von Irene Battig

© Sprachwerk GmbH

Die Kommunikation hat in technologieori-
entierten Start-ups oft nur einen geringen
Stellenwert - die Beschaffung von Geld,
die Entwicklung der Technologie oder die
Suche nach Kunden stehen im Vorder-
grund. Welche Chancen den Unternehmen
dabei entgehen, zeigt das Beispiel einer
fiktiven Start-up-Firma - in etwas iiber-
spitzter Form.

Das Start-up-Unternehmen Perfect Sens
hat einen hochkomplexen nanotechnolo-
gischen Sensor entwickelt, der gleichzei-
tig verschiedene Stoffe mit einer hohen
Genauigkeit in Echtzeit misst. Der Sensor
kdénnte in verschiedenen Branchen gewinn-
bringend eingesetzt werden. Die Griinder,
zwei Ingenieure und ein Physiker, stehen
nun vor vielfaltigen Herausforderung: die
Technologie in ein marktfahiges Produkt zu
integrieren sowie Kunden und Investoren
zu finden.

Selbst ist der Mann

Dazu brauchen sie natlrlich Visitenkarten,
und natzlich ware auch eine Webseite. Ge-
hort da nicht ein Logo drauf? Klar: «Mein
Kollege hat schon einige Partyflyer gestal-
tet, mit ihm koénnte ich ja mal einen Ent-
wurf ausarbeiten», schlagt der eine vor. Ein
anderer kennt sich aus mit Flash- und HTML-
Programmierung und fasst den Auftrag,
den Internet-Auftritt zu gestalten. Zu pro-
fessionell wollen die drei Jungunternehmer
sowieso nicht auftreten, denn schliesslich
sind sie Ingenieure und Naturwissenschaft-
ler, die auf Technologie setzen und nicht
auf kommunikativen Firlefanz. Das soll au-
thentisch riberkommen.

In einem Punkt haben die drei Firmengriin-
der recht: Authentisch kommunizieren
ist fur jedes Unternehmen wichtig. Aber
auch Jungunternehmen miussen sich pro-

fessionell prasentieren — nur so kénnen
sie Vertrauen schaffen. Unter einem pro-
fessionellen Auftritt sind nicht Hochglanz-
broschlren, eine aufwendige Bildmarke
oder komplexe Webseite zu verstehen. Die
Kommunikationsmittel kénnen durchaus
einfach sein. Aber sie missen einheitlich
gestaltet und auf das Zielpublikum ausge-
richtet sein sowie klare Botschaften trans-
portieren.

Was bieten wir eigentlich?

Genau dieser letzte Punkt wird einem Teil-
haber zum Verhangnis, als er beim Apéro
riche anlasslich einer Fachkonferenz zufal-
lig mit einem Geschaftsleitungsmitglied
einer mittelstandischen Technologiefirma
ins Gesprach kommt. Er packt die Chance
und erklart dem potenziellen Investor
und Kunden die Geschaftsidee von Perfect
Sens. Er beginnt bei der Technologie, ver-
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strickt sich in Details und verliert sich dann
in den unzahligen Anwendungsméglich-
keiten. Mitten in seinem Vortrag wird sein
Gesprachpartner von einem anderen Netz-
werker abgeworben. «Irgendwie habe ich
unsere ldeen nicht richtig auf den Punkt ge-
bracht», denkt der Ingenieur selbstkritisch.

Damit hadern viele Jungunternehmen: Es
fallt ihnen schwer, ihre Geschaftsidee in
kurze, pragnante, verstandliche Aussagen
zu fassen. Dahinter steht oft ein strategi-
sches Problem: Sie haben noch keine klare
Positionierung und keine USP (Unique Sel-
ling Proposition) festgelegt. Doch daran
zu arbeiten, lohnt sich. Nur so gelingt es,
einen sogenannten «Elevator Pitch» zu for-
mulieren. Er muss pragnant sein und einem
Gesprachspartner wahrend einer Fahrt mit
dem Aufzug die Geschaftsidee bleibend
vermitteln.

Egal, ob Jungunternehmer mit Investoren,
Kunden oder auch Journalisten sprechen -
es ist immer zentral, sich auf das Gegentber
einzustellen. Oft machen Ingenieure oder
Naturwissenschaftlerinnen den Fehler, dass
sie viel zu techniklastig kommunizieren
und den Nutzen einer Technologie und die
Marktchancen zu wenig herausarbeiten.
Doch in diesen Welten fiihlt sich beispiels-
weise ein Business Angel eher zu Hause.

Effizient kommunizieren

Wenigstens hat es der Ingenieur noch ge-
schafft, seinem Gesprachspartner eine
Visitenkarte zu Uberreichen. Die nachge-
fragten schriftlichen Unterlagen konnte er
zwar nicht bieten, doch die Informationen
sind ja auch auf der Webseite zu finden.

Und tatsachlich besucht der Vertreter der
Technologiefirma die Webseite von Perfect
Sens. In der komplexen MenUstruktur fin-
det er sich jedoch kaum zurecht - eine Fillle
von Informationen, die am Schluss aber
kein schllssiges Bild ergeben. Da haben die
Inhaber von Perfect Sens gleich mehrere
Chancen verpasst. Empfehlenswert ist eine
einfache Basisdokumentation: Ein A4-Blatt
doppelseitig bedruckt reicht oft aus, um
die wichtigsten Informationen zu transpor-
tieren. Und auf der Webseite gilt das Glei-
che wie im Gesprach: klarer Aufbau, ein-
heitliche und verstandliche Botschaften.

Ob Investoren oder Kunden in einem Un-
ternehmen ein Potenzial sehen, beurteilen
sie oft anhand der beteiligten Personen.

Sich auf der Webseite zu prasentieren und
den eigenen Leistungsausweis kurz zu er-
ldutern, ist deshalb ein Muss. Vertrauensbil-
dend wirkt auch, wenn bereits vorhandene
Investoren, potenzielle Kunden, Entwick-
lungspartner oder Experten auf der Web-
seite aufgeflhrt sind oder, noch besser, ein
Statement abgeben.

Medien zu Partnern machen

Vertrauen haben die drei Ingenieure ver-
dient. Die Technologie hat grosses Poten-
zial - Perfect Sens gewinnt sogar einen re-
nommierten Technologiepreis. Zahlreiche
Medien rufen an und wollen mehr Giber die
Technologie und deren Aussichten wissen.
Da die Jungunternehmer nach der Feier zur
Preistibergabe erst mal ausschlafen, nimmt
der Doktorand, der im gleichen Biiro arbei-
tet, die Anrufe entgegen. Er versucht die
Medien zu vertrosten, gibt dann aber doch
noch ein paar Informationen preis. Leider
auch solche, die nicht unbedingt fur die
Offentlichkeit bestimmt waren. Was lernen
die drei Ingenieure daraus? In Zukunft wer-
den sie sich besser auf allfallige Medienan-
fragen vorbereiten und anbieten, den Arti-
kel gegenzulesen, um Fehler zu vermeiden.
Schliesslich wollen sie die Medien aktiv mit
Informationen bedienen, fiir Anfragen be-
reitstehen, gute Fotos zur Verfligung stel-
len und je nachdem sogar gezielt Journalis-
ten kontaktieren.

Professionelle Unterstiitzung

So wenig Gespir fur die Kommunikation
wie die Inhaber von Perfect Sens haben
hoffentlich die wenigsten Jungunterneh-
merinnen und Jungunternehmer. Aber
dem einen oder anderen Problem sind
wohl schon viele begegnet. Um solche zu
vermeiden und die Chancen der Kommuni-
kation zu nutzen, lohnt sich auch fur Start-
up-Unternehmen die Uberlegung, externe
Spezialisten beizuziehen. Denn pragmati-
sche, aber durchdachte Lésungen sind oft
gar nicht viel teurer als die Arbeit, die viele
Jungunternehmen in Eigenleistung in die
Kommunikation investieren. Aber sie sind
sicher effizienter. e

Weitere Informationen:

Irene Béttig, Sprachwerk GmbH
TECHNOPARK® Ziirich
baettig@sprachwerk.ch
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zkb pionierpreis technopark

ZKB Pionierpreis TECHNOPARK®

Mit dem «ZKB Pionierpreis TECHNO-
PARK®» wird ein technisches Projekt an
der Schwelle zum Markteintritt geehrt,
das sich durch besondere Innovations-
kraft, Anwendungsfreundlichkeit und
Marktnahe auszeichnet.

Der Name «Pionierpreis» bringt zwei
Qualitaten zum Ausdruck: den Pionier-
geist von Jungunternehmerinnen, die
ein Projekt zur Marktreife entwickeln,
und das mathematische Zeichen Pi
(3,141592), das ganz allgemein Wissen-
schaft und Technik symbolisiert und fur
die Quadratur des Zirkels in der Anti-
ke steht. Die Preissumme betragt CHF
98696.04, das ist 10’000 x Pi im Quadrat.
Der Preis wird an Projekte vergeben,
die nach folgenden Kriterien gemessen
werden:

1. Kreativitat, 2. Innovationswert, 3. Ge-
sellschaftliche Relevanz, 4. Marktnéhe
und 5. Transfer zwischen Wissenschaft
und Wirtschaft.

Die Preisverleihung 2010 findet am
Dienstag, 13. April 2010, statt. Weitere
Informationen zur Bewerbung erhal-
ten Sie unter www.technopark.ch oder
pionierpreis@technopark.ch.
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Frequenzen Armbanduhr bezwingt Diisenjet

B Unternehmen der TECHNOPARK®-Allianz: Zurich Instruments AG, TECHNOPARK® Zlrrich

(sb) Die Griinder des ETH-Spin-offs Zurich
Instruments AG, Sadik Hafizovic, Flavio
Heer und Beat Hofstetter, entwickeln und
vertreiben digitale Lock-in-Verstarker (Ver-
starker zur Messung eines schwachen elek-
trischen Signals) fiir die elektrotechnische
und physikalische Forschung. Gegeniiber
den bisher analogen Geraten ist die neue
Technologie bis zu 100 mal leistungsfahi-
ger, viel breiter einsetzbar und um einiges
preiswerter.

Kénnen Sie das Ticken einer Armbanduhr
horen, wahrend neben lhnen ein Disen-
jet startet? Mithilfe eines Verstarkers von
Zurich Instruments kdnnten Sie das. Diese
Gerate filtern im Rauschen verborgene
Signale und verstarken diese tausendfach.
Bendtigt wird diese Technologie in For-
schungslabors der Halbleiter- und Nano-
technologie, der Biotechnologie sowie der
Medizin. Erste digitale Gerate werden be-
reits in renommierten Instituten wie den
Schweizerischen Hochschulen, dem Deut-
schen Faunhofer-Institut und Universitaten
in den USA eingesetzt. Langfristig werden
Magnetresonanztomografen (MRT) mit
dieser neuen Messtechnik ausgestattet, so-
dass Patienten nur noch wenige Minuten in
der MRT-Réhre verbringen mussen.

Lésung eines wenig bekannten Problems

«Unsere Produkte lésen Fragestellungen,
von denen die meisten Leute nicht ein-
mal wissen, dass es sie gibt. Beispielsweise
kann der Winzer den Reifezustand seines
Weins anhand des elektrischen Bildes der

Das Griinderteam: Flavio Heer, Sadik Hafizovic und

Das erste Produkt der Zurich Instruments: der
digitale HF2 Lock-in Verstérker. Mit Hochfrequenz
und zwei Kanélen setzt Zurich Instruments den
Leistungsstandard auf dem Markt 100-fach héher

© Zurich Instruments

Hefezellen im Wein messen», scherzt Sadik
Hafizovic, CEO von Zurich Instruments und
folgert: «Wir sind daher besonders stolz,
schon so viele Auszeichnungen, wie z.B.
jene der de-Vigier-Stiftung oder der Volks-
wirtschaftsstiftung, erhalten zu haben.» Als
Nebenprodukt ihrer Dissertation entdeck-
ten Hafizovic und Heer im ETH Bioelekt-
ronik-Labor von Prof. Hierlemann einen
Bedarf nach digitalen Lock-in-Verstarkern.
Nach zwei Jahren laufender technischer
Verbesserungen und einer vertieften
Marktabkl&rung wurde Zurich Instruments
im April 2008 gegriindet.

TECHNOPARK?® positiv fiir Unternehmertum

Der Umzug des jungen Unternehmens von
der ETH in den TECHNOPARK® Zirich be-
urteilt Produktentwickler Flavio Heer als
bedeutsam, weil die Prioritaten ab diesem
Zeitpunkt auf das Unternehmertum aus-
gerichtet wurden. «Hier weiss man, was
Start-ups brauchen: Wir schatzen die Ver-

Beat Hofstetter © Zurich Instruments

netzung, die Infrastruktur, die reduzierte
Miete und die flexible Raumaufteilung.» In
enger Zusammenarbeit entwickelte Zurich
Instruments ihre Hardware mit zwei Firmen
aus dem TECHNOPARK® Zirich: Super Com-
puting Systems und Enclustra. «Deren Er-
fahrung und Engagement war hilfreich, um
Fehler zu verhindern, und beschleunigte
die Entwicklung», ist Hafizovic Uiberzeugt.
Die patentierte Signalverarbeitung, die zu-
nachst Uber das akademische Netzwerk der
Grinder vertrieben wird, soll spater auch
in der Industrie Anwendung finden. In
drei Jahren will die Firma profitabel arbei-
ten und in vier Jahren dann mehrheitlich
industrielle Kunden beliefern. Als grosste
Herausforderungen der kommenden Jahre
bezeichnen Heer und Hafizovic die strate-
gischen Entscheide, eine marktgerechte
Fokussierung und eine dem Wachstum an-
gepasste Teamentwicklung. e

Fur weitere Informationen:
Dr. Sadik Hafizovic

Zurich Instruments AG
TECHNOPARK® Ziirich
sadik.hafizovic@zhinst.com

VirtaMed und Zu
Auszeichnungen, Fir

Sowohl VirtaMed als auch Zurich In-
struments rdumten bereits zahlreiche
Preise ab: Beide ETH-Spin-offs wurden
2008 mit dem CTI Start-up Label ausge-
zeichnet. Venture kick, eine Initiative
verschiedener Stiftungen zur Erhdhung
von Unternehmensgriindungen an
Schweizer Hochschulen, verlieh beiden
Jungunternehmen die jeweils hochst-
mdgliche Auszeichnung mit einer Ge-
winnsumme von Fr. 130 000.-

Einig sind sich die Jungunternehmer,
dass die Auszeichnungen als Motiva-
tionsschub, Coaching, Entwicklungs-
beschleuniger und Referenz dienen
und einen entscheidenden Vorteil bei
der Suche nach Investoren darstellen.
Beide Firmen finanzieren sich Uber
Eigenkapital der Grlnder, SmartMoney
(Kapitalgeber, die ausser ihren Investi-
tionen auch Ideen, Erfahrung und gute
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Operation: Ernstfall iiben am Simulator

[ | M Unternehmen der TECHNOPARK®-Allianz: VirtaMed AG, TECHNOPARK® Z(irich

(sb) Das im Oktober 2007 gegriindete ETH-
Spin-off VirtaMed AG erstellt und vertreibt
Simulatoren fiir endoskopische Operatio-
nen, bei denen Kameras das Korperinnere
sichtbar machen. Durch ein Projekt des
Nationalfonds initiiert, ist innerhalb von
8 Jahren in interdisziplindrer Zusammen-
arbeit zwischen Medizin und Technik ein
marktfahiger Simulator entstanden. Drei
Geréte sind bereits im Einsatz: im Unispital
Ziirich, in Florida und in Saudi-Arabien.

Steht eine Operation bevor, ist es beruhi-
gend, sich in guten und erfahrenen Handen
zu wissen. Junger Arzt, erste Operation und
trotzdem viel Erfahrung, ist nun keine Uto-
pie mehr: «Kénnen angehende Chirurgen
eine Operation am Simulator Uben, spart
das nicht nur Zeit und Geld. In erster Linie
ist ein intensives Training die beste Gewahr
fur eine gelungene Operationy, sagt Stefan
Tuchschmid, CEO von VirtaMed. Wie Pilo-
ten im Flugsimulator die Bedienung eines
Flugzeugs erlernen, so erméglicht ein reali-
tatsnaher Simulator Arzten ein gefahrloses
Operationstraining, jederzeit und patien-
tenunabhangig. Mithilfe der realen Gra-
fik, originalem Operationswerkzeug und

rich Instruments:
\anzierung und Ziele

Ratschlage mitbringen) und eine Start-
up-Finanzierung uber Banken. Das ge-
plante Wachstum soll mittels Verkaufen
erzielt werden.

Auch die weltweit konzipierte Ge-
schaftsentwicklung handhaben beide
Elektronik-Firmen gleichartig: Software-
entwicklung sowie Marketing und Ver-
kauf gehoren zum Kerngeschaft und
bleiben im Unternehmen. Demgegen-
Uber wird die Hardware zugekauft, die
Administration ausgelagert.

Der Bezug zur ETH und der aktuellen
Forschung ist fur beide Unternehmen
essenziell. In fnf Jahren wollen die der-
zeit aus jeweils 6 Personen bestehenden
Teams von VirtaMed und Zurich Instru-
ments je weitere 20-25 hoch qualifizier-
te Arbeitsplatze schaffen. Das Ziel: im
eigenen Marktsegment technologischer
Leader sein.

Arzte trainieren mit dem Operationssimulator von

VirtaMed - gefahrlos und patienenunabhéngig
© VirtaMed

realistischem «Erfihlen» erlangt die junge
Arztin Erfahrung und Sicherheit fiir diverse
Operationssituationen und -komplikationen.

Operation mit Game-Technologie

«Diese detaillierte Nachbildung der Rea-
litat ist erst seit Kurzem mdoglich. Techno-
logisch arbeiten wir wie Game-Hersteller»,
erklart Elektroingenieur Tuchschmid. «Das
unterscheidet uns auch von der Konkur-
renz: Niemand kann solch eine realisti-
sche Simulation anbieten! Zudem sind wir
weltweit die Einzigen, die Operationen
in der Gebarmutter simulieren.» Wah-
rend der Verkauf fir Simulatoren von
Gebarmuttereingriffen anlauft, ist bereits
ein Simulator fur Prostata-Operationen in
Entwicklung. Die Entwicklung geschieht
wiederum in enger Zusammenarbeit mit

|
|
[

auf diese Operation spezialisierten Chirur-
gen aus der ganzen Welt. Die Interdiszip-
linaritdat der Aufgabe spiegelt sich somit
sowohl im sechskdpfigen Grindungsteam,
das aus Spezialisten der Elektrotechnik,
Medizin und Informatik besteht, als auch in
den Geschéftsbeziehungen.

Sinneswandel der Arzteschaft

Fir den Vertrieb im deutsch- und fran-
z8sischsprachigen Europa ist Vice Presi-
dent Marketing & Sales Marc Pfluger ver-
antwortlich, fir die restlichen Regionen
seit Marz 2009 der Distributor Simbionix.
Tuchschmid schatzt den heutigen Markt
fur Simulatoren fur endoskopische Opera-
tionen auf jahrlich 40 Mio. Franken, mit
Wachstumsraten von 30-40%. Als eine der
grossten Herausforderungen der néchsten
Jahre bezeichnet Tuchschmid den Sinnes-
wandel der Arzteschaft vom Training am
Patienten hin zur Ausbildung mit Simula-
toren.

Seit Dezember 2008 ist das Team von Virta-
Med im TECHNOPARK® Zlrich beheimatet.
«Keine Frage: Das Jungunternehmer-Um-
feld regt an! Man ist nie alleine im Haus
- weder beim Mittagessen, noch zu etwas
spezielleren  Arbeitszeiten», schmunzelt
Tuchschmid. U

Fur weitere Informationen:
Stefan Tuchschmid
VirtaMed AG
TECHNOPARK® Ztirich
s.tuchschmid@virtamed.com

Stefan Tuchschmid (Mitte) mit seinem Team und dem von

ihnen entwickelten Operationssimulator © VirtaMed
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Aus dem TECHNOPARK?® Winterthur

Pioniertat in Wohn-Autonomie -
mcht nur energetisch

B René Hausammann, Leiter TECHNOPARK® Winterthur

Klimaverénderung, CO,-Neutralitdt und
Energieeffizienz sind Themen, mit denen
sich der TECHNOPARK® Winterthur seit
einiger Zeit intensiv auseinandersetzt. Ein
erster Meilenstein war Blue-Tech 2008, die
grosste Fachtagung zu diesem Thema in
der Deutschschweiz, die liber 3500 interes-
sierte Teilnehmer anzog und der Start zur
Stadt-Initiative «Energie bewegt Winter-
thur» wurde. Die bedeutend grdssere Blue-
Tech 2009 fand vom 17. bis 19. September
2009 statt.

Alexandra Frei, die Grunderin und Inhabe-
rin von Frei Patentanwaltsbiro, hat als Mit-
glied der Public Private Partnership TECH-
NOPARK® Winterthur AG zusammen mit
Casa-Vita Holzbau beim Bau ihres Hauses
den Energieeffizienz-Gedanken in voller
Konsequenz aufgenommen und absolute
Energie-Autonomie und CO,-Neutralitat
realisiert.

Das erste Minergie-Eco-Einfamilienhaus

In Bezug auf gesundes und Gkologisches
Bauen geht Minergie Eco Uber den Miner-
gie-P-Standard hinaus. Im angesprochenen
Haus produziert nebst einer thermischen
Anlage fur Warmwasser eine grosse Foto-
voltaikanlage elektrischen Strom, der zu-
rick ins Netz fliesst und als Speicher wirkt.
Ein schéner Sommertag produziert mehr als
30 kWh Strom. Verglichen mit 5000-6000

10

Energieeffizienz ohne Komforteinbussen: Ein Minergie Eco-Haus verflgt tiber
ein ausgekltgeltes Innenleben © TECHNOPARK® Winterthur

kWh, die im Mittel in einem Jahr gebraucht
werden, liefert die Anlage einiges mehr an
elektrischer Energie, als effektiv verbraucht
wird. Die CO,-Minderung betragt mehrere
Tonnen pro Jahr. Die Heizung lauft Uber
eine elektrisch getriebene Warmepumpe
mit Erdsonde. Das Haus ist aus Holz gebaut.
Neben einer optimalen Isolierung sorgen
Energie-Tauscher an vielfaltigen Stellen fur
die Rickgewinnung von Abwérme, wie z.B.
in der Ktche. Das fir den Garten bendtig-
te Wasser wird als Regenwasser gesammelt
und in einem 3500-Liter-Tank mit Pumpe
gespeichert.

Innovative Optimierung bei der Umset-
zung

Die urspriingliche Idee war, ein energetisch
autonomes Haus zu bauen. Im Laufe der
Planung und Umsetzung hat Alexandra
Frei alle Details der Ausflihrung Uberdacht,
auf praktische Wohnbedurfnisse Gberpruift
und zum Teil neu geplant. Wahrend dieses
interaktiven Prozesses riickte der Wunsch
nach Lebensqualitat in den Vordergrund.
Zur Energie-Autonomie gesellten sich zwei
neue, nicht technische Dimensionen, nam-
lich die Gesundheit und die persénliche Un-
abhangigkeit im Alter. Umgesetzt wurden
diese Bedurfnisse durch weit fortgeschritte-
nes und altersgerechtes Bauen. Zentral war
dabei eine vollstandige Verkabelung aller

Oktober 2009 .

System. Selbst bei Bettlagerigkeit kdnnen
damit alle Funktionen wie Licht, Heizung,
Storen, Schliessung usw. zentral mithilfe
eines benutzerfreundlichen Touchpanels
oder Uber Infrarot gesteuert werden. Samt-
liche Bewegungen in allen R&umen wurden
simulationsartig durch- und Gberdacht. Als
Resultat wurden Kiichengerate neu positio-
niert, leicht zugangliche Ablageflachen an-
gebracht, rollstuhlgerechte Zugédnge ge-
baut, ein Personenlift installiert u.v.m.

Altersgerechtes Wohnen als personliche
Autonomie

Zu Beginn des Projekts stand die Unabhan-
gigkeit von Energie-Ressourcen im Vorder-
grund. Im Laufe der Umsetzung kamen
neue Bedirfnisse im Bereich Gesundheit
und Altersvorsorge hinzu, die zu vielen
Innovationen fuhrten. Die weit entwickel-
ten Hightech-Einrichtungen erlauben es
den Bewohnern, méglichst lange im Hause
zu bleiben und damit auf Alters- oder gar
Pflegeheime zu verzichten. Inwiefern sich
die Investitionen zugunsten der Energie-
ersparnis gelohnt haben bzw. wie lange
die Amortisationszeit wird, ist noch nicht
abzusehen. Auf der Ebene der infrastruk-
turellen Altersvorsorge jedoch ist die Rech-
nung einfacher: Die drastische Minderung
des Risikos eines Umzugs in ein Pflegeheim
erspart Kosten, die bis Fr. 150000 pro Jahr

technischen Anlagen im Haus Uiber ein Bus-  betragen kénnen. e
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Betrieb und Leistung der hauseigenen Photovoltaikanlage -

hier ein Uberblick (ber drei Monate © TECHNOPARK® Winterthur
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Regisseure fiir Infrastrukturbauten

[ | B Unternehmen der TECHNOPARK®-Allianz: Krauer Haldemann AG, TECHNOPARK® Luzern

(is) Ohne storungsfreie Kommunikation
und Energieversorgung wiirde in unserer
Gesellschaft und Wirtschaft wenig funk-
tionieren. Dementsprechend gross ist die
Zahl von neuen innovativen Produkten
und Dienstleistungen von Telekommu-
nikationsanbietern und Energieunter-
nehmen. Diese Angebote bendtigen eine
einwandfreie Infrastruktur, also beispiels-
weise Kraftwerke fiir die Herstellung von
Okostrom oder Glasfasernetze fiir hohere
Dateniibertragungsraten in der Telekom-
munikation. Ein Unternehmen des TECH-
NOPARK® Luzern hat sich darauf spezi-
alisiert, die Planung, Projektierung und
Baubegleitung solcher Infrastrukturbauten
zu libernehmen.

Otmar Krauer, Geschaftsleiter Strategie &
Fihrung, nennt sein Unternehmen selbst
einen «Nischenplayer», der die erste
Schweizer Adresse fur Planung und Pro-
jektierung von Infrastrukturbauten in
der Telekommunikation und in der Ener-
giebranche sein will: «Unsere Firma verflgt
Uber ganz spezifische Kompetenzen in die-
sem Bereich. Alle Mitarbeitenden sind dip-
lomierte Bauplanungsfachleute und ver-
flgen Uber langjahrige Praxiserfahrung.»
Sein Knowhow kann das Team zurzeit in
verschiedenen Projekten beweisen: In der
Nordostschweiz plant und projektiert es
ein Biomassenkraftwerk, in Bern wird ein
Sicherheitsfunknetz realisiert und in Luzern
arbeitet man an der Aufstartung des Luzer-

© Tim Friedrich - Fotolia.com

ner Glasfasernetzes.
Koordination ist das A und O

Fur das Sicherheitsfunknetz muss an jedem
Standort ein Antennentréger in Form eines
Turms sowie ein Technikraum errichtet wer-
den. Die Planung beinhaltet sowohl Hoch-
und Tiefbauarbeiten, Stahl- und Holzbau
als auch die Erarbeitung von Elektrozulei-
tungen und -installationen. Fir die Reali-
sierung vergibt das Unternehmen die Auf-
trdge an entsprechende Subunternehmer,
also Baufirmen, Stahlbauwerkstatten oder
Elektriker, und Uberwacht und koordi-
niert dann die Bauprozesse. Jeder einzelne
Standort wird von Krauer Haldemann AG
abgeschlossen und der Auftraggeberin, der
Cablex AG, Ubergeben. Der Kunde verka-
belt und installiert erst nach dieser Uberga-
be die Antennen und die Technik.

]

M

Otmar Krauer und Bruno Haldemann
© Krauer Haldemann AG

Ein Jahr vom Vorprojekt zum Baustart

Fir die NOK, die Nordostschweizerischen
Kraftwerke, plant und projektiert Krauer
Haldemann AG ein Kraftwerksgebaude,
das rund 130 m lang, 20 m breit und 22 m
hoch sein wird. Im Marz 2009 begann das
Unternehmen mit der Planung und Projek-
tierung des Gebaudes, das sich aus einer
Materialaufbereitung und -bewirtschaf-
tung, einem Lager, einem Kraftwerkstrakt
und einer Betriebszentrale zusammensetzt.
Parallel dazu erfolgte die Trassierung eines
Energieverteilnetzes, das aus 2,5 km langen
Heisswasser- und Dampfleitungen besteht.
Nach dem Bau, der im Mérz 2010 beginnen
soll, wird das Kraftwerk mit Altholz Warme
an die umliegende Industriezone abgeben
und zusatzlich Okostrom produzieren.

Alles richtig gemacht

«Wir sind der festen Uberzeugung, dass
wir im Zusammenhang mit Alternativener-
gien und dem anlaufenden Auf- und Aus-
bau der Netzinfrastruktur einen Beitrag
zu einer nachhaltigen Telekommunika-
tions- und Energiezukunft leisten konnen.
Wir sind definitiv in einem Sektor tatig,
der Zukunftspotenzial hat, sonst hatten
wir bei unseren Uberlegungen vor der
Firmengrindung etwas falsch gemacht»,
ist sich Otmar Krauer sicher. Vielleicht hat
die Standortwahl beim erfolgreichen Start
des Unternehmens ja seinen Teil dazu bei-
getragen: «Das inspirierende Umfeld, die
Top-Infrastruktur und die innovative und
ungezwungene Atmosphére im TECHNO-
PARK® Luzern haben uns von Beginn an
Uberzeugt.» R

Fur weitere Informationen:
Otmar Krauer

Krauer Haldemann AG
TECHNOPARK® Luzern
o.krauer@krauerhaldemann.ch
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Beldona: Tradition trifft Innovation

[ | B Unternehmenserfolge

(sb) Rechtzeitiy zum 50-Jahr-Jubildum
erhielt der Schweizer Lingerie-Anbieter
Beldona zum ersten Mal eine Frau als Ge-
schaftsfiihrerin. Sabina Furler verrat ihre
Erfolgsideen fiir Beldona: die Balance zwi-
schen Tradition und Innovation.

Beldona ist mit rund 70 Filialen und 350
Mitarbeitenden Schweizer Marktleader im
Verkauf von Dessous und Bademode im
mittleren und oberen Preissegment. Die
Kollektionen der Eigenmarke Beldona, mit
der Uiber 50% des Umsatzes erzielt werden,
entstehen im aargauischen Baden-Déattwil:
Design, Musterung und Kollektionsent-
wicklung erfolgen im eigenen Hause. Es
gibt sogar eine Schneiderei fiir Repara-
tur- und Anderungsarbeiten von Kunden-
auftragen. Als Detailhandler auf dem hart
umkampften Waschemarkt legt Beldona
grossen Wert auf erstklassige Beratung
und Kundenbindung. Die 280 Damen der
Verkaufsteams in den Filialen sind dement-
sprechend geschult und setzen Winsche
kundengerecht und zuverlassig um. Bel-
dona sorgt in diesem Bereich auch gleich
selbst fur Nachwuchspotenzial und bildet
jahrlich 35 Lernende im Bereich Detailhan-
del und KV aus.

Querdenken innerhalb der Tradition

Sabina Furler, seit August 2008 Geschafts-
fUhrerin von Beldona, schatzt die hohe
Motivation ihres Frauen-Teams: «Unsere
Kundschaft ist weiblich, die Mitarbeiten-
den sind zum gréssten Teil weiblich. Da
habe ich als Frau in einer Fihrungsfunktion
sicher Vorteile: Ich kann die Anliegen und
Winsche qualitatsbewusster Kundinnen
sowie kommunikativer und inspirierender
Mitarbeiterinnen gut nachempfinden. Die
Arbeit mit Dessous berthrt die Intimsphare
jeder Frau. Alle Fragestellungen zu diesem
Thema versteht eine Frau einfach besser.»

Furlers Erfolgsrezept besteht aus einem
ansehnlichen Teil Tradition verbunden mit
viel Innovation: Beldona ist schweizweit
bekannt flr passgenaue Qualitatsprodukte
und ausserst loyale Kundinnen, welche der
Lingerie-Boutique - wie ihrem Arzt oder
Coiffeur - die Treue halten. Innovativ zeigt
sich Beldona in der Wahl neuer Materia-
lien, Verarbeitungstechniken und Marke-
tingstrategien. «Die im Sommer 2009 lan-
cierte <Eintausch-Aktion> von alten Bikinis
bei einem Neukauf war ein voller Erfolg!»,
nennt Furler als Beispiel. Ein neu lancier-

tes Kundenmagazin soll informieren und
aufkléren. Dank des Exklusiv-Vertrags mit
der amtierenden Miss Schweiz gewinnt
Beldona die Aufmerksamkeit der Offent-
lichkeit, und mit der 2005 eingefiihrten
Kundenkarte kann das Kaufverhalten de-
tailliert ausgewertet werden.

Schonheit, die von innen kommt

«Beldona hilft den Frauen, sich schén zu
fuhlen.» Damit meint Furler die innere
Schoénheit: sich in seiner Haut wohlzufihlen,
sich selbst etwas Gutes zu tun, auch wenn
es — wie im Fall von Dessous - fast niemand
sieht. «Diese Art von Schonheit ist auch fur
mich als Managerin von grosser Bedeu-
tungp, ist Furler Gberzeugt, «begleitet von
Charme, profundem Fachwissen und einer
Kombination aus analytischen und kommu-
nikativen Fahigkeiten.» Ob Mann oder Frau
- eine Fuhrungskraft sollte mit den Leuten
sprechen, gut zuhoren, Ideen Uberneh-
men - auch solche aus dem Ausland oder
aus anderen Branchen -, weiterentwickeln
und umsetzen. «Querdenken innerhalb der
Tradition» ist das Motto von Furler: «Gute
Businessideen gibt es Uberall. Es gilt, das
vorhandene Potenzial zu fordern.» U

Shop-Konzept von Beldona: umfassende Beratung und Qualitat rund um

Dessous und Lingerie fir die Frau © Beldona

Beldona AG
Branche:
Hauptsitz:
Filialnetz:
Mitarbeitende: 350

Detailhandel, Dessous, Tag- und Nachtwasche, Bad- und Beachmode
Baden-Dattwil
Schweizweit 69 betriebseigene Verkaufsstellen

www.beldona.ch

12



. Oktober 2009

Start-up- und Spin-off-Szene

Unternehmensgriindungen in der Schweiz:

Grosse regionale Unterschiede

Knapp 12'000 Unternehmen werden je-
des Jahr in der Schweiz gegriindet, am
meisten davon im Kanton Zurich (2391),
gefolgt von der Waadt (1067). Jede Neu-
griindung sorgt im Schnitt sofort fur zwei
Arbeitsplatze. Zu diesem Resultat kommt
eine Befragung des Bundesamtes fir Sta-
tistik aus dem letzten Jahr.

Interessant und wesentlich aussagekraf-
tiger ist jedoch die Neugriindungsrate,
d.h. die Zahl der Start-ups relativ zur er-
werbstatigen Einwohnerzahl. Im Schwei-
zer Durchschnitt liegt sie bei 3,5. Die
Innerschweizer Kantone Zug und Schwyz

liegen mit Raten von 6,5 bzw. 4,4 weit da-
ruber. Auf den weiteren Réangen folgen
Zirich und die beiden Basel. Das Espace
Mittelland liegt, genauso wie die Ost-
schweiz, hinten. Die Unterschiede sind
wohl darauf zurtckzufiihren, dass Neu-
grindungen vor allem im Dienstleistungs-
bereich stattfinden. International liegen
die USA mit einer Neugriindungsrate von
12 an der Spitze. Die Schweiz kann sich
allerdings im europdischen Vergleich se-
hen lassen: Sie liegt knapp vor Frankreich
und Deutschland und weit vor ltalien.
(Quelle: Oliver Klaffke, www.startwerk.ch)

1 ° TECHNOPARK

[~ ALLIANZ

Erfolge

CSEM (TECHNOPARK® Ziirich)
griindet bereits 29tes Spin-off;
Gesamtumsatz 122 Mio. CHF

Das 1984 gegriindete CSEM, Centre Suisse
d'Electronique et de Microtechnique,
ist ein privates, aber nicht gewinnorien-
tiertes Forschungszentrum mit Hauptsitz
in Neuchatel, seit 2007 mit Standort im
TECHNOPARK® Zirich. Bis heute wurden
bereits 29 Spin-offs gegriindet, in denen
zusammen (ber 500 neue Arbeitsplatze
geschaffen wurden. 2008 betrug der ge-
samte Umsatz dieser Jungunternehmen
122 Millionen CHF.

De Vigier-Preis an Zurich
Instruments und Optotune AG

Mit dem Preis der De Vigier-Stiftung wur-
den dieses Jahr gleich zwei ETH-Start-ups
aus dem TECHNOPARK® Zirich ausgezeich-
net: Optotune AG und Zurich Instruments
AG. Optotune wurde fur seine Entwicklung
einer elastischen Linse ausgezeichnet, die
die Muskelfunktion des Auges nachbildet.
Zurich Instruments erhielt den Preis fur die
Entwicklung leistungsfahiger digitaler Lock-
in-Verstarker. Ein detailliertes Portrait von
Zurich Instruments finden Sie auf Seite 8.

KMU-Max-Preis des Winter-
thurer KMU-Verbandes geht
an Taktform AG

Christian Huggenberg und sein Start-up
Taktform aus dem TECHNOPARK® Winter-
thurwurde vom KMU-Verband Winterthur
aus 80 eingereichten Firmen als inno-
vativstes Winterthurer Unternehmen
des Jahres geehrt und mit dem «KMU-
Max» ausgezeichnet. Den Preis erhielt
Huggenberg flr seine 2008 ins Le-
ben gerufene Fachtagung Blue-Tech,
die sich mit Energieeffizienz beschaf-
tigt. Angesprochen wurden sowohl
Laien als auch Fachleute. Blue-Tech wurde
im September 2009 bereits zum zweiten
Mal durchgefiihrt.
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Finanzkrise und Rezession -
Chancen und Risiken fiir Jungunternehmer

[ | B von Michael Sidler

Oktober 2009 .
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when the weather changes

Die Schweiz gehoért zur globalen Innova-
tionselite. Daraus dann allerdings auch
kommerzielle Erfolge abzuleiten, braucht
harte Arbeit, Risikofreude und viel Steh-
vermogen. Erfreulicherweise beginnen die
auf kantonaler, nationaler und privater
Ebene etablierten Anreiz- und Unterstit-
zungsstrukturen zur Férderung des Unter-
nehmertums Frichte zu tragen. Auf der
Liste der 100 innovativsten européischen
Start-ups (Red Herring 100 Europe) ist die
Schweiz mit 14 ausgezeichneten Jung-
unternehmen an der Spitze vertreten.

Was sind nun die Auswirkungen der Wirt-
schaftskrise auf diese zarten Start-up-
Pflanzchen und den gesamten Sektor?
Verschiedene Effekte konnen festgestellt
werden: Die Bewertungen der Unterneh-
men haben sich oft bis um die Héaflte re-
duziert. Die klassischen Risikokapitalgeber
(Angels und VCs) erlitten Verluste im An-
lageportfolio und sind investitionsscheu
geworden. Dies fihrt zu einem Mangel an
Risikokapital und setzt konsequenterweise
die Bewertungen noch mehr unter Druck.
Dieser Teufelskreis wird zusatzlich ver-
starkt: Die Wirtschaftskrise fuhrt zu Ausfal-
len bei den Geldgebern der Venture Fonds.
Das unfreundliche Klima fir Firmentber-
nahmen oder Bérsengdnge bedeutet, dass
die Risikokapitalgeber erst mit spateren

14

Exits rechnen. Sie missen mehr Geld bereit-
halten, um ihre Portfoliofirmen «durchzu-
futtern».

Dies alles bedeutet jedoch keineswegs,
dass nun die gesamte Branche in eine
Depression versinken misste. Die Rahmen-
bedingungen fur griindungswillige Jung-
unternehmer und die eingangs erwdhnten
Strukturen sind unverandert intakt. Schwie-
riger wird es erst bei der ersten richtigen
Kapitalrunde (ab 1 Mio. CHF). Gute Teams
mit bahnbrechenden Ideen finden jedoch
nach wie vor Geld, denn tiefe Bewertungen
bedeuten fir die Investoren auch Einstiegs-
moglichkeiten.

In der Ungewissheit tiber die Dauer und den
Verlauf des gegenwartigen Konjunkturtiefs
sollten Jungunternehmer sich vor Augen
fuhren, dass dies kein Dauerzustand sein
wird. Vergangene Krisenereignisse, wie z.B.
das Platzen der Internetblase, lehren, dass
die Aktienkurse zwar dramatisch einge-
brochen sind, aber der zugrundeliegende
Treiber des Booms, das Wachstum und die
Verbreitung des Internets sind ungebro-
chen ohne Delle kraftig weitergewachsen.
Offenbar konnen Krisensituationen sogar
als Ausgangspunkt fur zukinftige Gross-
erfolge genutzt werden: Google ist in den
Trimmern des Internetcrashs gross gewor-

CTl-gepriifte Start-ups sind mit einer Uberlebensrate von (ber 80% Uberdurchschnittlich erfolgreich und krisenresistent © Michael Sidler

den, Microsoft wurde wahrend der Rezes-
sion von 1975 gestartet und HP, GE und
Disney sind ebenfalls in rezessiven Phasen
gegrindet worden.

Die gegenwartige Situation bedeutet flr
den Jungunternehmer, jeden Franken
zweimal umzudrehen, denn «Cash is King»!
Es muss das Ziel sein, die Kostenstrukturen
moglichst schlank zu halten und mit dem
verfligbaren Geld so lange zu tberdauern,
bis wieder Kapital in glinstigeren Zeiten
aufgenommen werden kann. Mehr denn
je gilt es, die Strategie auf real anhaltende
Trends zu basieren und allenfalls das Ge-
schaftsmodell anzupassen, um mit Service-
Elementen zuséatzlich Cash zu generieren.

Eine Krisensituation trennt die Spreu
schneller vom Weizen. Deshalb ist es un-
umgénglich, auf Qualitdt und ein solides
Geschaftsmodell zu setzen, auf existieren-
de Marktbedlrfnisse zu fokussieren und
schnellstmoglich einen ersten «Proof of
Market» zu erzielen. Denn Markterfolg ist
der beste Leistungsausweis. e

Fur weitere Informationen:

Dr. Michael Sidler

Managing Partner, Redalpine Capital |
michael.sidler@redalpine.com
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News

4 hochkaratige Designpreise
fiir starke Marken
Fitness fiir den Werkplatz

Die im TECHNOPARK® Winterthur ansas-
sige Hightech-Designschmiede Meyer-
Hayoz Design Engineering Group durfte
im Juni gleich vier red-dot-Auszeichnun-
gen fur Konzeption und Gestaltung von
Industrieanlagen entgegen nehmen.
Die Designjury des international renom-
mierten Designwettbewerbs wahlte aus
mehr als 3200 eingereichten Produkten
und 49 Nationen aus. Die Preistrager
sind ein Jahr lang auf dem Weltkultur-
erbe Zeche Zollverein in Essen zu sehen.

Z

redcol design award
lwlllﬂ:‘ri‘l::’?i.ﬁ.gli

reddot design awand
homourable mention 2009

reddot d award
'Iil1|1::' Hgign
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reddot design award
honourable mentioa 2008 .

Agenda

Im Fokus: Im Gesprach mit
Jiirgen Hilti, VR-Prasident der
Hilcona AG

Mittwoch, 28. Oktober 2009, 16.30 h
TECHNOPARK® Ziirich

Dem Pionier in Sachen frischer, tiefge-
kuhlter und haltbarer Convenience-
Produkte Jirgen Hilti ist es gelungen,
die Marke Hilcona mit dem Slogan «fiir
Besseresser» im europdischen Markt zu
etablieren.

Dipl. Ing. ETH Jirgen Hilti wird aus seinem
jahrzehntelangen Erfahrungsschatz als
Unternehmer berichten und sich in sei-
nen Ausfihrungen mit Unternehmens-
strategie, innovativem Unternehmertum,
den zukunftigen Herausforderungen in
der Branche und fur Hilcona auseinander-
setzen. Informationen und Anmeldung:
sabine.braun@senarclens.com

Innovations-Apéro -
Thema Klimawandel
Mittwoch, 11. November 2009, 17.45 h
TECHNOPARK® Winterthur

Ihre Gesparchspartner sind: Martin Lees,
Generalsekretar des Club of Rome, Cornelia
Diethelm, Leiterin Issue Management,
Migros-Genossenschafts-Bund und Daniel
Lischer, Préasident der Burgerinitiarive
myblueplanet. Der Eintritt ist frei.
Weitere Informationen finden Sie auf
www.tpw.ch.

Anmeldung: dijana.martinovic@zhaw.ch

News

SpineLab AG beschafft
CHF 11 Mio.

SpineLab AG, ebenfalls aus dem TECH-
NOPARK® Winterthur, ist spezialisiert
auf die Entwicklung von Implantat-
Systemen zur dynamischen Stabilisie-
rung der Wirbelsaule. SpineLab gibt den
erfolgreichen Abschluss einer Serie-B-
Finanzierungsrunde in der Héhe von
CHF 11 Millionen bekannt. Grosste In-
vestoren sind BioMedInvest und VI Part-
ners. Als neue institutionelle Investoren
kommen SHS und BrainsToVentures
dazu. Weitere Investoren sind Accele-
ration International, die Zircher Kanto-
nalbank und andere.
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HOCHSCHULE
FUR TECHNIK
ZURICH

Master Weiterbildung

Master of Advanced Studies ZFH in

» Business Administration
and Engineering
- Generalist mit Managementfahigkeiten
> Prozess- und
Logistikmanagement

Fahigkeiten fir erfolgreiches Logistikmanagement

» Schweisstechnologie

Schweissfachingenieur mit Managementféhigkeiten

" » Innovation Engineering

. Firnachhaltige Dynamik

» Patent- und Markenwesen

Kompetenz fiir umfassenden Innovationsschutz

@ » Informatik

Studium fiir Quereinsteiger

' » IT-Reliability

Experte in IT-Sicherheit und -Zuverldssigkeit

) Besuchen Sie unsere Info-Events

Informationen unter:

www.hsz-t.ch
Hochschule fiir Technik Ziirich
Sekretariat Tel. 043 268 25 22
Lagerstrasse 41, 8004 Zirich

Mitglied der Ziircher
Fachhochschule

‘USI9491IAM DY U3l|Iqoww| g3Jedouyda] ue 83iq uabuniapuessaipy

Die TECHNOPARK®-Allianz

Die TECHNOPARK®-Allianz ist in der
Schweiz die fiihrende Adresse fiir Tech-
nologietransfer von der Wissenschaft in
die Praxis. Sie schafft ein kreatives und
effektives Umfeld fiir den Knowhow-

Zur TECHNOPARK®-Allianz gehéren:

Transfer und generiert damit Innovatio-

10 TECHNOPARK

ZURICH

nen am Markt.

TECHNOPARK

Als sichtbare Folge werden neue Arbeits-
platze geschaffen, die den volkswirt-

10

WINTERTHUR

schaftlichen Kreislauf starken. Die Allianz
fuhrt Akteure aus Technologie und Wirt-

schaft zusammen, ist Ansprechpartnerin
fur technologieorientierte und innovative

1. TECHNOPARK

LUZERN

Jungunternehmen, unterstitzt Initiati-
ven, die Mittel fir Start-ups und Spin-offs

zur Verflgung stellen, und ist ein Quali-

@ TECHNOPARK
AARGAU

tatssiegel fur die in diesen Institutionen
angesiedelten Unternehmen.
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