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W Absolventen naturwissen-
schaftlicher und technischer Stu-
dienrichtungen schlagen, wenn sie 
nicht an einer Forschungsinstituti-
on bleiben, nahezu ausnahmslos 
den Weg als Angestellte ein: Sie 
starten in der Forschung eines 
Konzerns, in Vertrieb oder Anwen-
dungsberatung eines mittelständi-
schen Unternehmens oder bei ei-
nem spezialisierten Dienstleis-
tungsunternehmen als Patentan-
walt, Unternehmensberater oder 
Investmentbanker. Ein eigenes 
Unternehmen gründen nur äu-
ßerst wenige.

Das ist schade, denn eine Unter-
nehmensgründung kann Vorteile 
bieten: Mit neuen Ideen können 
Start-ups etablierte Techniken und 
Vorgehensweisen in Frage stellen. 
Der Gründer kann die Ergebnisse, 
die er in der Hochschule oder in 
einem Forschungsinstitut erarbei-
tet hat, selbst umsetzen und so die 
Ergebnisse und Auswirkungen 
seiner Arbeit direkt sehen. Zudem 
sind Gründer unabhängig von den 
oftmals engen administrativen 
Vorgaben im Rahmen eines Ange-
stelltenverhältnisses sowie der Bü-
rokratie in einem großen Unter-
nehmen.

Es gibt viele Fragen in Chemie 
und Pharma, die Start-ups bearbei-
ten können (Abbildung). Es wer-
den vor allem in Deutschland und 
Europa deutlich mehr Technologie-

Start-ups benötigt, um diese Fra-
gen zu bearbeiten.

Um dem Wissenschaftler den 
Anfang als Unternehmer zu er-
leichtern, ist die Zusammenarbeit 
mit einem erfahrenen Gründungs-
partner sinnvoll: Der Newcomer 
kann sich einen Founding Angel 
als Unterstützer suchen. 

 Founding Angels sind finanziell 
unabhängige Personen mit Erfah-
rung in Unternehmensaufbau und 
-entwicklung sowie Kommerziali-
sierung von Technologien. Im Ver-
gleich mit Business Angels, die vor-
rangig Kapital und Kontakte zur 

Verfügung stellen, bringen Foun-
ding Angels zu den Kontakten vor-
rangig operative Kenntnisse ein und 
arbeiten beim Start-up direkt mit. 

Technologietransferstellen, an-
dere öffentlichen Beratungsstellen 
und Gründungsberater helfen 
Gründern zwar bei betriebswirt-
schaftlichen Themen und Förder-
programmen. In der Regel haben 
die Mitarbeiter aber keine bran-
chen- und unternehmensspezifi-
schen Strategien und Kontakte für 
die Geschäftsentwicklung und sel-
ten selbst ein Unternehmen ge-
gründet. 

Peter Haug

Die Lücke zwischen Forschung und Anwendung bietet Chancen für technologieorientierte Unter -

nehmensgründungen aus Universitäten und Forschungseinrichtungen. Founding Angels unterstützen 

Gründer beim Aufbau eines Start-ups mit Industrieerfahrung und Kontakten .

Eigenes Unternehmen statt  
Konzernlaufbahn
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Segment Beispiele 

Chemie • Biobasierte Plattformchemikalien als Umstieg auf 
nachwachsende Chemierohstoffe 

• Analytische Verfolgung von mehrphasigen Systemen 
und Oberflächenvorgängen 

Cleantech • Biokraftstoffe als “Drop-In” für bestehende 
Infrastruktur ohne Nahrungsmittelkonkurrenz  

• Batterien als Speichermedien für Elektromobilität 
 

Biotech • Enzymtechnologien zum Aufschluss von Cellulose für 
Bioethanol 

• Enzymtechnologien für die Synthese chiraler Zentren 
in Pharma-Wirkstoffen 

Pharma • Diagnostika auf Basis von Biosensoren 

• Molekulare Diagnostik zur Früherkennung 

• Biomarker für Frühdiagnostik und Therapie spezieller 
Krankheiten 

Themenbeispiele für Technologie-Start-ups.
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W Das Founding-Angels-Netzwerk

Das Founding-Angels-Netzwerk ist eine Non-pro-

fit-Initiative, die für das Founding-Angel-Modell 

wirbt, um Ausgründungen aus technischen For-

schungsorganisationen zu unterstützen. Bei den 

Founding-Angel-Clubs in Düsseldorf, Frankfurt und 

Stuttgart arbeitet die Founding-Angel-Initiative 

mit den Technologie-Transferstellen vor Ort zu-

sammen (Düsseldorfer Innovations- und Wissen-

schaftsagentur, Cluster Industrielle Bioindustrie 

Frankfurt, Technologie-Transfer-Initiative Universi-

tät Stuttgart).

Die Founding-Angel-Initiative unterstützt die 

Gründung von Clubs in weiteren Städten und freut 

sich über Interessenten. Kontakte sind auch über 

die Founding-Angel-Gruppe bei Xing möglich: 

www.xing.com/group-61865.062771

Weitere Informationen finden sich in den regiona-

len Founding-Angel-Clubs oder beim Autor. 

www.founding-angels.com 

Kluft zwischen Forschung und 
Anwendung

W Eine Lücke bietet Start-ups 
Chancen, eigene Themen voranzu-
treiben und auf die industrielle 
Anwendung hin auszubauen: Che-
mie- und Pharmakonzerne geben 
im Rahmen ihrer strategischen Fo-
kussierung auf Kerngeschäfte und 
-kompetenzen oft größere For-
schungsgebiete auf, etwa Anti-In-
fektiva oder Blutfettsenker. Zudem 
steigen sie in einer immer späteren 
Phase der Produktentwicklung 
ein: So erwerben Unternehmen für 
Medikamentenentwicklungen erst 
dann Lizenzen, wenn die klinische 
Entwicklung weit fortgeschritten 
ist, also mit abgeschlossener Phase 
II oder in Phase III. Früher dage-
gen bearbeiteten die eigenen For-
schungsabteilungen Wirkstoffe 
von Grund auf entwickelten und 
Medikamente bereits in Phase I. 
Häufig kaufen große Unternehmen 
keine neuen Verfahren mehr auf 
oder lizensieren sie ein, sondern 
nehmen nur Lösungen, die bereits 
großtechnisch erprobt sind, – und 
bezahlen für diese dann mehr. Als 
Folge vergrößert sich die Kluft 
zwischen Forschungsergebnissen 
aus Hochschulen, Fraunhofer-In-

stituten oder Max-Planck-Institu-
ten und der industriellen Anwen-
dung. 

Unternehmensgründungen eig-
nen sich gut dazu, Erfindungen aus 
Forschungsorganisationen weiter-
zuentwickeln und zu kommerziali-
sieren. Sie können aus Forschungs-
ergebnissen robuste Techniken, 
Verfahren und Lösungen aufbauen. 
Im Gegensatz zu den Forschungs-
einrichtungen können sie sich bes-
ser auf ein Anwendungsfeld fokus-
sieren. In diesem können sie den 
Proof of Concept erbringen und 
mit nachgewiesenen Erfolgen und 
belastbaren Daten im halbindus-
triellen Maßstab die Technik an in-
dustrielle Anwender abgeben. 

Vorgehensweise: Rechte und  
Finanzen

W Gründer aus Forschungsorgani-
sationen müssen zunächst ihr geis-
tiges Eigentum (intellectual pro-
perty, IP) sichern, also die Rechte 
daran auf die Ausgründung über-
tragen lassen oder einen Nutzungs-
vertrag mit der Forschungsorgani-
sation schließen. Parallel dazu 
schreiben die Gründer einen Busi-
nessplan und erstellen die Grün-
dungsverträge. Bereits in dieser 
Frühphase, noch vor der eigentli-
chen Gründung kann ein Foun-
ding Angel Weichen für das Unter-
nehmen stellen, etwa bei der Wahl 
der Rechtsform, des Gesellschafter-
kreises, bei IP-Vereinbarungen 
oder beim Standort. 

Ein wesentlicher Schritt ist die 
Sicherung der Finanzierung. Diese 
hängt stark vom Geschäftsmodell 
ab, und der Kapitalbedarf ist bei IP-
orientierten deutlich höher als bei 
serviceorientierten Gründungen. 
Hightech-Gründungen sind vor al-
lem dann kapitalintensiv, wenn 
Verfahren und Produkte noch (wei-
ter) entwickelt werden müssen. 

Neben der Finanzierung sollten 
Gründer die Geschäftsentwicklung 
mit Kooperationspartnern und 
möglichen Kunden so schnell wie 
möglich angehen. Hier geht es da-
rum, mit Hilfe des Founding Angel 
die richtigen Ansprechpartner zu 

finden und deren Problemfelder, 
Bedürfnisse und Rahmenbedingun-
gen zu verstehen. Dann können 
Gründer ihre Produkte genau auf 
die Anforderungen der Kunden 
entwickeln und für diesen spezi-
fisch präsentieren. Geschäftsent-
wicklung und Investorensuche 
sind auf der wirtschaftlichen Seite 
einer Gründung normalerweise die 
kritischsten Punkte. 

Kontakte und Kommerzialisie-
rungspartner

W Ein Founding Angel verfügt in 
der Regel über die Kontakte, die 
ein Start-up benötigt, um schneller 
Investoren und Kommerzialisie-
rungspartner zu finden. Dies be-
schleunigt die Geschäftsentwick-
lung, da monatelange Kaltakquise 
für Gesprächstermine wegfällt. 
Über Vorträge bei Konferenzen und 
Artikel in Fachzeitschriften kann 
ein Founding Angel ebenfalls dabei 
helfen, ein Start-up bei der Ziel-
gruppe bekannt zu machen. Im 
Einzelfall ist auch Unterstützung 
beim Unternehmensaufbau oder 
der Startfinanzierung denkbar.

Ein Founding Angel beteiligt 
sich am Grundkapital des Unter-
nehmens, daher gehen die Interes-
sen der technischen Gründer und 
des Founding Angel in dieselbe 
Richtung. Founding Angels erhal-
ten Rückflüsse in der Regel erst 
dann, wenn Verfahren und Produk-
te erfolgreich kommerzialisiert 
sind, also beispielsweise nach Ab-
schluss eines Lizenzvertrags, beim 
Börsengang oder beim Verkauf des 
Unternehmens an einen Kunden 
oder Technologiepartner. Daher 
muss ein Founding Angel unab-
hängig von den laufenden Einnah-
men des Start-ups sein.

Peter Haug ist promovierter Chemiker. Nach 

über zehn Jahren als Managementberater für 

die Chemiebranche sowie als Investment Ma-

nager im Pharmabereich unterstützt er als 

Founding Angel technisch-orientierte Teams 

aus Forschungseinrichtungen bei der Unter-

nehmensgründung. Er ist Mitgründer der AVi-

Spectro TGU, Stuttgart, sowie Mitgründer und 

CEO der Greasoline GmbH, Oberhausen.  

www.peterhaug.de, mail@peterhaug.de 


