
20030627VDI00002600HP0000200000M0010

Fünftägige Fitness-Kur 
für Hightech-Gründer  
Hilfe zur Selbsthilfe für junge Natur-
wissenschaftler und Ingenieure: Die 
Stiftung Industrieforschung ermög-
licht ihnen die kostenlose Teilnahme 
an dem fünftägigen Existenzgründer-
seminar „Prepare! – The Entrepre-
neurs’ Academy“. Die Veranstaltung 
findet vom 31. August bis zum 5. Sep-
tember 2003 auf Schloss Sayn in Ben-
dorf bei Koblenz statt. 25 junge Wis-
senschaftler können daran teilneh-
men. Bewerbungsschluss ist der 
31. Juli 2003.  ps 
@ www.stiftung-industrieforschung.

de (Stichwort: „Aktuelles“) 
 
 
Neuer Wettbewerb: 
„Jugend gründet“ 
Die Bundesregierung wird einen 
bundesweiten Wettbewerb „Jugend 
gründet“ ins Leben rufen. Er soll die 
Verbindung von Forschergeist und 
Unternehmertum herstellen und im 
Schuljahr 2003/2004 starten. „Jugend 
gründet“ richtet sich an Schülerin-
nen und Schüler, die eigene Ideen für 
forschungsintensive technologische 
Produkte entwickeln und anschlie-
ßend einen Businessplan für ein Un-
ternehmen zur Herstellung dieser 
Produkte aufstellen. Die Teilnehmer 
sollen dann – virtuell – ihr eigenes 
Unternehmen gründen und über die 
ersten vier Geschäftsjahre führen. ps 
 
 
DocMorris-Gründer als 
„Visionär“ ausgezeichnet 

Vergangenen 
Dienstag wur-
den die Deut-
schen Gründer-
preise 2003 ver-
liehen. Preisträ-
ger in der Kate-
gorie Visionär ist 
der Medikamen-
ten-Versand-
handel 
0800DocMorris 
aus Landgraaf 
(NL). In der Ka-
tegorie Konzept 

geht der Preis an das Gentherapieun-
ternehmen Avontec aus Göttingen. 
Den Preis in der Kategorie Aufsteiger 
erhält die IC:IDO GmbH – ein Anbie-
ter von Virtual Reality-Lösungen aus 
Stuttgart. Für sein Lebenswerk wurde 
Günther Fielmann geehrt. Den Deut-
schen Gründerpreis vergeben 
McKinsey, das Magazin Stern, die 
Sparkassen und das ZDF.                  ps 
VDI nachrichten, 27. 6. 03 – 

pschwarz@vdi-nachrichten.com 

. Gründerfragebogen 

Fragen an Markus 
Hannebauer, Think-Cell 
1. Was bringt Sie auf die Palme? 
Da ich bereits im Sportunterricht 
nie die Stange hochgekommen bin, 
vermutlich nur eine Hebebühne. 
Ein Freund charakterisiert mich als 
Schlachtschiff: „Den erschüttert so 
schnell nichts.“ 
 
2. Welchen Gründer würden Sie  
gerne mal treffen?  
Jeremy Jaech, Gründer von Visio, 
weil er es geschafft hat, intelligente 
Software auf Millionen von Desk-
tops zu bringen, und sie danach auch noch 
an Microsoft zu verkaufen. 
 
3. Ihre Lieblingsspeise für zwischendurch? 
Milchschnitten. Bevorzugt die von Kollegen. 
 
4. Ihre derzeitige Bettlektüre (Titel und Autor)? 
Martin Walsers „Ein fliehendes Pferd“. Bei der ersten Lektüre vor zehn 
Jahren war ich nicht in der Midlife-Crisis. Jetzt zum Glück auch nicht. 
 
5. Ihr Gründermotto? 
Da kommen wir durch! 
 
6. Welche Gründungsidee ist längst überfällig? 
Eine italienische Eisladenkette in Thailand. (Danke, Arno) 
 
7. Ihre „Garage“ brennt – was tun Sie als erstes? 
Fahrrad ausparken. 
 
8. Was machen Sie in zehn Jahren? 
Mit einem Freund einen Club in Berlin eröffnen und nicht mehr am Tür-
steher scheitern. 
 
9. Die Robinson-Frage: Was nehmen Sie mit auf Ihre Insel? 
1. Mein gerettetes Fahrrad für die sportliche Betätigung. 
2. Die charmante Bekanntschaft aus meinem Club. 
3. Martin Walsers „Ein fliehendes Pferd“, da ich es sonst nie schaffe, es zu 
Ende zu lesen. 
Markus Hannebauer und Arno Schödl gründeten die Softwarefirma Think-Cell Anfang 
2002. Mit „think-cell chart“ und „think-cell layout“ beschleunigen die beiden promovierten 
Informatiker aus Berlin die professionelle Nutzung von PowerPoint um das Drei- bis Fünf-
fache. Sie richten sich damit vor allem an Unternehmensberatungen und zählen schon jetzt 
einige der ganz Großen zu ihren Kunden. www.think-cell.com 

Markus Hannebauer

Start-up: DFV-Geschäftsführer Torben Leif Brodersen über die Chancen von Franchise-Gründungen 

Ein starker Partner hilft bei Bankern 

VDI nachrichten: Herr Brodersen, in 
Deutschland geht die Zahl der Gründer 
zurück. Gleichzeitig gibt es immer mehr 
Franchisenehmer. Was macht Franchi-
sing für Gründer so attraktiv?  

Brodersen: Viele Existenzgründer 
haben festgestellt, dass Franchising ei-
ne relativ sichere Möglichkeit ist, sich 
selbstständig zu machen. Nach neuen 
Zahlen des DIHK sind unsere Grün-
dungen sechs Mal erfolgreicher als 
Gründungen auf eigene Faust.  

VDI nachrichten: Im Franchising do-
minieren traditionell Handel und Gas-
tronomie. Welche Bedeutung haben 
technische Produkte und Dienstleistun-
gen für Unternehmen mittlerweile?  

Brodersen: In diesem Bereich nimmt 
die Zahl der Systeme stark zu. Gerade 
im Handwerk sehen wir ein enormes 
Wachstumspotenzial. Die Reform der 
Handwerksordnung, die die Bundes-
regierung angekündigt hat, eröffnet in 
diesem Sektor zusätzliche Chancen.  

VDI nachrichten: Auffällig ist, dass 
Franchisekonzepte gerade in Krisen-
branchen, wie der Bauindustrie, sehr er-
folgreich sind. Wie kommt 's?  

Brodersen: Franchisekonzepte sind 
meist sehr innovativ und ganz nah an 
den Bedürfnissen der Kunden. Sie ha-
ben den Bausektor angesprochen. Ein 
Unternehmen wie Town & Country bie-
tet Massivhäuser an zu einem Quadrat-
meterpreis von unter 900 €. Das ist ist 
in Zeiten knapper Kassen für viele 
Häuslebauer eine äußerst attraktive Al-
ternative. Entsprechend stürmisch ist 
das Wachstum der Firma.  

VDI nachrichten: Welche Branchen 
sind neben dem Bausektor stark im 
Kommen? 

Brodersen: Starkes Wachstum ver-
zeichnen Konzepte, die mit Gesund-
heit, Wellness und Fitness zu tun ha-
ben. Oder Nischenanbieter, zum Bei-
spiel Spezialdienstleister für Diagnose 
und Sanierung von Feuchtigkeitsschä-
den, wie Isotec.  

VDI nachrichten: Wie viel Kapital 

VDI nachrichten, Düsseldorf, 27. 6. 03 – 

Jahrestreff der Franchise- 
wirtschaft Mitte dieser Woche 
in Potsdam: Während andere 
Branchen jammern, 
überraschen die System- 
Unternehmer mit sattem 
Wachstum. Fragen an Torben 
Brodersen, Geschäftsführer des 
Franchise-Verbandes (DFV). 

Brodersen: Natürlich ist es ein großer 
Vorteil, wenn man mit einem etablier-
ten Konzept und einem starken Partner 
im Rücken in die Finanzierungsgesprä-
che geht. Aber eine Garantie ist das 
auch nicht. Die Banker schauen umso 
kritischer auf den Standort und die Per-
son des Gründers. Die Finanzierungs-
nöte sind für uns als Verband auch ein 
Anstoß, unser Verbandslogo als Güte-
siegel der deutschen Franchisewirt-
schaft zu etablieren. Wir schauen uns 
sowohl die Tragfähigkeit des Geschäfts-
konzepts an als auch die Verträge, die 
den Gründern angeboten werden.  

VDI nachrichten: Aber die Banker in-
teressieren sich vermutlich weniger für 
die juristischen Details der Frachisever-
träge als für den wirtschaftlichen Erfolg 
der Systeme. Stichwort Rating ... 

Brodersen: Rating ist natürlich auch 
für uns ein Thema. Unser Ziel ist es, die 
Performance der Systeme transparen-
ter zu machen.  ps 

Top 10 Franchise-Konzepte 2002 *  
System Branche Betriebe Internet 
 

Ad-Auto Dienst Autoreparatur 610 www.carat-gruppe.de/ad-autodienst 
PC-Spezialist Computerhandel 600 www.pcspezialist.de 
Datac Buchhaltung 493 www.datac.de 
Clean Park Auto-Waschanlagen 345 www.cleanpark.de 
Avis Rent a Car Autovermietung 328 www.avis.de 
WAP Waschbär Autowaschanlagen 320 www.wap-waschbaer.de 
Topa Team Schreiner-Handwerkl 300 www.topateam.de 
Vergölst Reifen-/Kfz-Handel 284 www.vergoelst.de 
Portas Renovierung 252 www.portas.de 
Getifix Facility Management 200 www.getifix.de 
 

* aus B2B-Branchen und dem Bereich technische Produkte/Services Quelle: DFV

.Franchising 

Boom im 
Verborgenen  
Die wirtschaftliche Flaute schlägt seit 
langem auch auf die Gründungsnei-
gung durch. Die Zahl der jungen 
Selbstständigen und Unternehmer ist 
rückläufig. Mit einer (häufig über-
sehenen) Ausnahme: Franchisegrün-
dungen haben Konjunktur. Nach neu-
en Zahlen der Uni Mainz ist der Ge-
samtumsatz der Frachise-Branche im 
vergangenen Jahr um fast 10 % auf 
23,8 Mrd. € gestiegen. Angeboten 
werden in Deutschland derzeit 760 
Systeme. Die 41 000 Franchise- 
nehmer beschäftigen mehr als 
370 000 Mitarbeiter.  ps 
@ www.dfv-franchise.de

Franchise-Experte Torben Brodersen: 
Verbandslogo  
soll zum Gütesiegel werden. Foto: DFV

. Gründer fragen – Experten antworten 

Wie wird bei Sperrpatenten eine 
Arbeitnehmer-Erfindung angemessen vergütet? 

Einem Arbeitnehmer, der eine Erfindung gemacht hat, die sein Ar-
beitgeber anschließend für sich beansprucht, steht zusätzlich zu sei-
nem Arbeitslohn eine Vergütung zu. Die Höhe der Vergütung ist zwi-
schen dem Arbeitnehmer und dem Arbeitgeber frei verhandelbar, sie 
darf jedoch weder für den Arbeitgeber noch für den Arbeitnehmer in 
erheblichem Maße unbillig sein.  

Hilfreich für die Festsetzung der Höhe der Vergütung ist daher die 
„Richtlinie für die Vergütung von Arbeitnehmer Erfindern im privaten 
Dienst vom 20. 7. 1949“, die – wie auch das Arbeitnehmererfinderge-
setz – in dem dtv-Taschenbuch „Patent- und Musterrecht“ abgedruckt 
ist. (Eine offizielle Fassung des Arbeitnehmererfindergesetzes findet 
man übrigens im Internet unter http://bundesrecht.juris.de/bundes
recht/arbnerfg/index.html.) 

Gemäß der Richtlinien wird bei der Vergütung von Erfindungen 
zwischen betrieblich benutzten Erfin-
dungen, Sperrpatenten, Vorrats- und 
Ausbaupatenten, nicht verwertbaren 
Erfindungen und Erfindungen deren 
Verwertbarkeit noch nicht feststellbar 
ist, unterschieden. Je nach dem, um 
welche Art von Patent bzw. Erfindung es 
sich handelt, ergibt sich eine andere Ver-
gütung.  

Die Vergütung für eine betrieblich be-
nutzte Erfindung ist in der Richtlinie 
ausführlich beschrieben. (Dieses war 
bereits Thema des Artikels in der Aus-
gabe der VDI nachrichten vom 
17. 4. 03.) Etwas knapper ist hingegen 
die Richtlinie hinsichtlich der anderen 
Arten von Patenten bzw. Erfindungen 
gefasst, wobei nachfolgend auf die Ver-
gütung von Erfindungen eingegangen 
werden soll, für die ein Arbeitgeber ein 
Sperrpatent hält.  

Ein Sperrpatent A ist ein ganz norma-
les Patent für eine Erfindung A, das nur deshalb angemeldet oder auf-
recht erhalten wird, um zu verhindern, dass ein Wettbewerber die Er-
findung A für ein Produkt A nutzt, das dann mit dem ebenfalls durch 
ein anderes Patent B geschütztes Produkt B des Arbeitgebers konkur-
riert, für welches der Arbeitgeber eine andere Erfindung B nutzt. Der 
Arbeitgeber nutzt also die Erfindung A für sein Produkt nicht, da zum 
Beispiel die Herstellung und/oder der Vertrieb des Produktes B wirt-
schaftlicher ist. Der Arbeitgeber sperrt somit den Markt für konkurrie-
rende Produkte A der Wettbewerber, und die Kunden sind darauf an-
gewiesen, das Produkt B des Arbeitgebers zu kaufen. 

Der Umsatz des Arbeitgebers mit dem Produkt B ist dabei in aller 
Regel größer als wenn der Arbeitgeber mit dem Produkt A des Wett-
bewerbers konkurrieren müsste. Dadurch zieht der Arbeitgeber letzt-
lich einen wirtschaftlichen Nutzen aus dem „Sperren“ des Marktes für 
den Wettbewerber mittels des Sperrpatents. Dieser wirtschaftliche 
Nutzen ist dann dem Erfinder zu vergüten, was große Schwierigkeiten 
birgt. Über die Größe dieses aus dem Sperrpatent gezogenen Nutzen 
lässt sich nämlich vortrefflich streiten. Die genannte Richtlinie 
schlägt daher vor, diesen Nutzen, das heißt den Wert des Sperrpatents, 
anhand des Umsatzes mit dem tatsächlich verkauften Produkt B zu 
schätzen, wobei der Wert des Sperrpatents A in der Regel nicht größer 
ist als der Wert der tatsächlich für das Produkt B genutzten Erfindung 
B, deren Wert sich ebenfalls anhand der Richtlinie ermitteln lässt. 
 
Jörg Graefe hat an der TU Darmstadt und der Universität Brüssel studiert. 
Seit 2000 arbeitet der Patentanwalt mit der Kanzlei Fritz zusammen. Die 
Arnsberger bieten Beratung auf allen Gebieten des gewerblichen Rechtsschut-
zes. Internet: www.patfritz.de  
Die Frage stellte Hans Joachim Pahl  
 
Haben Sie Fragen? E-Mail genügt: sasche@vdi-nachrichten.com  

Jörg Graefe: Der Wert des 
Sperrpatents orientiert sich 
am Umsatz des tatsächlich 
verkauften Produkts.

. GründerZeit 

muss ein Gründer für 
eine Franchisegrün-
dung mindestens mit-
bringen? 

Brodersen: Neben 
dem Geld, das in Aus-
rüstung und Einrich-
tung gesteckt werden 
muss, verlangen die 
meisten Franchisesys-
teme eine Eintritts-
gebühr. Alles in allem 
müssen die Gründer 
mindestens 20 000 € in 
die Hand nehmen. Es 
gibt aber auch Konzep-
te, für die 5 Mio. € bis 

10 Mio. € erforderlich sind.  
VDI nachrichten: Kreditinstitute sind 

derzeit alles andere als freigiebig. Spü-
ren das auch die Franchisenehmer?  

Brodersen: Allerdings spüren sie das. 
Die Finanzierung ist derzeit mit Ab-
stand das größte Problem für die meis-
ten Gründer ... 

VDI nachrichten: ... trotz der groß-
zügigen Förderprogramme, etwa der 
Deutschen Ausgleichsbank? 

Brodersen: Das Mikrodarlehen mit 
25 000 € oder das StartGeld von 
50 000 € sind eine gute Sache. Aber sie 
werden ja nicht von der Ausgleichs-
bank direkt vergeben. Als Gründer 
brauchen sie eine Hausbank, die ihr 
Konzept prüft und für gut befindet.  

VDI nachrichten: Gibt es bei den Ban-
kern keinen Bonus für Franchisesyste-
me? Schließlich haben die meisten Sys-
teme über Jahre nachgewiesen, dass sie 
erfolgreich sind. Das müsste die Finan-
zierer doch beruhigen ... 

Start-up-Porträt: Compris Intelligence etabliert sich im Markt für „Textverstehenstechnologien“ 

Der Konkurrenz auf der Spur  

D ie Vision von der Selbstständig-
keit hatte er schon als Schüler 
mit sich herumgetragen. Wäh-

rend seines Informatikstudiums in Kai-
serslautern brütete er zehn Geschäfts-
ideen aus. Thomas Pötter war gerade 
mal 25 Jahre alt, als er seinen ersten 
Existenzgründerwett-
bewerb gewann. Weite-
re Preise und Stipen-
dien folgten. Mit dem 
ersten Preisgeld als 
Startkapital endete 
aber auch abrupt die 
studentische Unbeschwertheit. Die 
Auszahlung war gebunden an die Auf-
lage, binnen vier Monaten Studium 
und Diplomarbeit abzuschließen, die 
angedachte Programmentwicklung vo-
ranzutreiben und erste Interessenten 
zu gewinnen. Wie er das geschafft hat, 
ohne sich klonen zu lassen, bleibt sein 
Geheimnis. Schlaf? - Luxus!  

Bis zum Abwinken hatte er Informa-
tikvorlesungen besucht, nebenher 
technisches Englisch und Französisch 
studiert. Mit seinen Geschäftsideen 
wollte er beides verbinden. „Compris“, 

der Firmenname, verweist auf den Fo-
kus: Computerlinguistik. Der Start ge-
staltete sich als gut gemanagtes 
(Im)Provisorium, die Erfahrung einiger 
Existenzgründer-Seminare im Rücken. 
Eine Hand voll motivierter Kommilito-
nen war schnell gewonnen; preiswerte 
Räumlichkeiten bot das Business-In-
novation-Center Kaiserslautern. 

Ein Jahr dauerte es, bis die ersten 
Produkte „TextHide“ und „TextMark“ 
marktreif waren – Programme, die in 
Texten geheime Botschaften oder Was-
serzeichen verbergen können. Dazu er-
setzt die Software erkannte Wort- oder 
Sinneinheiten und Formatierungen 
systematisch durch Synonyme oder 
Formulierungsalternativen, gesteuert 
von der Zeichensequenz der zu verber-
genden Botschaft.  

Die Software empfiehlt sich für alle 
Firmen, die intern sensi-
ble Informationen aus-
tauschen, ebenso als Ba-
sistechnologie für kom-
merzielles Publizieren 
im Internet.  

Bei Compris standen 
alle Zeichen auf Wachstum. Die Mit-
arbeiterzahl des im Juli 1998 gegründe-
ten Unternehmens war auf 15 gewach-
sen, ein Venture Capitalist mit einem 
Millionenbetrag eingestiegen. Dann 
kippte die Konjunktur. Der Investor 
ging Pleite. Compris mutierte zur bei-
nahe virtuellen Firma, um Fixkosten zu 
sparen. „Kaum ein Investor interessiert 
sich aktuell für kleine Softwareschmie-
den, egal wie gut die Produkte sind“, 
konstatiert Thomas Pötter. „Wir leben 
in erster Linie vom Verkauf neuer Pro-
dukte und generieren unsere Haupt-

VDI nachrichten, Düsseldorf, 27. 6. 03 – 

„Textverstehenstechnologien“ – 
damit beschäftigt sich die in 
Zornheim bei Mainz behei- 
matete Softwareschmiede 
Compris. Gründer Thomas 
Pötter steuert das 
Unternehmensschiff seit fünf 
Jahren durch schweres Wetter.  

umsätze weniger durch Lizenz- und 
Wartungsverträge. Da lässt sich der Er-
folg schlecht kalkulieren.“ 

Immer wieder versuchen große Fir-
men, mit avisierten Folgeaufträgen 
kostenlose Referenzprojekte aus-
zuhandeln. Als zwei Mal die Verspre-
chen nicht eingelöst wurden, stand 
Compris am Rande des Ruins. Nicht 
minder unfair verscherbeln insolvente 
Mitbewerber ihr softes Tafelsilber oft an 
die eigenen Leute. Unter neuer Flagge 
können die dann millionenschwere 
Entwicklungen zu Spottpreisen anbie-
ten.  

Hier kann das Zornheimer Unter-
nehmen nur mit besseren Ideen oder 
Konzepten gegenhalten. „FactMind“ 
heißt das aktuelle Hauptprodukt, ein 
Wissensmanagementsystem, das auf 
„TextHide“ aufbaut und Sinn verstehen 
kann. Auf umgangssprachliche Ein-
gaben liefert es wesentlich genauere 
Treffer als jede andere Suchmaschine. 
Der hohe Rechenaufwand begrenzt 
den Einsatz noch auf Intranets. 

Die Spezialanwendung „FirmWatch“ 
kann aber bereits im Internet agieren. 
Sie spürt mögliche Mitbewerber auf, 
sucht nach vergleichbaren Produkten 
und stellt Preislisten aus unterschiedli-
chen Seiten zusammen – ein Verkaufs-
schlager gerade in Krisenzeiten. Denn 
Marktanteile gewinnt derzeit vor allem 
derjenige, der Mitbewerbern etwas ab-
zwacken kann. 

Auf ihrem eigenen Markt gelingt das 
der Compris Intelligence GmbH immer 
besser. Die Firma schreibt schwarze 
Zahlen – keine satten Gewinne, aber 
immerhin.                       FALK FISCHER 
@ www.compris.com 

Kein Investor interessiert 
sich zur Zeit für  
kleine Softwareschmieden

Ralf Däinghaus 
(DocMorris) bedient 
aus Holland den 
deutschen Markt.  
Foto: StartUp
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