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Der Wegrzur eigenen Firma
Nina Geib, Grunderin
der Virometix AG, erzahlt

Umweltaktion -
So profitieren Umwelt und KMU
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Liebe Leserinnen, liebe Leser

Die Schweizer Wirtschaft lebt nicht zuletzt von Innovationen.

Die aktuellen Herausforderungen — z. B. der starke Franken — haben
dies einmal mehr in Erinnerung gerufen. Mit ihrer Initiative
«Pionier» investiert die Ziircher Kantonalbank seit mehreren Jahren
in innovative Start-ups und Projekte mit neuartigen Technologien.
Damit wirkt sie im Wirtschaftsraum Ziirich als eine Drehscheibe zwischen

Wissenschaft und Wirtschaft. Ein Engagement, das wir noch verstirken wollen.

Auch fur Jungunternehmen aus traditionellen Branchen sind wir ein verléss-
licher Finanzierungspartner. Die Sorge fiir eine sich immer wieder verjiingende
Unternehmenslandschaft gehért mit zu einer nachhaltigen, zukunftsorientier-
ten Geschiftspolitik. Unser ganzheitliches Engagement fiir eine nachhaltige
Entwicklung zielt natiirlich auch auf die Umwelt. Mit der ZKB Umweltaktion
fir KMU vergtinstigen wir Investitionen von kleinen und mittleren Unterneh-

men in umweltfreundliche Technologien. Lesen Sie mehr dazu in diesem Heft.

Heinz Kunz
Leiter Firmenkunden, Zircher Kantonalbank
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Drel Wege zur eigenen Firma

Wie man von einer Idee zum eigenen Unternehmen kommt, ist in jedem Fall wieder
speziell und einzigartig, auch wenn die Erfolgsfaktoren dieselben bleiben. Drei Beispiele,
wie es ge|ingen KaNN. Von Andreas Minder; Fotos: Jiirg Waldmeier

Pascal Koenig mit seiner Limmex-Notruf-Uhr.

Die Limmex AG hat eine Notruf-Uhr auf den
Markt gebracht

Ende 2009 glaubte Limmex-Geschéaftsleiter Pascal
Koenig, es sei geschafft. Die Notruf-Uhr hatte in einer
Pilotstudie bestens abgeschnitten. Es gab viel Schulter-
klopfen und die Marktreife schien zum Greifen nah.
Ein Irrtum, wie sich herausstellen sollte. Vom «hand-
gelGteten» Prototyp zum produktions- und verkaufs-
fahigen Serienprodukt war noch ein weiter Weg. Sehr
viel miniaturisierte Technik musste in einer eleganten
Armbanduhr untergebracht werden und die Trager auf
Knopfdruck mit Personen ihrer Wahl oder einer Not-
rufnummer verbinden. In Tausenden von Arbeitsschrit-
ten wurde der Empfang verbessert, dem Akustiksys-
tem das Pfeifen ausgetrieben und der Akku langlebi-
ger gemacht. Es dauerte fast zwei Jahre und brauchte
viel Geld, bis Koenig und sein inzwischen zehnkdpfi-
ges Team ihre Uhren im Oktober 2011 auf den Markt
bringen konnten.

Die erste unternehmerische Erfahrung von Koenig war
nicht von Erfolg gekront gewesen. Er hatte im Jahr

2004 beim Start-up Cardiosafe angeheuert. Die Firma
hatte ein Monitoringsystem entwickelt, das die Herz-
tatigkeit laufend Uberwacht und bei lebensbedrohli-
chen Werten Alarm schlagt. Der Markt erwies sich als
so schwierig, dass die Firma liquidiert werden musste.
Die Zeit bei Cardiosafe hat Pascal Koenig vieles gelehrt.
Erstens kam er auf den Geschmack der Selbstandig-
keit. Zweitens erfuhr er, dass eine gute Technologie
noch lange keinen Markterfolg garantiert, und drittens
hatte er ein faszinierendes Gebiet naher kennenge-
lernt: gesundheitliche Risiken und neuartige Methoden,
damit umzugehen.

Zusammen mit Sven Carlson, der auch bei Cardiosafe
dabei gewesen war, und dem Uhrenunternehmer
Pascal Stubi entwickelte Koenig die Idee der Notruf-
Uhr. Vorerst auf eigene Kosten und ohne Lohn. Erste
finanzielle Unterstltzung erhielten sie von zwei Stif-
tungen aus dem Altersbereich. «Sie kamen zu einem
Zeitpunkt, als sonst noch niemand bereit war zu inves-
tieren», erinnert sich Koenig. Auch noch in der Frih-
phase griff die Zurcher Kantonalbank den Jungunter-
nehmern unter die Arme: «lhr Engagement war bei der
Suche nach weiteren Geldgebern sehr hilfreich.» Trotz-
dem blieben noch unzahlige Klinken zu putzen, bis
die Millionen fur Entwicklung und Markteintritt beschafft
waren. «Das braucht viel Energie. Es gibt so viele
Grinde, bei einem neuen Projekt nicht mitzumachen.»

Das zahe Ringen um Geld und Fortschritte ist eine
Seite des unternehmerischen Alltags. Die andere, die
inspirierende Seite sei es, zu sehen, wie die Firma,

wie ein Team wachse, sagt Koenig. «Es entwickelt sich
etwas, das selbstandig funktioniert.» Das motiviere
ebenso wie die unerwarteten Gllcksfalle, die zur Ge-
schichte eines erfolgreichen Start-ups gehorten. Ein
Beispiel: Als bei der Akustik der Uhr Probleme auftauch-
ten, suchte Limmex den Kontakt zum Horgerateher-
steller Phonak. Dessen damaliger Verwaltungsrats-
prasident Andy Rihs zeigte sich angetan vom Projekt
und unterstitzte es mit Know-how und Geld. Heute
gehort er zum prominent besetzten Verwaltungsrat der
Limmex AG. Und trug dazu bei, dass mit der Limmex
Notruf-Uhr nun ein Produkt auf dem Markt ist, das
viele Menschenleben retten kann. D

KMU Spezial 4/2011 3



Flexibel, aber nicht zu sehr

Bei GetYourGuide.com kann man online Fihrungen
und Ausflige buchen — auf der ganzen Welt. Am An-
fang von GetYourGuide steht eine personliche Erfah-
rung von CEO Johannes Reck. Er war in Peking, wollte
in seiner Freizeit etwas unternehmen und scheiterte

an der Sprache. Am nachsten Tag traf er seinen chine-
sischsprachigen Freund und spateren Mitgrinder Tao
Tao, der ihn herumfUhrte. Der Aufenthalt wurde zum
Erlebnis. Daraus entwickelten die finf GetYourGuide-
Mannen ihre Geschaftsidee: Sie wollten im Internet ein
weltweites Verzeichnis von Personen aufbauen, die
sich kostenlos als Fremdenfuhrer zur Verfigung stellten.
Touristen kdnnten sich von Einheimischen die Attrak-
tionen einer Destination zeigen lassen. Im Gegenzug
waurden sie bei sich zu Hause den Guide spielen.

Die funf programmierten eine Plattform — und wurden
herb enttauscht: Die Hobby-Guides wollten nicht an-
beissen. Stattdessen meldeten sich einige Tour-Orga-
nisatoren. Die GetYourGuide-Crew entschied sich, den
Businessplan anzupassen und auf professionelle Veran-
stalter zu setzen. «Diese Anderung des Business-Plans
machten wir erst nach langen Diskussionen», erinnert
sich Pascal Mathis, der im Start-up fir die Finanzen
zustandig ist. In dieser Zeit wurde die Zircher Kanto-
nalbank auf GetYourGuide aufmerksam. Ihr Finanzie-
rungsangebot war einer der Griinde, weshalb die
Jungunternehmer schliesslich voll in die Firma einstie-
gen, erzahlt Mathis.

Die Abkehr von den Hobby-Guides I6ste bald die nachs-
te grundlegende Debatte aus. Es zeigte sich, dass die
Profi-Veranstalter nur teilweise bereit waren, ihr Ange-
bot selber zu bewirtschaften, d. h. Tourenbeschreibun-
gen und Preise einzugeben. Das war in der Branche
Ublicherweise Sache des Portal-Betreibers. «Diesmal be-
schlossen wir, bei unserem Modell zu bleiben», sagt
Mathis. Eine riskante Entscheidung, weil nicht klar war,
wie die Anbieter reagieren wirden. Und tatsachlich:
«Am Anfang kamen sie nur tropfchenweise.» Reck und
Mathis klapperten unermtdlich Tourveranstalter ab,
um sie fur GetYourGuide zu gewinnen. Sie relssierten
schliesslich, immer mehr Anbieter prasentierten sich
auf dem Portal. «Wenn man eine gewisse Masse hat,
geht es dann fast von selbst», sagt Mathis. Heute be-
schaftigt GetYourGuide 30 Mitarbeitende in Zurich,
Berlin und Las Vegas und offeriert die weltweit grosste
Auswahl an Touren. Das Geld kommt von den Veran-
staltern, die eine Kommission von 20 Prozent auf den
gebuchten Touren abliefern.
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Pascal Mathis prasentiert GetYourGuide.com.

«Es ist entscheidend, das richtige Mass an Flexibilitat
an den Tag zu legen», lautet Mathis’ Fazit. Dass dies
GetYourGuide gelungen ist, fihrt er auch auf das
stabile Team der Grinder zurlick. Sie waren alle von
Anfang an dabei und als es im Sommer 2009 richtig
losging, gaben sie ihre Jobs auf und steckten Geld
ihrer Eltern in das Unternehmen. Ein etwas «mulmi-
ges Geflhl» sei das schon gewesen, sagt Mathis. Als
risikofreudiger Mensch koénne er das jedoch relativ
gut wegstecken. Wenn er im Hallenbad Oerlikon auf
der Zehn-Meter-Plattform steht, geht es ihm nicht
anders: «Vor jedem Sprung hat man Angst», sagt er.
«Aber wenn man es schafft, ist es ein tolles Gefuhl!»



Die Virometix AG entwickelt synthetische
Impfstoffe

Die Nahe der Virometix AG zur Universitat ist untber-
horbar. CEO Nina Geib fihrt den Besucher zum Ge-
sprach in die Mensa der Uni Irchel. Im Stimmengewirr
kaffeetrinkender Studierender erzahlt sie die Geschich-
te ihrer Firma. Nach dem Chemie-Studium in Marburg
kam Geib 2005 fir ihre Dissertation nach Zurich. In
der Gruppe von Professor John Robinson lernte sie
Arin Ghasparian kennen, der ebenfalls an seinem Dok-
torat arbeitete. Er entwickelte ein Verfahren mit, das
es ermoglicht, Fragmente von Krankheitserregern
wie Viren oder Bakterien nachzubilden. Werden diese
synthetisch konstruierten, dreidimensionalen Mole-
kGlansammlungen injiziert, sollten sie eine Immunre-
aktion auslosen. Chemisch hergestellte Impfstoffe
haben gegenuber biotechnologisch produzierten den
Vorteil, dass sie ohne Hilfsstoffe auskommen und dass
das Risiko von Verunreinigungen kleiner ist. Beides
kann Nebenwirkungen auslosen. Ein weiterer Trumpf
des neuen Verfahrens: Die Impfstoffe lassen sich
relativ billig produzieren.

Grlnde genug, um das Abenteuer einer eigenen Firma
zu wagen? «Wir haben lange Uberlegt», sagt Geib.
Es hatte flr sie durchaus berufliche Alternativen gege-
ben. Doch schliesslich Uberwog die Risikofreude und
die einmalige Gelegenheit: «Die Mdglichkeit, eine eige-
ne Firma zu grtinden, bietet sich selten.» Ein wichtiger
Faktor war zudem das eingespielte Team: Gegenseiti-
ges Vertrauen und eine gemeinsame Vision verbinden
Geib und Ghasparian. Und so griindeten sie zusam-
men mit ihrem Doktorvater 2009 die Virometix AG.
Geib Ubernahm die Funktion des CEO, Ghasparian die
wissenschaftliche Leitung. «Wir hatten beide keine
Erfahrung im Management», sagt Geib rickblickend.
Sie nahmen deshalb an den Start-up-Forderprogram-
men der Kommission fir Technologie und Innovation
(KTI) teil. Darin wird vom Management-Know-how tber
Coaching und Finanzierung bis zu den unverzicht-
baren Netzwerken alles vermittelt, was es braucht, um
in der Business-Welt zu bestehen. Nina Geib ist vom
Gebotenen Uberzeugt: «Man wird dort abgeholt, wo
man steht.»

Darlber hinaus machte Virometix bei Businessplan-
Wettbewerben mit. Das sei PR fur Investoren, sagt Geib.
Uber den Erfolg beim ETH-Wettbewerb «Venture»
etwa entstand 2010 der Kontakt zum Start-up-Finance-
Team der Zlrcher Kantonalbank. «In dieser frihen Pha-
se war diese Unterstitzung fir uns wichtig.»

Inzwischen hat die Virometix einen Impfstoff an Tieren
getestet. Bewahrt er sich, wird anschliessend die
Wirkung auf den Menschen untersucht. Die spateren
klinischen Testreihen Ubersteigen allerdings die Mog-
lichkeiten einer kleinen Firma. «Das Standard-Busi-
nessmodell sieht vor, einer grossen Pharmafirma eine
Lizenz fur den Wirkstoff zu erteilen oder die Firma zu
einem spateren Zeitpunkt zu verkaufen», sagt Geib.
Noch ist das Zukunftsmusik und das Scheitern der
Virometix aus technischen oder 6konomischen Grin-
den nicht ausgeschlossen. Eine Schreckensvision?
«Ein Konkurs der Firma ware ausserst schade, aus wirt-
schaftlicher Sicht flr uns aber keine Katastrophe»,
sagt Geib. Sie hatten bisher noch nicht viel Geld «ver-
brannt». «Und die Erfahrungen, die wir machen, waren
in jedem Falls sehr wertvoll.» O

Virometix-CEO Nina Geib produziert Impfstoffe.
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Mehr Risikokapital fur innovative Start-ups

Seit dem Start der Initiative «Pionier» vor sechs Jahren hat die Zircher Kantonalbank rund
60 Millionen Franken in Gber 120 innovative Start-ups investiert. Neu erhoht die Bank das
geplante jahrliche Investitionsvolumen von 10 auf 15 Millionen Franken.

Von Erika Puyal Heusser, Leiterin Start-up Finance, Ziircher Kantonalbank

AT
d _-J.\"_.

Die Zurcher Kantonalbank investiert in innovative Start-ups.

Das geplante jihrliche Investitions-
volumen soll von 10 auf
15 Millionen Franken gesteigert werden.

Im Rahmen des Leistungsauftrages stellt die Zlrcher
Kantonalbank mit ihrer Initiative «Pionier» Jungunter-
nehmen mit neuen, innovativen Geschaftsideen be-
reits in einer frihen Phase des Unternehmenszyklus
Risikokapital zur Verfligung. Als innovativ gilt, wer
ein Produkt, eine Dienstleistung oder ein Vertriebsmo-
dell anbietet, das bisher noch nicht am Markt exis-
tiert. Inzwischen hat die Zircher Kantonalbank rund
60 Millionen Franken Risikokapital in Gber 120 Unter-
nehmen aus den Branchen «IT, Kommunikation und
Mikrotechnologie», «Life Sciences und Medizinaltech-
nologie» sowie «Automation, Sensoren und Materia-
lien» investiert. Dabei stellt die erste Branchengruppe
mit rund der Hélfte der Investments den grossten
Anteil. Bisher war die Investitionssumme im Einzelfall
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auf 500°000 Franken beschrankt. Neu wird der Rah-
men flexibilisiert und auf bis zu eine Million Franken
ausgeweitet. Das geplante jahrliche Investitionsvo-
lumen soll von 10 auf 15 Millionen Franken gesteigert
werden.

Flr Start-ups mit vollig neuen Produkten oder Dienst-
leistungen eignen sich klassische Formen der Fremd-
finanzierung nur bedingt, insbesondere vor dem Markt-
eintritt, wenn es darum geht, einen Prototyp zur
Serienreife weiterzuentwickeln und erste Kunden zu
akquirieren. Beteiligungen am Eigenkapital sowie
eigenkapitaldahnliche Finanzierungsformen entsprechen
in diesem Fall den BedUrfnissen weit besser. Daher
erfolgen die Investitionen der Zircher Kantonalbank
in erster Linie in Form von Eigenkapital und Wandel-
darlehen. In rund einem Funftel der Falle kommen par-
tiarische Darlehen zum Zuge.

Das Pionier-Portfolio entwickelt sich mit einer Ausfall-
guote von 10 bis 15 Prozent erfreulich stabil. Das ist
nicht selbstverstandlich. Die Beurteilung der Chancen
und Risiken der Investition muss besonders sorgfal-
tig erfolgen. Seitens der Bank werden hauptsachlich
die Kriterien Produkt, Markt, Management und Finan-
zen gepruft. Dabei ist der Faktor Management mit Ab-
stand am wichtigsten. Leicht Uberspitzt gesagt, gilt
der Grundsatz: Ein ausgezeichnetes Management mit
einem durchschnittlichen Produkt wird Erfolg haben.
Ein durchschnittliches Management mit einem aus-
gezeichneten Produkt wird hingegen scheitern — denn
kein Produkt verkauft sich von alleine. Daher ist es
zentral, dass neben der fachlichen auch die unterneh-
merische Seite im Management von Anfang an in
genlgender Weise abgedeckt ist und dass der Ausar-
beitung eines Uberzeugenden Business-Modells ge-
nugend Beachtung geschenkt wird. Nur so wird der
Unternehmensstart gelingen. O

Mehr Infos finden Sie unter: www.zkb.ch/start-ups
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ZKB Nachhaltigkeitspreis fiir KMU

Preisverleihung 2012 und Ausschreibung 2013

Mit einer Preissumme von insgesamt 150°000 Franken pramiert die Zircher Kantonalbank am 30. Januar 2012 bereits
zum dritten Mal kleine und mittlere Schweizer Unternehmen, welche im Rahmen ihrer unternehmerischen Tatigkeit einen
herausragenden Beitrag im Bereich der nachhaltigen Entwicklung leisten. Der ZKB Nachhaltigkeitspreis fir KMU soll
den Preistragern neben der Belohnung und Anerkennung ihrer Leistung einen Publizitdtsgewinn bringen und weitere KMU
motivieren, Nachhaltigkeit in ihren Unternehmen umzusetzen. Die nachste Ausschreibung beginnt am 2. Februar 2012.
Einsendeschluss ist Montag, 16. April 2012.

Die aktuellen Teilnahmebedingungen und Bewerbungsunterlagen finden Sie ab Ausschreibungsbeginn unter:
www.zkb.ch/nachhaltigkeitspreis

KMU-Strategiebarometer 2011

Standortbestimmung fiir Schweizer KMU
Die Zlrcher Hochschule fir angewandte Wissenschaften (ZHAW) hat mit Unter-
stlitzung des Verbands Schweizerischer Kantonalbanken (VSKB) die Studie «KMU-
Strategiebarometer 2011» verfasst. Die Studie basiert auf einer Befragung von
323 zufallig ausgewahlten Unternehmen aus sieben Branchenclustern. Die Unter-
nehmen wurden zu ihrer strategischen Ausrichtung sowie zur Strategiearbeit im
Unternehmen, aber auch zum aktuellen Wettbewerbsumfeld befragt. Die euro-
paische Schuldenkrise und die Frankenstarke betreffen die Schweizer KMU sehr
unterschiedlich. Je nach Branche und Exportorientierung stehen der zunehmende
Rentabilitatsdruck beziehungsweise die Gewinnung qualifizierter Arbeitskréfte
als wichtigste aktuelle Herausforderungen im Zentrum. In etwas mehr als einem
Drittel der Unternehmen kommt ein regelmassiger, systematisierter Strategie-
prozess zum Einsatz — eine zentrale Voraussetzung, um langfristig im Markt be-
stehen zu konnen. Die Publikation macht deutlich, dass der Strategiearbeit in
vielen KMU noch zu wenig Beachtung geschenkt wird. Die praxisbasierte Studie
liefert fundierte Erkenntnisse Uber die strategischen Stossrichtungen von KMU
in der Schweiz, erforscht die veranderten Wettbewerbsbedingungen und ist eine
Standortbestimmung von Schweizer Klein- und Mittelunternehmen.

Den «KMU-Strategiebarometer 2011» finden Sie als PDF unter:
www.kantonalbank.ch oder unter: www.sml.zhaw.ch
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ETH-Technologie als Wettbewerbsvortell

Die ETH hat den gesetzlichen Auftrag, ihre Forschungsergebnisse zu verwerten. Ein Weg,
das zu tun, sind Firmengrindungen von Absolventen und Mitarbeitern. Matthias Holling,
Gruppenleiter «Spin-off-Grindungen» bei der Technologietransferstelle der ETH, erklart,
wie die Hochschule Jungunternehmer unterstUtzt. Das merview fiibree Andreas Minder; Fotos: Meinrad Schade

Wann gilt eine Firma als ETH-Spin-off und kann
von lhrem Support profitieren?

Matthias Holling: Mindestens ein Griinder muss aus
der ETH kommen und die Firma sollte Forschungser-
gebnisse verwerten, die aus der ETH stammen: Know-
how, ein Patent oder Software. Damit wir sie unter-
stUtzen, mussen zwei weitere «weiche» Kriterien er-
fullt sein: Der Businessplan muss nachhaltig sein und
die Grlnder sollten ein gewisses unternehmerisches
Flair mitbringen. Wenn jemand eine Software geschrie-
ben hat und gerade mal drei Forschungsgruppen
kennt, die daran interessiert sind, dann sehe ich nicht,
wie daraus ein Business werden soll. Ahnlich ist es,
wenn der typische Forscher, der zehn Jahre lang ver-
schiedene Postdoc- oder ahnliche Stellen besetzt hat,
nun eine Firma grunden will. Dann empfehlen wir
schon, dass er sich zumindest ein Teammitglied sucht,
das etwas naher am Markt ist.

Miissen Sie oft Leute abweisen?

Nein, das ist sehr selten. Wenn wir das Gefihl haben,
dass die Business-Mechanik noch nicht klar oder das
Produkt nicht griffig ist, dann versuchen wir im Ge-
sprach, das Projekt in eine erfolgversprechende Rich-
tung zu lenken, allenfalls mit externen Coaches. Seit
einem Jahr bieten wir ausserdem die «Pioneer Fellow-
ship» an. Wenn jemand ein Forschungsresultat hat
und ein Marktpotenzial vermutet, geben wir ihm die
Moglichkeit, anderthalb Jahre lang weiterzuforschen
und die Produktentwicklung voranzutreiben. Wenn
den Grundern die unternehmerische Erfahrung fehlt,
legen wir ihnen nahe, Kurse zu besuchen. Im Young
Entrepreneur Program (YEP) haben wir uns mit der
Kommission fir Technologie und Innovation (KTI) zu-
sammengetan. Das Programm ermdglicht allen ange-
henden Grindern, sich wenigsten einmal mit einem
Coach zu treffen. Die meisten Ausbildungsangebote
sind jedoch extern. Wir sehen uns in der Rolle des
Vermittlers und sagen den Leuten: Da konnt ihr hin-
gehen und euch unternehmerisches Wissen aneignen.
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«Wenn jemand ein Forschungsresultat
hat und ein Marktpotenzial vermutet,

geben wir ihm die Moglichkeit, anderthalb Jahre

lang weiterzuforschen und die

Produktentwicklung voranzutreiben.»
Matthias Hoélling

Welche Bedeutung haben Businessplan-
Wettbewerbe?

Wir organisieren «venture» mit, einen Businessplan-
Wettbewerb, der sich durch viel Coaching und Work-
shops auszeichnet. Es gibt auch Preisgelder, die sind
aber nicht so hoch, dass man damit ein halbes Jahr
eine Firma fihren konnte. Generell ist bei diesen Wett-
bewerben die Visibilitat fir die Griinder sehr wichtig.
Bei «venture» ist am Schluss ein Investor’'s Day geplant,
an dem die Jungunternehmer sich mit Investoren un-
terhalten kénnen.

Bietet die ETH den Jungunternehmern auch
finanzielle Unterstiitzung?

Wir vermieten Infrastruktur und Raume zu guinstigen
Konditionen. Das ist auf maximal drei Jahre beschrankt.
Wenn die Firma etwas lizenzieren muss, bertcksich-
tigen wir ihren Cashflow. Das heisst, dass sie am An-
fang nicht 50000 oder 100°000 Franken fur die Nut-



zung des geistigen Eigentums auf den Tisch legen
muss. Wir kdnnen zudem Kontakte zu Kapitalgebern
wie z.B. zum Start-up-Finance-Team der Zlrcher
Kantonalbank, zu dem wir einen guten Draht haben,
vermitteln.

Wie viele Griindungen gibt es pro Jahr?

Seit 2007/08 sind es jedes Jahr etwa 20 Firmen, un-
geachtet der wirtschaftlichen Entwicklung. Dass die
Zahl bei schwacherer Konjunktur nicht zurtickgeht,
hat wohl damit zu tun, dass dann auch der Arbeits-
markt flr ETH-Absolventen nicht ganz so attraktiv ist.
Ich glaube, dass sich die Leute dann sagen: «Mach
ich's eben selbst.»

Woran liegt’s, wenn eine Firma scheitert?

Es gibt unheimlich viele Griinde, manchmal ist es
auch einfach nur Pech. Relativ haufig sind personelle
Probleme. Die Grunder sind nicht wirkliche Unter-
nehmer oder sie vertragen sich im Team nicht. In der
Vergangenheit hatten es auch Firmen relativ schwer,
die eine Plattformtechnologie vermarkten wollten.
Also eine Technologie, die vielfaltig einsetzbar, aber
schwer zu erklaren ist. Wenn man dem Kunden sagen
muss: Wir haben ein Material, aber du musst selber
sehen, wie du das in dein Produkt einbaust, wird es
schwierig.

Welche Angebote haben Erfolg?

Alle, die Consulting machen oder Dienstleistungen an-
bieten. Solche Firmen wachsen nicht wahnsinnig, aber
es ist selten, dass jemand den Laden wieder zumachen
muss. Die Informations- und Kommunikationstechno-
logie lauft auch gut. Ein Viertel bis ein Drittel der Fir-
men stammt aus diesem Bereich. Die Anfangsinvesti-
tionen sind hier nicht so hoch. Ich muss nicht zuerst ein
Labor oder eine Fabrik einrichten. In letzter Zeit liefen
sogar vereinzelt Produkte fur den Endkundenmarkt
gut. Allerdings brauchen die Grinder dort einen strate-
gischen Partner. Es ist gewaltig, wie viel man in die-
sem Bereich in Logistik und Marketing stecken muss.

Wie hoch ist die Uberlebensquote der ETH-
Spin-offs?

2008 haben wir bei einer Untersuchung festgestellt,
dass 88 Prozent der Firmen nach funf Jahren noch
gelebt haben. Das ist eine gute Quote, schweizweit
liegt sie bei unter 50 Prozent. Die Technologie der ETH
generiert eine «Unique Selling Proposition», einen
Wettbewerbsvorteil, den ein Coiffeursalon nicht hat. O

Dr. Matthias Holling leitet seit 2010 das
Spin-off-Programm der ETH Zurich. Er hat an
der Universitat Karlsruhe Elektrotechnik stu-
diert. Nach dem Doktorat an der ETH Zirich
arbeitete er als Projektleiter im IT-Bereich. Seit
Marz 2005 ist er im Team von ETH transfer,
der Technologietransferstelle der ETH, wo er
zunachst hauptsachlich fir Patente und Lizen-
zen zustandig war.
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BlUtenpracht ohne Klimabelastung

Die Meyer Pflanzenkulturen AG ist die fihrende Orchideengartnerei der Schweiz.
Seit kurzem erfolgt die Produktion der «Konigin der Pflanzen» nahezu klimaneutral —
mit Unterstitzung durch die Umweltaktion fir KMU der Zurcher Kantonalbank.

Von Stephan Aregger

Bis die Pflanzen mit ihren aussergewohnlichen Bliten
in ihrer ganzen Pracht leuchten, braucht es Zeit und
nicht zuletzt das richtige Klima. Rund zwei Jahre ver-
bringen die Orchideen in den Gewachshausern der
Meyer Pflanzenkulturen AG und benétigen dabei kon-
stant warme Temperaturen. Auf einer Flache von
16’000 Quadratmetern produziert der Orchideenspe-
zialist in Wangen bei Diibendorf mehr als eine halbe
Millionen Orchideen pro Jahr. Die Jungpflanzen wach-
sen zunachst wahrend rund eines halben Jahrs bei
feuchtwarmen 26 Grad heran. Anschliessend gelan-
gen sie fur ein Jahr in den mit 28 Grad warmsten
Raum, bevor sie ins kihlere Gewachshaus wechseln,
wo nur noch Temperaturen von knapp 20 Grad herr-
schen. «Erst dieser Temperaturwechsel bringt die Pflan-
zen zum Bllhen», erklart Hanspeter Meyer, seit 2002
in dritter Generation Eigentimer und Geschaftsfiih-
rer der Gartnerei.

Moderne Holzschnitzelheizung statt Ol

«Wir sind bestrebt, so dkologisch wie maglich zu
produzieren», sagt Hanspeter Meyer. So hat er in den
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letzten Jahren mehr als 25 Massnahmen umgesetzt,
um den Verbrauch fossiler Brennstoffe fir das Heizen
der Gewachshauser systematisch zu reduzieren. Seine
jungste und grosste Investition konnte im November
dieses Jahres in Betrieb genommen werden: eine neue
Holzschnitzelheizung nach modernsten 6kologischen
Standards mit einem Investitionsvolumen von rund
1,5 Millionen Franken. Neben dem Bund und der Kli-
mastiftung Schweiz unterstitzte die Zircher Kanto-
nalbank das energieeffiziente Grossprojekt mit einem
Forderbeitrag in der Hohe von 10'000 Franken aus
der Umweltaktion fir KMU (siehe Kasten). Zudem
beteiligte sie sich als langjahrige Hausbank mit einer
Hypothek an der Finanzierung der Anlage.

Verbrannt werden in der Heizung Holzschnitzel aus
der Region. Zusammen mit der 2007 installierten
Grundwasserwarmepumpe kann die Gartnerei nun
Uber 95 Prozent ihres Bedarfs mit erneuerbaren Ener-
gien abdecken. Die Olheizung kommt nur noch im
Ausnahmefall zum Einsatz — bei sehr tiefen Tempera-
turen von unter =10 Grad oder bei einem technischen



Defekt. «Die Grundwasserwarmepumpe hat bereits
zu einer Einsparung von 240°000 Litern Heizdl ge-
fahrt», halt Hanspeter Meyer mit berechtigtem Stolz
fest. «Mit der Holzschnitzelheizung sparen wir noch-
mals 500'000 Liter Ol ein. Das entspricht zusammen
einer Reduktion des CO,-Ausstosses von weit (ber
2'000 Tonnen jahrlich.» Die Investition lohnt sich nicht
nur fir die Umwelt. «Wir haben damit in den nachs-
ten Jahren auch stabile Energiekosten», beschreibt er
den wirtschaftlichen Nutzen flr sein Unternehmen.

Nachhaltigkeit als Leitmotiv

Die Idee der Nachhaltigkeit zieht sich wie ein roter
Faden durch den Betrieb. So erfolgt die Wasserver-
sorgung selbstandig mit eigenem Regenwasser. Der
Verbrauch von Dinger und chemischen Pflanzen-
schutzmitteln ist auf das Minimum beschrankt; wo
maoglich setzt die Meyer Pflanzenkulturen AG biolo-
gische Massnahmen um. Vor gut zehn Jahren schloss
sich die Gartnerei mit finf europaischen Partnern
zum New European Orchids Network (NEON) zusam-
men. Die NEON-Gruppe arbeitet insbesondere in

Die Meyer Pflanzenkulturen AG
in Wangen bei Dibendorf
produziert jahrlich mehr als
500’000 Orchideen in tber 200
verschiedenen Sorten. Der inno-

#NeoN

vative Schweizer Betrieb arbeitet in der NEON-Gruppe mit
flnf spezialisierten Gartnereien in Danemark und Deutsch-
land zusammen. Er beliefert unter anderem zahlreiche
Fachgeschéfte in der ganzen Schweiz und beschéftigt rund
40 Angestellte.

Meyer Pflanzenkulturen AG | Roswies 14 |
8602 Wangen bei Diibendorf | Telefon 044 833 24 01 |
info@swissorchid.ch | www.swissorchid.ch

Umweltaktion fiir KMU der Ziircher Kantonalbank

Mit der Umweltaktion fiir KMU verginstigt die Zircher
Kantonalbank Investitionen von KMU in Umweltférdermass-
nahmen. Dafur setzt sie rund 1,6 Millionen Franken aus
der Rickerstattung der Lenkungsabgabe auf fossile Brenn-
stoffe ein und lasst diese so wieder vollstandig der Umwelt
zugutekommen. Die Umweltaktion fir KMU umfasst drei
Angebote zugunsten von KMU und der Umwelt:

Umweltaktion Forderbeitrag: Sie investieren in eine be-
triebliche Massnahme zur Reduktion des Energiever-
brauchs und/oder in die Nutzung von umweltfreundlichen
Energien — die Zlrcher Kantonalbank unterstiitzt Sie mit
bis zu 10’000 Franken.

Umweltaktion ZKB Leasing: Sie investieren in ein emis-
sionsarmes Nutzfahrzeug zum Personen- oder Lasten-
transport — die Zlrcher Kantonalbank verglnstigt Ihnen das
ZKB Leasing mit bis zu 1 Prozent.

Umweltaktion ZKB Festkredit: Sie investieren in Anla-
gen zur Nutzung umweltfreundlicher Energien — die
Zurcher Kantonalbank vergunstigt lhnen den ZKB Festkre-
dit mit bis zu 1 Prozent.

Weitere Informationen zu Voraussetzungen und Konditio-
nen der Aktion erhalten Sie bei Ihrem Kundenbetreuer oder
unter: www.zkb.ch/umweltaktion

der Produktentwicklung und im Marketing eng zu-
sammen und pflegt einen intensiven Erfahrungsaus-
tausch. «Mit neuen, innovativen Sorten haben wir
den europaischen Markt in den letzten Jahren stark be-
wegt», so Hanspeter Meyer. Er ist denn auch von den
Zukunftschancen seiner Firma Uberzeugt. «Wir stre-
ben nicht Wachstum um jeden Preis an, sondern wollen
das Unternehmen durch kontinuierliche Verbesse-
rungen noch nachhaltiger und werthaltiger machen»,
bringt er seine Vision auf den Punkt. O
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Neue Erfahrungen sammeln:
Wir sind mit dabei.

N Zlss0 2 A

Besuchen Sie uns auf www.zkb.ch

Wer Neuland betreten will, muss auch unruhige

Gewasser durchqueren. Nichts gibt dabei Die nahe Bank ( Zurcher
so viel Sicherheit wie ein erfahrener Partner. Kantonalbank




