N BN N |nstitut fUr A
l — I Entrepreneurship w ENP{EE?LTAT

und Innovation

Verwertungsplan, Markteinfithrung

und Griindungskonzept

1. Verwertungsplan, Markteinfihrung und
Grundungskonzept bei Forschungsantragen

2. Ergebnisse und Verwertung
3. Markteinfiihrung
4. Grundungskonzept



i —— i oui sy UNIVERSITAT
mmm B Entrepreneurship
mmm B und Innovation BAYREUTH

1. Verwertungsplan, Markteinfiihrung und
Griindungskonzept bei Forschungsantragen

In den letzten Jahren haben sich die Vorgaben bei Antragstellungen verandert. Neben den (bli-

chen Antragsinhalten ist die Abgabe eines Verwertungsplans, eines Markteinfihrungs- und/oder
eines Griindungskonzeptes inzwischen Bestandteil vieler Férderantrage. Ggf. gibt es dazu Vorla-
gen bei den Antragsunterlagen. Gerne unterstiitzt sie bei Fragen dazu auch die Griindungsbera-

tung. Daher stellen wir das Merkblatt als Hilfestellung zur Verfligung.

2. Ergebnisse und Verwertung

Entscheidend fiir die Planung von Verwertung/Markteinfiihrung ist, welche Ergebnisse erwartet
werden. Es kann sich um Software, Produkte, Herstellungsverfahren, Verbesserungen bestehen-

der Produkte oder Verfahren und/oder Know-How handeln.
Im ersten Schritt sollten zu erwartenden Ergebnisse aus dem Antrag kurz dargestellt werden.

Die Verwertung hangt von der Art der Ergebnisse, den Projektpartnern und den Vorgaben zum

Antrag ab. Nachfolgend sind wichtige Punkte aufgelistet, die es zu beachten gilt:

B Es muss geklart werden, wem die Ergebnisse zustehen. So kann es sein, dass nur Kooperati-
onspartner Ergebnisse nutzen, wie es z.B. bei Erfindungen Ublich ist.
B Je nach Forderung gibt es auch Vorgaben, dass Ergebnisse auch Wettbewerbern auf Anfrage

gegen marktibliche Konditionen (z. B. Lizenzen) zuganglich gemacht werden mussen.

Die Verwertung kann auf verschiedene Weisen (auch in Kombination und tiber unterschiedliche

Partner) erfolgen:

B Vergabe von Lizenzen: Das ist bei Software und Datenbanken aufgrund des zugrundeliegen-
den Urheberrechts Ublich. Auch technische Innovationen (z.B. Erfindung/Gebrauchsmus-
ter/Patent) konnen durch Lizensierung verwertet werden.

B Verkauf: Das ist bei Produkten oder Schutzrechten (z.B. Erfindungen/Gebrauchs-muster/Pa-
tente) Ublich.

B Beratung und Weiterbildung: Je nach Ergebnis kann Know-How als Dienstleitungsangebot
verwertet werden. Beispiele waren Coaching oder auch z.B. Simulationsberechnungen oder

Optimierungen von Prozessen.
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B Auch eine Ausgriindung ist eine Form der Ergebnisverwertung. Dabei kommen neben den
oben genannten Beispielen noch die Entstehung von Arbeitsplatzen hinzu. (s. Punkt: Grin-

dungskonzept).

Bei der Frage nach Verwertungsstrategien geht das darum, warum welcher Verwertungsweg ein-

geschlagen wird.

Je nach Projekt kann auch eine Reihe von unterschiedlichen VerwertungsmalBnahmen bei den
Partnern entstehen. Das hangt von Ressourcen und Expertisen ab. Ein Beispiel daflir ware, wenn
ein Produkt an der Uni entwickelt wird, ein Industriepartner den Prototypen baut und spater Her-
stellung und Vertrieb tibernimmt (z.B. nach Kauf der Erfindung). Nach dem Projekt bietet die Uni
oder eine Ausgriindung Materialanalysen zur Qualitatssicherung an. Es kénnen auch verschie-

dene Nischenmarkte Uber verschiedene Partner oder Ausgriindungen bedient werden.

Bei Verwertung gibt man nicht nur die Art und Weise an, sondern auch das Ziel. Das kann bei-
spielswiese der Aufbau einer weiteren Produktsparte sein, die Sicherung von Arbeitsplatzen oder

nachhaltige Aspekte (Energie/Ressourcenschonung).

3. Markteinfiihrung

Im Gegensatz zu einem Verwertungskonzept ist die Erstellung eines Markteinflihrungskonzepts
wesentlich komplexer, da dies nur mit detaillierten Informationen maéglich ist. Dabei spielt es eine
groBe Rolle, wie die Konstellation zwischen den Projektpartnern ist. Wer verwertet und wer hat

welche Ziele im Projekt?

Maogliche zu berlicksichtigende Punkte sind nachfolgend aufgefiihrt und zur Verdeutlichung an

einigen Stellen mit einfachen Beispielen hinterlegt:

B Beschreibung der Zielgruppe (Wer braucht das Produkt oder die Dienstleistung?)
B Warum sollte Zielgruppe das Produkt kaufen? Dabei geht es um den Nutzen fir die Ziel-
gruppe. Die angebotene Losung sollte sich von anderen Lésungen der Wettbewerber unter-

scheiden. Was macht das Produkt besonders?



i —— i oui sy UNIVERSITAT
mmm B Entrepreneurship
und Innovation BAYREUTH

B Wie groB ist der gesamte Markt? Das kann auch ein Teilmarkt wie Deutschland, EU oder aus-
gewahlte Lander sein. (Beispiel: Als Gesamtmarkt definieren wir alle Lander der EU. Dort gibt
es X Millionen neue Fahrrader pro Jahr.)

B Wie grol3 ist der angestrebte Marktanteil bezogen auf den gesamten Markt? (Unser Ziel ist,
dass in 5 Jahren 2 % aller neuen Fahrrader in der EU mit unserem neuen Diebstahlsystem aus-
gestattet werden.)

B Welche Wettbewerber gibt es? Gibt es viele Anbieter mit ahnlichen Lésungen?

Mit welchen Kosten und Erldsen ist zu rechnen?

B Was sind Hindernisse bei der Markteinfiihrung? Das kénnen z.B. notwendige Testergebnisse
oder die Einhaltung von Normen sein (CE-Kennzeichnung, DIN), Engpasse bei Rohstoffen oder
Bauteilkomponenten sein. Auch durch unterschiedliche Vorschriften in anderen Landern
kann es zu Verzogerungen kommen. Hier kdnnen auch zeitliche technische Abfolgen genannt
werden (Meilensteine aus der Entwicklung), die einen Einfluss auf den Markteintritt haben.

B Wie und wo wird das Produkt beworben? Dazu gehoéren Prasentationen auf Messen, Vortrage
und z.B. Veroffentlichungen in Fachzeitschriften. Welcher der Partner:iinnen Gbernimmt wel-
che Mal3nahme?

B Beschreibung der zeitlichen Abfolge. Dabei kdnnen Meilensteine (Prototypen, Tests, Geneh-
migungsverfahren, Herstellung usw.) ebenso bertlicksichtigt werden, wir die Markteinfiihrung.
(Beispiel: Im ersten Jahr wird nur der Markt in DE in Angriff genommen, Danach folgen Frank-
reich und die Niederlande, im 4. Jahr der Reste der EU Lander).

B Ein Projekt hat immer ein Ziel fiir jeden Beteiligten. Welche Anderungen ergeben sich durch

die Erreichung des Zieles. (Beispiel: Am Lehrstuhl wird eine neue Forschungsrichtung erschlos-

sen. Das beteiligte Unternehmen sichert Arbeitsplatze z.B. durch Produkte fiir einen bisher

nicht erschlossenen Markt.)

Sind die einzelnen Punkte durch eine Vorlage vorgegeben, bietet dieses Merkblatt eine Hilfestel-
lung tGber mogliche Inhalte. Gibt es keine Vorgabe, so kann man sich am hier angegeben Ablauf

und den Inhalten orientieren.
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4. Griindungskonzept

Hier geht es in der Regel um einen sehr kurzen Text (1-2 Seiten), der im Prinzip die Méglichkeiten

einer Ausgriindung beschreibt.

B Der erste Schritt ist die Darstellung der Unternehmensidee und wie damit Gewinne erwirt-
schaftet werden konnen.

B Welche Schritte sind fir eine Ausgriindung notig?

B Welche Unterstiitzung wird benotigt? LOI's von Projektpartnern als Beilage sind hilfreich,
ebenso ist zu klaren, wie die UBT Schutzrechte bereitstellen kann. Hier ist darauf zu achten,
dass die notigen Freirdume in Kooperationsvertragen auch mitberlcksichtigt werden, um eine
Grindung rechtlich zu ermdglichen.

B Abschatzung des Finanzbedarfs und Finanzierungen.

Wir helfen gerne weiter.
Bei Fragen bitte Kontaktaufnahme an:
gruendungsberatung@uni-bayreuth.de

schutzrechte@uni-bayreuth.de
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