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Katharina Becker

FUr die drei Grinder der solve gmbh, Daniel Gillmann, Andreas Bollinger
und Patrik Neff, war die Motivation zur Ausgrindung ,die Vision, etwas
Eigenes zu haben, eigene Ideen zu verwirklichen und Verbesserungen um-
zusetzen*”. Dazu gehort fur sie aber auch, die Verantwortung fur Fehler zu
ubernehmen.

Verschiedene Charaktereigenschaften und viel Herzblut im Team

Alle drei Grinder studierten an der NTB, | ich bin iberzeugt, dass eine
der Interstaatlichen Hochschule fur Tech- || Unternehmensgriindung am
nik Buchs, und erlangten den Abschluss | besten funktioniert, wenn man
zum Diplom Wirtschaftsingenieur FH. | moglichst viele verschiedene
Spater arbeiteten sie dort zusammen im 1 1YPenim Boot hat.t
Technologietransferbereich. Flur Daniel Gillmann, den heutigen Geschafts-
fUhrer, war das Entscheidende fur die erfolgreiche Griindung, dass sich die
Teampartner durch ihre gemeinsame Tatigkeit gegenseitig einschatzen
konnten und die Starken und Schwéchen des anderen kannten. Auf diese
Weise konnten sie bereits im Vorfeld abschatzen, ob das Team die not-
wendigen Fahigkeiten mitbrachte, um eine gemeinsame Ausgrindung zu
wagen. Die flnf Jahre zwischen Studium und Firmengriindung waren durch
viele neue Kontakte und verschiedene Formen der Zusammenarbeit ge-
pragt. Neben der Tatigkeit an der NTB konnte einer der Grinder zudem
Erfahrungen aus der Industrie einbringen.
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Das solve-Team

Aus Sicht von Daniel Gillmann ist fur unternehmerischen Erfolg folgender
Aspekt zentral: ,Ich bin Uberzeugt, dass eine Unternehmensgrindung am
besten funktioniert, wenn man maoglichst viele verschiedene Typen im Boot
hat. Man koénnte auch sagen, dass die, die eigentlich nicht zusammen
passen, Herausforderungen aus verschiedenen Blickwinkeln betrachten
und gemeinsam eine Losung finden kénnen®. Das Grindungsteam der
solve gmbh setzte sich aus einem Visionar, einem Techniker und einem
Strategen zusammen, alle mit verschiedenen Wertvorstellungen, Ideen und
viel Herzblut. So konnten von Anfang an viele Fragen aufgedeckt, diskutiert
und geldst werden, die ein Investor oder Kunde vielleicht viel spater gestellt
hatte. Dies trug wesentlich zum Grindungserfolg des Unternehmens bei.

Zum Zeitpunkt der Ausgrindung wurde den Jungunternehmern jedoch auch
bewusst, dass sie fehlendes betriebswirtschaftliches Know-how nachholen
mussen. So absolvierten alle drei Partner wahrend ihrer Tatigkeit bei der
solve gmbh ein Nachdiplomstudium in Betriebswirtschaft.

Wenn viel Herzblut im Spiel ist, muss sich aber auch jedes einzelne Team-
mitglied dartber im Klaren sein, wie seine personlichen Ziele aussehen und
wie viel er bereit ist zu geben. Dabei ist es entscheidend, dass sich das
Team immer wieder bewusst macht, wo diese Grenzen liegen. Dies fuhrt
auch dazu, dass einer der Grinder heute nicht mehr aktiv im Unternehmen
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tatig ist, jedoch als Teilhaber immer noch den . . .

) ’ ) N »Die Grindungsidee, das
Sitzungen des Gremiums beiwohnt. Zurick- [ -, nicht irgendwie die
blickend vermutet Daniel Gillmann, dass die | grosse Vision oder Ein-
solve gmbh zu diesem Zeitpunkt noch zu klein || gebung, sondern ein kleines
war, um allen drei Grindern Perspektiven | Projekt, das wachst und
entsprechend ihrer Vorstellungen zu bieten. gedeiht".

Uber den ersten Spruch beim Kaffee zur Unternehmensgriindung

Wie kam es Uberhaupt
zur  Grindung des
Spin-offs solve gmbh?
Daniel Gillmann, An-
dreas Bollinger und
Patrik Neff waren als
Entwicklungsingenieu-
re im Technologitrans-
ferbereich an der NTB
Buchs tatig. Beim Kaf-
fee entstand die Idee,
die im Rahmen der
Der g-log unterstiitzt Giitertransporte beruflichen  Tatigkeit

erbrachten Leistungen
gemeinsam unter eigenem Namen anzubieten. Ihr Name bringt die Idee der
Grinder zum Ausdruck: Das lateinische Wort ,solve”, was auf Deutsch
,10se“ heisst. Ihr Angebot umfasst massgeschneiderte Dienstleistungen im
Elektronik- und Softwarebereich, d.h., das Team entwickelt Hard- und Soft-
ware, die auf die BedUrfnisse des einzelnen Kunden abgestimmt sind und
neue Losungen fur bestehende Herausforderungen bieten. lhr Ziel ist es,
den Kunden ganzheitliche Losungen flr deren komplexe Probleme von der
Planung und Entwicklung Uber die Organisation bis hin zur Produktion,
Lieferung, Export und Wartung anzubieten. Daniel Gillmann erinnert sich an
die Gesprache beim Kaffee: ,Das war nicht irgendwie die grosse Vision
oder Eingebung, sondern ein kleines Projekt, das wachst und gedeiht.”
Rund ein Jahr spater war der Punkt erreicht, an dem es fur die Grinder
kein Zurlick mehr gab.
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Von der Idee zu Losung und Produkt

Welches Produkt bzw. welche Dienstleistungen stecken konkret hinter der
Grindungsidee? Seit der Grindung im Jahr 2000 stehen die Engineering-
Tatigkeiten im Vordergrund. Der Fokus liegt vor allem auf individuell an-
gepassten Produkten und Leistungen in den Bereichen Hard-, Software-,
Business- und Systemengineering. Wie schafft es nun die solve, sich trotz
des grossen Wettbewerbs zwischen den Engineering-Anbietern bei den
Kunden hervorzuheben? ,Von der Idee zu Lésung und Produkt®, diese Aus-
sage findet sich auch auf der Unternehmenshomepage. Die flexiblen Struk-
turen der solve fordern schnelle Entscheidungen und das vorhandene
Know-how fir komplexe Fragestellungen ermdglicht es ihnen, einen Wett-
bewerbsvorteil zu erlangen.

,Ich weiss nicht, wo wir heute Neben diesem Dienstleistungsangebot
wéren, wenn es das Vertrauen, entstand noch wahrend ihrer Tatigkeit an
diese Vorschusslorbeeren nicht der NTB im Rahmen eines Kundenauf-

gegeben hatte.” | trags die Idee eines Gerdtes zur Rekon-
struktion von Transportschaden. Daraus entwickelte sich der g-log Daten-
logger, eine Art Blackbox, die wahrend des Transports von Gltern Be-
schleunigungen, Vibrationen und Klimawerte aufzeichnet. Dieses Produkt
ist seit dem Jahr 2001 bereits serienreif. Inzwischen wird der g-log
Datenlogger weltweit vor allem beim Transport von wertvollen, gefahrlichen
oder empfindlichen Waren eingesetzt.
Neben kleineren strategischen Anpassungen und einer starkeren Fo-
kussierung auf Nischenmarkte, wie zum Beispiel der Massenspektrometrie-
software oder elektronischen Produkten mit geringem Stromverbrauch, ist
die allgemeine Ausrichtung der Leistungsangebote der solve gmbh bis
heute Uberwiegend beibehalten worden. So stehen auch heute noch die
Engineering-Dienstleistungen im Zentrum der Geschaftstatigkeit. Produkte
wie der g-log Datenlogger dienen vor allem als Referenzprojekte und ge-
héren zum Nebengeschaft des Spin-offs.

Vertrauen und Beziehungsnetze als Basis fur Kundenkontakte

Daniel Gillmann erinnert sich, dass der Marktzugang zu Beginn der Ge-
schaftstatigkeit mit bestimmten Herausforderungen verbunden war. Uber
das personliche Umfeld und ein vorhandenes Netzwerk gab es jedoch
bereits Kunden, die an die Grinder und ihren Erfolg glaubten, ihnen ver-
trauten und bei der solve gmbh entsprechende Auftrage platzierten. ,lIch
weiss nicht, wo wir heute waren, wenn es das Vertrauen, diese Vorschuss-
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lorbeeren nicht gegeben hatte.” Dies verhalf den Grindern zu einem ver-
gleichsweise leichten Start.

Das Griinderteam der solve konnte seine Netzwerke und personlichen
Kontakte aus seiner vorherigen Tatigkeit im Technologietransfer an der
NTB einbringen. ,Am Anfang ist man ja wirklich ein nobody“, resumiert
Daniel Gillmann. ,Das berGhmte Netzwerk. Es ist nicht bezifferbar, welche
Kontakte und Verbindungen zum Unternehmenserfolg beigetragen haben,
aber sie sind unglaublich wichtig.“ Von Beginn an erkannte das Man-
agement der solve die Notwendigkeit, ihre Netzwerke zu pflegen. Und dies
ist vor allem in einem Dienstleistungsbereich wie dem Engineering von
grosster Bedeutung, um Vertrauen zu schaffen. Denn im Vorfeld kdnnen die
angebotenen Kompetenzen nur schwer durch den Kunden eingeschatzt
werden. ,Salopp gesagt, teilen wir dem Kunden mit, dass wir die gestellte
Aufgabe l6sen kénnen und der Kunde muss uns das glauben.” Aber wie
kann er das?

Wesentlich sind aus Sicht von Gillmann Weiterempfehlungen durch zu-
friedene Kunden. Dies wird auch durch die rdumliche Nahe zu den Kunden
beglnstigt. Das Ziel der solve ist es daher, dass die Kunden schnell, das
heisst innerhalb von maximal zwei Stunden Fahrtzeit, erreicht werden
kénnen. Eine weitere Rolle kdnnen auch Zertifizierungen spielen, um das
Vertrauen der Kunden zu erlangen. So ist die solve gmbh als Microsoft
Certified Partner tatig und kann auf diese Weise auf umfassendes Know-
how sowie eine entsprechende Infrastruktur zurtckgreifen.

Preisgelder und Startkapital fiir die Griindung

Auszeichnungen und Férdermassnahmen koénnen sich unterstitzend auf
eine Unternehmensgrindung auswirken. Hiervon hat auch das solve-Team
profitiert. 2001 durften die Jungunternehmer den ersten Preis des Club
NTB entgegennehmen. Ausserdem erhielten die Grlinder eine Startkapital-
unterstitzung durch die UBS, womit die Finanzierung zur Grindung verein-
facht wurde. Im Rahmen des damaligen Jungunternehmerférderprogramms
der UBS stand auch ein Betreuer fur geschaftliche Fragen zur Verfugung.
Uber das Férderprogramm gestaltete es sich fiir das Team vergleichsweise
einfach, einen Bankkredit zu erhalten. Voraussetzung hierflir war ein
fundierter Businessplan. Ausschlaggebend fur den Erhalt des Geldes und
einen erfolgreichen Start war fur Gillmann eine griindliche Vorbereitung.
Der Grunder fugt hinzu, dass Fordergelder zur Finanzierung des Spin-offs
trotzdem nur von untergeordneter Bedeutung waren, da sie als Dienst-
leistungsunternehmen nicht sehr kapitalintensiv starteten. So war das
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Unternehmen zum Zeitpunkt der Grindung wie auch heute Uberwiegend
durch Eigenkapital finanziert. Nur voribergehend wurde auf einen kleinen
Bankkredit zurlckgegriffen. Ziel ist es nach wie vor, eigenstandig und
eigenfinanziert zu agieren und zu wachsen.

Internationalisierung wie von selbst

Da die Kundennahe wesent-
lich fur die Geschaftsaktivi-
taten der solve ist, war zu-
nachst gar nicht beabsichtigt,
ins Ausland bzw. in grossere
Distanzen zu expandieren.
Aber im laufenden Geschaft
ergab sich die Internationali-
sierung  schrittweise  Uber
Partnerunternehmen von be-
g-log Datenlogger stehenden Kunden. Zunachst

waren es grossere Entfernun-
gen innerhalb der Schweiz, dann im nahen Ausland und schliesslich hatte
die Niederlassung eines Kunden in Ubersee auf einmal Interesse an den
Dienstleistungen der solve gmbh. ,Das Geschéaft wird automatisch inter-
nationaler.“ Heute zahlen Unternehmen in mehreren Landern Europas als
auch in Ubersee zu ihren Kunden. Das sind sowohl grosse als auch kleine
Unternehmen, aus Sicht von Gillmann ist dies aber nicht entscheidend.
Denn auch bei Grosskunden hangen die Kontakte und Auftrage wiederum
von einzelnen Abteilungen und den dort tatigen Personen ab.

Zeit, Verstandnis und Freiheiten im Ausgrindungsprozess

Wie kann eine Hochschule, die Mutterorganisation, Ausgrinder bei ihrem
Vorhaben unterstiitzen? Gillmann betont, dass wahrend der Grindungs-
phase ein Jungunternehmer vor allem Zeit bendtigt, auch mal wahrend
seiner bisherigen beruflichen Tatigkeit. Hierflr ist Verstandnis vonseiten
des Arbeitgebers notwendig. Die Grindungsmitglieder erhielten diese
Unterstitzung von ihrer Hochschule durch gewisse Freiheiten. Geschafts-
termine konnten wahrend der Arbeitszeit wahrgenommen und offene Ge-
sprache mit relevanten Ansprechpersonen gefiihrt werden. Aus Sicht des
Teams ist diese Form der Unterstitzung in der Anfangsphase sehr wichtig.
Die grossten Hindernisse sind aus Gillmanns Erfahrung meist relativ be-
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langlose Sachen wie rechtliche Fragestellungen, Informationen zur Grun-
dung selbst und welche Schritte wann unternommen werden mussen.
Hilfreich sind Anlaufstellen fUr die ganz simplen Fragen. Vielfach ist jedoch
nicht bekannt, wo und wie die Grinder zu ihren Informationen kommen
kénnen. Wichtig ist auch, dass den entsprechenden Anlaufstellen Ver-
trauen entgegengebracht werden kann.

Spater waren dann vor allem die personlichen Netzwerke zu Mitarbeitern
und Kollegen am NTB sehr hilfreich. Auf diese Weise konnten Antworten
auf Fragen gefunden werden, zu welchen die Grinder selbst noch keine
eigenen Erfahrungen sammeln konnten. Oft wurden sogar Auftrage ver-
mittelt. Bestimmte Personen, wie beispielsweise der ehemalige Chef und
Institutsleiter, Roland Rebsamen, Gbernehmen die Rolle eines Paten. Diese
Offenheit beruhte sehr stark auf persénlichen und weniger auf
institutionalisierten Beziehungen innerhalb der Hochschule.

Win-Win-Situation fur beide Seiten

So ergab sich im Laufe der Jahre sowohl fir die | ,Einerseits kann die
NTB als auch fir die solve eine Win-Win- | Hochschule zeigen, dass
Situation. ,Einerseits kann die NTB zeigen, dass | S/caus ihrem Umfeld
. heraus Unternehmer
sich aus der Hochschule heraus Unternehmer . . .
) . ) entwickeln und dies aktiv
entwickeln und dies aktiv vermarkten. Auf der vermarkten. Auf der an-
anderen Seite profitieren wir von dem engen | deren Seite profitieren
Kontakt, indem wir Zugriff zu Informationen wir davon, modernste
haben und modernste Labore und Infrastruktur | Labore und Infrastruktur

nutzen kénnen*, so Gillmann. nutzen zu konnen.

Somit war fur die Grinder der solve gmbh auch die raumliche Nahe zur
Hochschule in Buchs flr die Standortwahl entscheidend. Es war eine
strategische Uberlegung, sich im néheren Umkreis der NTB niederzulassen,
um technische Ressourcen und die Infrastruktur nutzen zu kénnen. Und
dies ist bis heute ein wesentlicher Standortvorteil: ,Durch die Hochschule
ist einerseits ein Markt vorhanden und andererseits ist die Hochschule da,
weil ein Markt existiert. Und darum sind wir da.” Folglich werden auch die
Mitarbeiter der solve gmbh zu einem grossen Teil aus der Hochschule
rekrutiert. ,Durch die Beziehungen und die Nahe ist es naheliegend, dass
wir uns an der Hochschule platzieren und von dort neue Mitarbeiter be-
ziehen. Das hat sich in den letzten Jahren sehr bewahrt und hangt eng mit
den guten Kontakten zusammen.“ Die solve stellt sich aktiv bei den
Studierenden vor und inzwischen gehen diese auch von selbst auf das
Unternehmen zu. Neben den Kontakten zur NTB pflegt die solve auch
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erfolgreich ihre Beziehungen zum Wirtschaftsbereich der Hochschule Liech-
tenstein.

Uberschaubares Wachstum - jedes Jahr zwei neue Mitarbeiter

Im Hinblick auf die Zukunft ist fur Daniel Gillmann ganz klar das Ziel, ,die
Ressourcen und das Wissen zu vergréssern, und zu einem nambhaften
Partner zu werden. Wir moéchten die Grosse erreichen, dass wir auch ge-
nigend Spezialisten anstellen kénnen, um die Breite an Dienstleistungen,
die die Kunden gerne hatten, abdecken zu konnen®, macht der Unter-
nehmer deutlich. Dies ist besonders im Bereich des Engineerings wichtig,
da dieser durch sehr viele kleine und spezialisierte Betriebe gepragt ist, die
aber nicht die gesamten notwendigen Leistungen abdecken kdnnen. Mit
einer bestimmten Grosse ist folglich mehr Wissen in Form von Spezialisten
und Erfahrung im Unternehmen vorhanden.

Andererseits ist es flir den Geschaftsfihrer
wichtig, dass das Unternehmen fokussiert
wachst, um Uberschaubar zu bleiben, ohne
Uber neue Divisionen und Standorte nach-
denken zu mussen. Derzeit umfasst das
Team der solve gmbh 15 Mitarbeiter bzw.
zehn Vollzeitédquivalente. Auch der Umsatz
wuchs dementsprechend kontinuierlich
an. So war der Slogan des Unternehmens
in den letzten Jahren ,jedes Jahr zwei
neue Mitarbeiter”. Dies ist nach wie vor
das Ziel, allerdings bleibt auch die solve
nicht ganz unbeeinflusst von der wirt-
schaftlichen Situation. In den nachsten
drei bis vier Jahren ist vorgesehen, eine
Grossenordnung von gut 20 Mitarbeitern
zu erreichen. Dann muss aber auch die
bestehende Strategie hinsichtlich einer angepassten Aufteilung des Teams
in Divisionen und Standorte Uberdacht und eine neue Struktur in Erwagung
gezogen werden, um weiterhin Uberschaubar zu bleiben.

Griinder und Geschaftsfiihrer
Daniel Gillmann
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Das Gefuihl haben, auf dem richtigen Weg zu sein

Far Daniel Gillmann sind verschiedene Aspekte | |epben, entscheiden
wesentlich fur den unternehmerischen Erfolg. Das | und das Gefiihl
Grindungsteam sollte moéglichst verschiedene Cha- | haben, ja, ich bin auf
raktereigenschaften und Weltanschauungen ab- I dem richtigen Weg.”
decken: ,Wenn das Team vor allem aus gleichen Charakteren mit ahn-
lichem Hintergrund besteht, dann finde ich es essenziell, einen Querulant
hineinzunehmen. Einfach den anderen. Denn die Fragen, die er stellt, die
stellt sonst jemand anders. Und wenn sie von einem Externen das erste
Mal gestellt werden, ist man nicht vorbereitet.“

Rackblickend war fur das Grindungsteam das Vorhandensein eines
Coachs, eines erfahrenen und guten Kollegen, wesentlich. Auf diese Weise
konnten sie auf eine gute Beratung zahlen, wenn Fragen oder heraus-
fordernde Schritte auftauchten.

Ganz entscheidend sind zudem eine _lch finde es essenziell, einen
gute Vorbereitung und eine regel- | Querulant hineinzunehmen.
massige, offene Absprache im Team. | Einfach den anderen. Denn die
Erfahrungsgemass komme jeder im Fragen, die er stellt, die stellt sonst

Team einmal an den Punkt, an dem || jémand anders. Und wenn sie von
er nicht mehr bereit sei. noch mehr einem Externen das erste Mal gestellt

. . . werden, ist man nicht vorbereitet.“
Zu investieren, ,sei es mehr Herz-

blut, mehr Zeit oder mehr Geld“. Daher missen die Bereitschaft, die
Belastungs-, aber auch die Schmerzgrenze eines jeden Einzelnen bekannt
sein. ,Und dies kann durch verschiedene Faktoren begrenzt sein, seien es
das familiare Umfeld, die personliche Belastbarkeit oder die persdnlichen
Ziele“.

Auch die Finanzierung muss sichergestellt sein. Aufgrund seiner Er-
fahrungen kann Gillmann bestatigen, dass es immer teurer wird als ge-
plant. Daher ist aus seiner Sicht die goldene Regel bei der Umsetzung sehr
wahr: ,Es dauert doppelt so lange und kostet dreimal so viel.“

Zu den wichtigsten Fahigkeiten eines Grunders gehdrt es, sich in unter-
schiedlichsten Gebieten erfolgreich bewegen kénnen, sei es in Netzwerken,
in technologischen oder wirtschaftlichen Bereichen. Zudem muss er Ent-
scheidungen treffen kdnnen, ohne dass ihm jemand sagen wird, ob dies
richtig oder falsch sei. Dazu gehoért auch der Umgang mit der Unsicherheit.
~Leben, entscheiden und das Geflhl haben, ja, ich bin auf dem richtigen
Weg.“
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e Verschiedene Typen mit ins Boot holen

e Uberleben mit der Formel: ,Es dauert doppelt so lange und kostet drei-
mal so viel.”

e Den Umgang mit Unsicherheit beherrschen

e Durch Kundennahe und individuelle, massgeschneiderte Losungen dif-
ferenzieren

e Mit Zeit, Verstandnis und Freiheiten kann die Mutterorganisation Spin-
offs unterstltzen

Kontakt: solve gmbh, Gewerbestrasse 4, 9470
Buchs, info@solve.ch, www.solve.ch

Grinder: Daniel Gillmann, Andreas Bollinger,
Patrik Neff

Grundungsjahr: 2000

Branche: Hard- und Softwareentwicklung,
Business- und Systemengineering

Mutterorganisation: Interstaatliche Hochschule fur Technik
Buchs NTB, Koordinationsstelle Techno-
logietransfer

Mitglieder der Geschaftsleitung: Daniel Gillman und Andreas Bollinger

Anzahl Mitarbeiter heute: 15

Preise und Auszeichnungen: 2001 Jungunternehmer-Forderpreis des
Club-NTB

2000 Innovationspreis des
Schweizerischen elektrotechnischen Ver-
bandes

2000 Jungunternehmer-Forderpreis NETS






