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Zusammenfassung Wirkungsanalyse 2018

Kontext und Aufgabenstellung

Innosuisse ist die Forderagentur fir Innovation des Bundes; sie besteht seit 1. Januar 2018
als Nachfolgerorganisation der Kommission fur Technologie und Innovation (KTI). Die For-
derung wissenschaftsbasierter Innovationen erfolgt mit mehreren Programmen, wovon ei-
nes die Forderung von wissenschaftsbasierten Start-ups und des Unternehmertums ist.
Diese Foérderung umfasst primér das Coaching von Griindern/innen wissenschaftsbasierter
Start-ups sowie Entrepreneurship-Kurse an Hochschulen fir (angehende) Grunder/innen.
Um fundierte Erkenntnisse zur Wirkung ausgewahlter Forderlinien zu gewinnen und das
Fordercontrolling zu stéarken, lancierte die KTl 2015 Evaluationen und Wirkungsanalysen
zur Forderung von Innovationsprojekten (F&E-Projekte), zur Start-up Foérderung sowie ein
Monitoring zur Forderung des Unternehmertums. Bei der Start-up Forderung wurde die
erste Projektphase Ende 2016 mit dem Bericht «Wirkungsanalyse KTl T Los 2: Wirkungs-
analyse Start-up Forderung» und dem «CTI Start-up Monitoring 2015» abgeschlossen?.

Der hier vorliegende Bericht prasentiert die Ergebnisse der zweiten Projektphase der Wir-
kungsanalyse im Bereich der Start-up Forderung. Aufgrund der strategischen Zielvorgaben
des Bundesrates fir Innosuisse, Wirkungsanalysen Innosuisse-intern starker zu verankern
und auszubauen, wurde die zweite Projektphase mit modifizierter Zielsetzung durchge-
fuhrt: Die Wirkungsanalyse wurde auf das Start-up Coaching und noch starker auf seine
Wirkungen fokussiert. Zusatzlich zur vorliegenden Wirkungsanalyse wurden konzeptio-
nelle Grundlagenarbeiten hinsichtlich systematischer Wirkungsprifungen zum Start-up
Coaching erarbeitet (separater interner Bericht).

Untersuchungsgegenstand, Ziele und  Untersuchungsdesign

Untersuchungsgegenstand (in der zweiten Projektphase) war das Foérderinstrument des
CTI Start-up Coaching zwischen 2005 und Ende 2017 samt seinen Schnittstellen zu ande-
ren Instrumenten der CTI Start-up Forderung. Die Wirkungsanalyse 2018 verfolgte fol-
gende Ziele:

0 Rechenschaft zur Zielerreichung: Inwiefern fihrte das CTI Start-up Coaching zu
mehr erfolgreichen wissenschaftsbasierten Start-ups und damit zu einer nachhaltigen
Starkung des Start-up-Okosystems der Schweiz?

0 Weiterentwicklung der Start -up Férderung: Inwiefern kénnen Erkenntnisse zum CTI
Start-up Coaching Hinweise fir die operative und insbesondere strategische Weiter-
entwicklung des Innosuisse Start-up Coachings geben?

0 Hinweise flr systematische Wirkungsprifungen: Welche Erkenntnisse lassen sich
fur eine systematische Wirkungsprifung des Start-up Coaching nutzen?

1 Die beiden Berichte finden sich auf der Webseite von Innosuisse: https://www.innosuisse.ch/inno/de/home/resultateundwir-
kung/wirkungsanalysen-und-evaluationen/wirkungsanalysel.html [Stand URL: 15.01.2019].



https://www.innosuisse.ch/inno/de/home/resultateundwirkung/wirkungsanalysen-und-evaluationen/wirkungsanalyse1.html
https://www.innosuisse.ch/inno/de/home/resultateundwirkung/wirkungsanalysen-und-evaluationen/wirkungsanalyse1.html

Die Wirkungsanalyse umfasste eine Analyse von Daten zum Start-up Coaching der Ge-
schéftsstelle der KTl sowie eine Online-Befragung (Vollerhebung) der 2005-2017 ins
Coaching aufgenommenen Start-ups. Die Ricklaufquote der Befragung betrug 30%.

Entwicklung und Umsetzung des CTI Start -up Coaching

Entwicklung der Anmeldungen und Aufnahmen ins Coaching: Die Anzahl Anmeldun-
gen (169 resp. 160) fur das CTI Start-up Coaching in den Jahren 2016 und 2017 ging
gegeniber den Vorjahren 2014 und 2015 leicht zuriick, wobei jene Jahre eine Uberdurch-
schnittlich hohe Anzahl Anmeldungen aufwiesen. Rund 45% der Start-ups wurden zwi-
schen 2005 und 2017 in das Coaching aufgenommen.

Zugang und Grinde fir die Bewerbung um das CTI Coaching: Die meisten Start-ups
(35%) wurden 2017 durch CTI Coaches auf das CTIl Coaching hingewiesen. Weitere Start-
ups wurden Uber Innovationsférderinstitutionen (16%) oder die Entrepreneurship-Kurse
(14%) auf das CTI Start-up Coaching aufmerksam. Die drei haufigsten Grinde fiur die Be-
werbung um das CTI Coaching sind die individuelle Ausgestaltung (68%), der Erwerb des
CTI Labels (60%) und die Unentgeltlichkeit des Coaching (57%).

Entwicklung der Coaches: Der Pool an Coaches blieb in den Jahren 2016 und 2017 in
etwa gleich gross wie in den Jahren zuvor, wobei die Neuzugange 12% resp. 20% der
Coaches im Pool ersetzten. Der Anteil an Frauen unter den Coaches betrug 2016 und 2017
rund 10%. Die Coaches entsprechen mit ihren spezifischen Branchenkenntnissen und Bu-
siness-Expertisen in beiden Belangen dem Bedarf der Start-ups im Coaching. Einzelne
Bereiche, wie z.B. rechtliche Aspekte, werden Uber die Support Module abgedeckt. Exper-
tise beziglich Finanzierung ist bei den Coaches nicht weit verbreitet und wird auch nur
wenig von den Start-ups im CTI Start-up Coaching bezogen. Hingegen beziehen die Start-
ups diese Unterstutzung Uber andere 6ffentliche oder private Coaching-Anbieter.

Charakterisierung der Start -ups im CTI Start -up Coachin g

Branchen: Von den Start-ups, die 2017 ins Coaching eintraten, liessen sich 32% der Start-
ups der ICT-Branche zuordnen, 21% der Branche Medtech/Diagnostik und 17% der Bran-
che Energy/Greentech.

Regionale Verteilung: Die meisten Start-ups im CTI Start-up Coaching sind aus den Re-
gionen Zurich resp. Genfersee. 2017 waren 38% der Start-ups aus der Genferseeregion
und 26% der Start-ups aus der Region Zrich.

Managementteams: CTI Start-up Teams bestehen mehrheitlich aus 2-3 Mitgliedern. 70%
der Teams bestehen nur aus Mannern. Je 25% der Teams bestehen aus nur Schweizern
oder nur Ausléndern, wahrend 50% der Teams international gemischt ist. Bei den erst
kiurzlich im Coaching aufgenommenen Start-ups sind die Teams grésser und der Anteil
Start-ups mit Frauenanteil von 0-25% wuchs von der Kohorte 2013-2015 zur Kohorte 2016-
2017 von 10% auf 20% an.

Charakterisierung der Business -ldeen: Gut 50% der Start-ups im CTI Start-up Coaching
sind Spin-offs von Schweizer Hochschulen. Die meisten stammen aus dem ETH-Bereich.
Die soziale Dimension der Nachhaltigkeit war bei 41% der Start-ups wichtig oder eher



/il

wichtig, die dkologische Dimension bei 26% der Start-ups. Knapp 50% der Start-ups ba-
sieren ihre Geschaftsidee vollstandig oder massgeblich auf neuen digitalen Technologien;
24% weisen keinen Bezug zu digitalen Technologien auf. Am meisten verbreitet sind Pro-
duktinnovationen (82%); eine Business Modell Innovation wird von 30% der Start-ups ver-
folgt. Beziiglich Innovationsart geben 24% der Start-ups an, dass ihre Innovation klar dis-
ruptiv ist.

Nutzung und Beurteilung des CTI Start -up Coaching

Leistungsbezug: Am meisten Unterstiitzung beanspruchten die Start-ups bei der Erarbei-
tung des Business Plans, bezuglich Strategie und Planung, Fragen des Geistigen Eigen-
tums sowie Finanzielle Planung. Knapp die Halfte hatte sich zusatzliche Unterstiitzung
gewlnscht und dies betreffend Finanzierung, Marketing & Sales oder rechtlicher Aspekte.

Zufriedenheit: 68% der Start-ups im Coaching sind sehr zufrieden oder zufrieden mit dem
Coaching insgesamt. Mit der flexiblen Ausgestaltung des Coaching sind 81% der Start-ups
sehr zufrieden oder zufrieden. Auch mit dem Coach und weiteren involvierten Coaches
waren die Start-ups zu 86% resp. 81% sehr zufrieden oder zufrieden.

Andere Coaching -Anbieter/innen: 53% der CTI Start-ups nutz(t)en auch andere 6ffentli-
chen oder privaten Coaching-Angebote. Dabei wird vor allem Unterstitzung zu Fundrai-
sing, Erarbeitung eines Business Plans und Networking benutzt. Das CTI Start-up
Coaching wird von allen Befragungsteilnehmenden als attraktiver bewertet als regionale
und lokale 6ffentliche Anbieter/innen oder private Anbieter/innen von Start-up Coaching.

Dauer und Kosten des CTI Start -up Coaching: Das Coaching in Phase 3 dauerte in den
Jahren 2005 - 2017 durchschnittlich 138 Wochen bei Start-ups ohne Label und 97 Wochen
bei Start-ups, die in Phase 4 des Coaching zur Erlangung des Labels eintraten. Dies ent-
spricht grob zwei bis drei Jahren. Gemass der Wirkungsanalyse 2016 lagen die durch-
schnittlichen Kosten je Start-up fur das individuelle Coaching bei Start-ups mit Coaching
Acceptance in den Jahren 2009 bis 2012 bei rund CHF 21'000. Die Dauer des Coaching
unterscheidet sich je nach Branche. Die KTl wendete fir das Start-up Coaching in den
letzten drei Jahren jahrlich rund CHF 3.2 Mio. auf.

Wirkungen des CTI Start -up Coaching

Uberlebensrate: Die Uberlebensrate der Start-ups, die zwischen 2005-2017 ins Coaching
aufgenommen wurden, liegt bei rund 80%. Bei den Start-ups mit CA zwischen 2005-2009
liegt die Uberlebensrate zwischen 63% und 70%, bei den Start-ups mit CA 2016-2017 liegt
die Unter- und Obergrenze der Uberlebensrate zwischen 89% und 98%.

Markt- und Umsatzpotenzial: Die Start-ups der Kohorten 2016-2017 sowie 2013-2015
weisen im Median ein Marktpotenzial in funf Jahren von CHF 20 bis 45 Mio. auf, wahrend
die Start-ups der Kohorten vor 2012 im Median CHF 45 bis 100 Mio. schatzten. Das Um-
satzpotenzial in den ersten funf Jahren mit ihren Produkten/Dienstleistungen schatzten die
CTI Start-ups im Median auf CHF 4.5 bis 10 Mio.

Markteintritte: Der Anteil von Start-ups mit Markteintritt liegt zwischen 56% (Kohorte
2016-2017) und 86% (Kohorte 2005-2009). Bei den restlichen Start-ups ist der Markteintritt



noch nicht erfolgt (40% bei Kohorte 2016-2017, 11% bei Kohorte 2005-2009) oder der
Markteintritt entspricht nicht der Geschéftsstrategie (3-4% aller Kohorten ausser 2010-
2012).

Personal: Rund 60% der CTI Start-ups der Kohorte 2016-2017 verfiigten 2017 Uber bis zu
drei Vollzeitadquivalente. Bei den alteren Kohorten verfiigten knapp 70% der Start-ups im
Jahr 2017 bis zu zehn Vollzeitdquivalente. CTI Start-ups wachsen generell, wie dies so-
wohl der Vergleich zwischen den Kohorten als auch ein Vergleich der Start-ups, die 2016
und 2018 an der Befragung teilnahmen, zeigt. Diese sind in den zwei Jahren im Mittel um
rund zwei Vollzeitdquivalente gewachsen.

Umsatz und Exportanteil: Wahrend 69% der Kohorte 2016-2017 einen Umsatz von unter
CHF 200'000 angaben, lag der Umsatz bei Start-ups der Kohorte 2005-2009 bei 69% der
Start-ups bei bis zu CHF 2 Mio. Exporte sind fir Start-ups im CTIl Coaching wichtig: 36%
der Start-ups der Kohorte 2016-2017 generierten Uber drei Viertel des Umsatzes durch
Exporte. Der Anteil wachst im Verlauf der Jahre deutlich.

Risikokapital: Das akquirierte Risikokapital seit Griindung liegt bei der Kohorte 2016-2017
im Median zwischen 0.2 bis 0.5 Mio. CHF und bei der Kohorte 2005-2009 im Median zwi-
schen 0.5 bis 1 Mio CHF. Bei kirzlich gegrindeten Start-ups sind Investitionen des Grin-
dungsteams bedeutend. Das akquirierte Risikokapital steigt Uber die Jahre kontinuierlich.
Der genannte Bedarf fir die nachsten funf Jahre ist zumeist hoher als das bereits akqui-
rierte Risikokapital; dies weist auf Wachstumsstrategien hin.

Forschung und Entwicklung:  F&E-Kooperationen sind bei CTI Start-ups weit verbreitet.
72% der CTI Start-ups pflegen F&E-Kooperationen mit Hochschulen, 44% der Start-ups
mit einem Unternehmen. 33% der CTI Start-ups waren/sind an einem oder mehreren F&E-
Projekten der KTI Projektforderung beteiligt.

Patente und weitere Schu tzstrategien: Patente sind eine verbreitete Schutzstrategie un-
ter den CTI Start-ups i gerade in den Branchen Biotechnologie/Pharma sowie Medtech/Di-
agnostik. Neben Patenten ist der Markenschutz die haufigste Schutzstrategie. Mit dem Al-
ter der Start-ups nehmen die beantragten Schutzrechte zahlenméassig zu.

Erfolgsfaktor CTI Start-up Coaching: Wichtigster Erfolgsfaktor der Start-ups ist das
Kernteam: Es wird im Mittel fir 45% des Erfolgs des Start-ups verantwortlich gemacht. Die
Verfugbarkeit von Risikokapital tragt durchschnittlich zu 24% zum Erfolg bei, das CTI Start-
up Coaching zu 12%. Weitere Erfolgsfaktoren sind Ubrige nicht-monetare Unterstiitzungs-
angebote (9%) und die allgemeine Wirtschaftslage (7%).

Wirkungsanalysen 2016 und 2018

Die Ergebnisse der Wirkungsanalysen 2016 sowie 2018 liefern evidenzbasierte und vali-
dierte Erkenntnisse zu CTI Start-ups im Coaching, so z.B. zu Erkenntnissen zur bisher
erreichten Zielgruppe oder zur Beurteilung des Start-up Coaching aus Sicht der Start-ups.
Insbesondere lieferten die Erhebungen und Analysen viele zusatzliche Erkenntnisse zu
den Wirkungen. Dort wo die Ergebnisse vergleichbar sind, bestétigen die Ergebnisse aus
der zweiten Projektphase weitgehend diejenigen aus der ersten Projektphase. Dies kann



fur die Validitat der beiden Erhebungen und der gewonnenen Resultate sprechen und weist
auf eine Kontinuitat des Coaching hin.

Additionalitat: Additional ist eine staatliche Fordermassnahme dann, wenn sie fur die be-
troffenen Akteure, vorliegend Start-ups, einen zusétzlichen Nutzen bringt. Die Additionali-
tat zu eruieren stellt jeweils eine methodische Herausforderung dar. In der ersten Phase
der Wirkungsanalyse wurde ein Vergleich zwischen CTI Start-ups und einer mdglichst &hn-
lichen Kontrollgruppe durchgefiihrt. Wahrend zwischen den Gruppen signifikante Unter-
schiede z.B. bezuglich akquiriertem Risikokapital oder F&E-Kooperationen mit Hochschu-
len festgestellt wurden, konnten beziglich Wachstum der Start-ups keine zusétzlichen Wir-
kungen des Coachings bei CTI Start-ups festgestellt werden. 2018 wurden die Start-ups
direkt um ihre Einschatzung dazu befragt. Das Coaching fiihrte bei 15% der Start-ups zu
zusatzlichen finanziellen oder personellen Investitionen und bei rund der Hélfte der Start-
ups zu Kompetenzzuwachs (52%) und vergréssertem Netzwerk (41%) des Management-
Teams.

Die Resultate der beiden Wirkungsanalysen wie auch Erkenntnisse zum methodischem
Vorgehen flossen in die Erarbeitung der konzeptionellen Grundlagen zu systematischen
Wirkungsprifungen in der Innosuisse ein.
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1 Einleitung

1.1  Ausgangslage und Auftrag
Erste Projektphase 2015/2016

Im Herbst 2015 gab die Kommission fiir Technologie und Innovation (KTI) Wirkungsanaly-
sen ihrer Forderinstrumente «F&E Projektforderung KTI», «Start-up Forderung» und «CTI
Entrepreneurship» in Auftrag. Die Arbeitsgemeinschaft econcept AG und Koch Consulting
wurden mit der «Wirkungsanalyse Start-up Férderung» beauftragt. Dies umfasste zwei Un-
terauftrage:

0 Umfassende Wirkungsanalyse zur Start-up Forderung der KTI, welche zweiphasig an-
gelegt wurde, um einen Langsschnittvergleich zu ermdglichen,

0 Weiterentwicklung Monitoring Start-up, d.h. der Aufbau eines Monitorings fiir das CTI
Start-up Coaching sowie die Monitoring-Berichterstattung bis 2020.

Die erste Projektphase wurde Ende 2016 mit dem Bericht «Wirkungsanalyse KTI T Los 2:
Wirkungsanalyse Start-up Forderung» und dem «CTI Start-up Monitoring 2015» abge-
schlossen.

Zweite Projektphase 2017/2018

Per 1. Januar 2018 wurde die KTI in die offentlich-rechtliche Anstalt «Innosuisse» uber-
fuhrt. Basierend auf den strategischen Zielvorgaben des Bundesrates wird Innosuisse in
Zukunft Wirkungsanalysen intern starker verankern und ausbauen. In Anbetracht dieser
neuen Ausgangslage beschloss Innosuisse die «Wirkungsanalyse Start-up Forderung» mit
neuen Zielsetzungen weiterzufiihren. Das neue Vorgehen wurde dem Verwaltungsrat an
seiner Sitzung vom 28. November unterbreitet und von ihm gutgeheissen. Das Kostendach
hat sich gegenlber der Ausschreibung nicht verandert.

Die Ziele der Phase Il wurden wie folgt neu definiert:

0 Verschlankte Wirkungsanalyse: Durchfiihrung einer im Vergleich zur urspriinglichen
Planung verschlankten Wirkungsanalyse des Start-up Coaching 2018 (Fokus auf Wir-
kungen bei den Start-ups im Coaching, keine Kontrollgruppenbefragung mehr)

0 Konzeptionelle Grundlagen: Erarbeitung von Grundlagen fir das Konzept der systema-
tischen Wirkungsprufung im Bereich Start-up Coaching von Innosuisse.

Der vorliegende Schlussbericht prasentiert das Vorgehen und die Ergebnisse der Wir-
kungsanalyse 2018. Dabei ist darauf hinzuweisen, dass dieser Schlussbericht einen in sich
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geschlossenen Bericht darstellt, aber fir spezifische Punkte, z.B. einen umfassenden Be-
schrieb des Untersuchungsgegenstandes, auf den Schlussbericht der Wirkungsanalyse
20162 verwiesen wird.

1.2  Untersuchungsgeg enstand

Der in der Wirkungsanalyse 2016 evaluierte Untersuchungsgegenstand, CTI Start-up
Coaching und weitere Férderinstrumente, wird fur die vorliegende Wirkungsanalyse starker
fokussiert:

Untersuchungsgegenstand fur die Wirkungsanalyse 2018 ist das Férderinstrument des CTI
Start -up Coaching zwischen 2005 und Ende 2017 samt seinen Schnittstellen zu anderen
Instrumenten der CTI Start-up Forderung.

Dies liegt insbesondere darin begriindet, dass mit der Uberfiihrung der KTl in Innosuisse
im Januar 2018 das Start-up Coaching wie auch die weiteren Instrumente der Start-up
Forderung angepasst werden. Eine umfassende Analyse zu weiteren Forderinstrumenten,
die nicht in identischer Art und Weise weitergefihrt werden, ist fir Innosuisse daher nicht
mehr zielfihrend.

Zudem fokussiert die vorliegende Wirkungsanalyse auf die Wirkungsebenen von Output
und Outcome. Die Analysen zur Umsetzung des CTI Start-up Coaching werden in redu-
zierter Weise durchgefiihrt. Nachfolgende Tabelle zeigt den Untersuchungsgegenstand im
Vergleich zu jenem der Wirkungsanalyse 2016 auf.

Untersuchungs- Wirkungsanalyse 20%6 Wirkungsanalyse 2018

gegenstand

Betrachtete For- CTI Startip Coaching und CTI Starip Coaching

derinstrumente weitere Férderinstrumente samt Schnittstellen zu weiteren Fistderi

menter{insbesondef@T| Entrepreneurship
Internationalisierungscamps;H¥&jekte)

Wirkungsebenel Analyse aller Wirlgsebenen Analyse der Wirlgsebenen Output uDuait-
von Input bis Outcome come Wirkungsebene Umsetzung nur am
Rande.
Zeitraum 20052015 20052017

Tabelle 1: Untersuchungsgegenstande der Wirkungsanalysen 2016 und 2018

2 Dper Schlussbericht der Wirkungsanalyse 2016 findet sich unter https://www.innosuisse.ch/inno/de/home/resultateundwir-
kung/wirkungsanalysen-und-evaluationen/wirkungsanalysel.html [Stand URL: 10.12.2018].

3 Eine ausfiihrliche Beschreibung des Untersuchungsgegenstands der Wirkungsanalyse 2016 findet sich im Schlussbericht
zur Wirkungsanalyse 2016.


https://www.innosuisse.ch/inno/de/home/resultateundwirkung/wirkungsanalysen-und-evaluationen/wirkungsanalyse1.html
https://www.innosuisse.ch/inno/de/home/resultateundwirkung/wirkungsanalysen-und-evaluationen/wirkungsanalyse1.html
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1.3 Ziele der Wirkungsanalyse

Die Wirkungsanalyse 2018 (nachfolgend die Wirkungsanalyse) verfolgt folgende Ziele:

Zieleder Wirkungsanalys2918des CTI Statip Coaching

Rechenschaft zur Zielerreichung (summatiwiefern fihrte das CTI-8m@oaching zu mehr erfolgreich
wissenschaftsbasierten Sigstundlamit zeiner nachhaltigen Starkung desupfakosystems der Schwei:

Weitrentwicklungler Starup Férderung (formativipwiefern kénnen die gesammelten Erkenntnisse Ul
CTI Stamip Coachingvidenzbasierte Hinwéiseie operative und insbesondere strategische Weiterent
vonlnnosuisse Starp Coachingeben?

Hinweisdir systematische WirkungspriufuMgelche Erkenntnisse lassen sich fur die Weiterentwicklur
systematischen Wirkungsprifung des@B&@uaching nutzen?

Tabelle 2: Ziele der Wirkungsanalyse 2018

1.4 Inhalt des vorl iegenden Schlussberichts

Vorliegender Schlussbericht stellt die Resultate der Wirkungsanalyse 2018 des CTI Start-
up Coaching dar und ist aufgeteilt in einen Bericht und einen Materialienband.

Kapitel 2 und 3 des Berichts beinhalten das der Analyse zugrundeliegende Wirkungsmo-
dell, die Fragestellungen sowie eine Beschreibung des methodischen Vorgehens. Kapitel
4 beschreibt das CTI Start-up Coaching in Kirze. Kernstiick des Schlussberichts ist das
Kapitel 5 mit den wichtigsten Resultaten der Befragung der Start-ups im Coaching. Kapitel
6 fasst die Ergebnisse zusammen und leitet Schlussfolgerungen aus den Ergebnissen ab.
Es ist darauf hinzuweisen, dass der Bericht auf Bewertungen der Resultate verzichtet, die
sich nicht direkt aus den untersuchten Daten ergeben.

Im Anhang finden sich erganzende Auswertungen der Wirkungsanalyse 2018, auf die im
Kapitel 5 teilweise Bezug genommen wird. Einzelne Auswertungen sind der Vollstandigkeit
halber unkommentiert im Anhang dargestellt.

Ein separates Dokument «Materialienband» umfasst alle Auswertungen in tabellarischer
oder graphischer Form.
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2 Wirkungsmodell und Fragestellungen

2.1 Wirkungsmodell

Die vorliegende Wirkungsanalyse orientiert sich am nachstehenden Wirkungsmodell, das
auch bereits fur die Wirkungsanalyse 2016 als Basis galt. Die Wirkungsanalyse 2018 fo-
kussiert nur auf die Inhalte, die in weiss unterlegten Kastchen abgebildet sind.

Wirkungsmodell

Umfeld: Wirtschaftliche und politische Entwicklun:

Input Umsetzung Output Outcome Impact
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Figur 1: Wirkungsmodell der Wirkungsanalyse 2018.

2.2 Fragestellungen

In Berlicksichtigung der in Wirkungsanalyse 2016 gewonnenen Erkenntnissen und mit dem
Ziel, die Analyseergebnisse verstarkt fir das neue Innosuisse Start-up Coaching nutzen
zu kénnen, wurden die Fragestellungen fir die Wirkungsanalyse 2018 priorisiert und ein-
gegrenzt.4 Im Vergleich zur Wirkungsanalyse 2016 wurden die Fragestellungen zu weite-
ren Forderinstrumenten (z.B. Development- and Networking Platforms, News-Plattform)

4 Alle Fragestellungen zum Konzept (1.A, 1.A.1 bis 1.A.2) wurden gestrichen, da sie nicht mehr von Relevanz sind.
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sowie zum internationalen Vergleich zwischen dem CTI Start-ups Coaching und der staat-
lichen Start-up Forderung in anderen ausgewahlten Landern nicht mehr bearbeitet.5 Nach-
stehende Tabelle zeigt die angepassten Fragestellungen auf, wobei Fussnoten auf ange-
passte, gekirzte oder weggelassene Fragestellungen verweisen.

Fragestellungen der Wirkungsanalyse 2018

Umset- B.0 Wie ist die Umsetzung zu beurteilen?
7

2ng B.1 Wie ist das Angebot an Coaches zu betfteilen?
B.2 Wie ist das Angebot an Coatheisgungen zu beurteifen?

i Individuelle Unterstiitzung in der Ausarbeitung eines Geschéftskonzepts und Busthesspiangé

samten Untersuchungszeitraum)

T Besuch von Suppbibdulen (Angebote variieren liber Untersuchungszeitraum)

i Teilnahme an Internationalisierungscamps (Angebot seit 2013)

1 Einbezug von weiteren Coathederen Experten/innen (Angebot Uber gddatatenchungszeitraum

Output C.0 Welche Coachihgistungewurden/werden von welchengiarin Anspruch genommen?
C.1 Wie ist die Bekanntheit und Reichwe@d kBtartup Coaching?

C.2 Welche Art von Unternehmen wird erreicht und gecolds@n\gieh die UnternehmmeliTil Startip
Coaching charakterisigeeB. Branche, Teamgrésse, Charakteristika des Busine88°Modells)

C.3 Wie zufrieden sind die Zielgruppen mit der Kompetenz der Coaches und der Qualitat des Coack
Inwiefern istas Coaching fur die Zielgruppen nutzlich?

C.4 Entspricht das Stap Coaching einem Bediirfnis?
C.5 Wie kann das Coaching bezildokr und Kosten Herstungserbringubeurteilt werdéa?

Out- D.0 Welches sind die Wirkungen des Coaching&trimyreicht das Coaching Wirkungen, die ohne das
comé? nicht erreicht worden wé#fetditionalit&)nwiefern sind auch nicht beabsichtigte Wirkungen festzus

D.1 Beurteilung der Marktwirkungen: Wie ist wirtschaftlicher Erfolgnzurdefimneei@|t der wirtschaftliche |
(u.a. Umsatz, Wertschépfung, Beschaftigung), die Uberlebensrate am Markt, die Entwicklung de
geférderten Stamps sowie die Akquisition von Risikokap#tal aus?

D.2 Welchesisd weitere MasEorschungsinnovatiorsind Transferwirkung&ibt es weitere Wirkungén?

Opti- 0.0 Inwiefern kdnnen die Erfahrungen mit dem €ipl Sterthinguf allen WirkungsebeHanwede fir das
mie- Innosuisse Stamp Coachingeben?®
rung

Tabelle 3: Fragestellungen Wirkungsanalyse Start-up Coaching. Hinweis: Die Nummerierung orientiert sich
zur besseren Vergleichbarkeit an der Nummerierung der Wirkungsanalyse 2016.

5 Vgl. Fragestellungen im Schlussbericht der Wirkungsanalyse 2016, S. 5f.

6  Die Buchstaben weisen auf die Ebene des Wirkungsmodells hin: B: Umsetzung, C: Output, D: Outcome. Die Optimierung
wird mit O bezeichnet.

v Fragestellung 1.B.3 der Wirkungsanalyse 2016 zum Selektionsverfahren sowie 1.B.4 zur Zweckmassigkeit der Kommu ni-
kation zwischen Start-ups und Coaches wurden weggelassen.

8 Kiirzung und Anpassung der Fragestellung im Vergleich zur Wirkungsanalyse 2016.

9 Kirzung der Fragestellung im Vergleich zur Wirkungsanalyse 2016.

10 Anpassung der Fragestellung im Vergleich zur Wirkungsanalyse 2016.

1 Anpassung und Kiirzung der Fragestellung, da die entsprechenden Erhebungen nicht mehr durchgefihrt wurden.

12 pragestellung 1.D.3 wurde weggelassen, da es keinen Vergleich mit einer externen Kontrollgruppe mehr gibt. Frage 1.D.4
wurde weggelassen, da es in Zukunft kein Label mehr geben wird und das Zertifikat eine andere Funktion einnimmt.

13 Anpassung der Fragestellung 2016, da es keinen Vergleich mit einer externen Kontrollgruppe mehr gibt.

14 Ergénzung der Fragestellung im Vergleich zur Wirkungsanalyse 2016.

15

Anpassung der Fragestellung im Vergleich zur Wirkungsanalyse 2016.
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3 Untersuchungsdesign und methodisches Vorgehen

Das Untersuchungsdesign umfasst eine Datenanalyse sowie eine Online-Befragung
(Vollerhebung) der von 2005-2017 gecoachten Start-ups. Diese beiden Untersuchungsme-
thoden werden nachfolgend im Detail beschrieben.

3.1 Datenanalyse
Die untersuchten Daten stammen aus verschiedenen Quellen der KTI resp. Innosuisse:

0 aus dem CaseTracker, der KTl-eigenen Datenbank flr das Start-up Coaching6

0 aus weiterfihrenden Datenerhebungen der Geschéftsstelle, insbesondere des Forder-
bereichs «Start-up und Unternehmertum» der damaligen KTI (heute: Abteilung Grin-
derszene und Nachwuchs von Innosuisse).

Die Daten umfassen Informationen zu verschiedenen Aspekten des Start-up Coaching (vgl.
Beschreibung des CTI Start-up Coaching in Kapitel 4)17:

Informationen zu Dauer der Phasen der Start-ups, Abbriichen und Austritten
Informationen zu Zugangskanélen der Start-ups zum Coaching
Informationen zur Charakterisierung der Start-ups (u.a. Kanton, Branche)
Informationen zur Charakterisierung des Grindungsteams bei Admission

QX Ox Ox Ox O«

Informationen zu bezogenen Leistungen im Coaching, besuchten Modulen und Inter-
nationalisierungscamps

Informationen zu Kosten und Aufwand des Coachings der Start-ups

Informationen zu KT F&E-Forderprojekten: Liste der eingegebenen F&E-Férderpro-
jekte von Start-ups, die im CTI Coaching waren bzw. sind (Quelle: Geschéaftsstelle)

Qx

0 Liste der Coaches mit Charakterisierung bzgl. Tatigkeitszeitraum, Branchenkenntnis-
sen und Bereich der Business Expertise (Quelle: Geschéftsstelle)

3.2  Online -Befragung der Start -ups

Die im CTI Start-up Coaching unterstiitzten Start-ups wurden in einem Online-Fragebogen
zum Coaching und seinen Wirkungen befragt. Die Online-Befragung verfolgte dabei drei

Ziele:

16 per «CaseTracker» war die Geschaftsadministrationssoftware der KTI. Es wurde per Ende 2018 sistiert und in das neue
Datentool von Innosuisse «Innosuisse Analytics» tberfihrt.

17 Die Datenquelle ist angegeben, wenn es sich um eine andere als den CaseTracker handelt.
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0 Datenerhebung 2018: Erhebung von Daten zu Umsetzung, Leistungen und Wirkungen
des CTI Start-up Coaching

0 Ausbau der Datengrundlagen: Auf- und Ausbau der Datengrundlagen zum Start-up
Coaching, was auch einen Vergleich tUber die Zeit fiur die vorliegende Wirkungsanalyse
sowie kinftige Wirkungsprufungen ermdglicht.

0 «Pilot Wirkungsprifung»: Der vorliegende Bericht und insbhesondere Kapitel 5 mitsamt
spezifischen Datenauswertungen kann als Grundlage fir kiinftige Wirkungsprifungen
von Innosuisse dienen.

Grundgesamtheit

Grundgesamtheit der Online-Befragung stellen alle Start-ups dar, die zwischen dem
01.01.2005 und dem 31.12.2017 «Coaching Acceptance» erhielten.

Inhalt der Befragung

Die Online-Befragung ist in verschiedene Abschnitte gegliedert und enthalt diverse Filter-
fihrungen. Inhaltlich fokussierte sie auf die Erhebung von Leistungen und Wirkungen des
CTI Start-up Coaching. Dazu gehoéren spezifische Charakteristika der Start-ups (z.B. Her-
kunft Business-ldee, Anwendung neuer digitaler Technologien, Innovationstyp (z.B. Pro-
duktinnovation), Innovationsart (inkrementell vs. radikal), Nachhaltigkeit), die Inanspruch-
nahme von Leistungen des CTI Start-up Coaching sowie ihre Zufriedenheit damit. Zudem
interessierten Informationen zur weiterfilhrenden Charakterisierung der Start-ups und ins-
besondere deren Entwicklungen am Markt (z.B. Kennzahlen zu Beschaéftigten, Umsatz,
Gewinn, Exporttatigkeit, F&E-Kooperationen). Nicht zuletzt wurden Uber spezifische Fra-
gen Einschatzungen der Start-ups zur Additionalitéat des Start-up Coaching erhoben (z.B.
Wirkungen auf die Kompetenzen der gecoachten Start-ups-Teams, Anteil des CTI Start-up
Coaching am Erfolg des Start-ups).18

Zu Beginn des Online-Fragebogens wurden Fragen zur Griindung eines Start-ups und zur
weiteren Beteiligung am Start-up gestellt, um den verschiedenen Entwicklungsmdglichkei-
ten einer Geschéftsidee Rechnung zu tragen. Denn nicht alle Personen, die sich mit einer
Geschaftsidee fur das CTI Coaching angemeldet haben, haben ein Start-up gegriindet o-
der sind noch im gegrindeten Start-up tétig. In letzterem Fall wurden Fragen zu aktuellen
Unternehmenskennzahlen weggelassen.

Bei CTI Start-ups, die bereits an der Online-Befragung der Wirkungsanalyse 2016 teilge-
nommen hatten, wurde auf vereinzelte Fragen verzichtet, die sie bereits beantwortet hatten
und Informationen entsprechen, die sich nicht verdndern (z.B. Grindungsjahr).

18 pies ist wichtig, da gegeniber der Wirkungsanalyse 2016 kein Kontrollgruppenvergleich stattfindet, der die Additionalitat
des Start-up Coaching messen konnte.



/8

Durchfuhrung der Befragung

Innosuisse informierte im Marz 2018 auf ihrer Webseite tber die Phase Il der Wirkungs-
analyse Start-up Férderung. Zudem versendete Innosuisse Mitte Mai ein offizielles Schrei-
ben (auf Deutsch und Franzdsisch) per E-Mail an die zu befragenden Start-ups, in dem
Uber die anstehende Online-Befragung informiert und zur Teilnahme motiviert wurde.

econcept versandte Ende Mai 2018 eine E-Mail mit einem personalisierten Link1® zur On-
line-Befragung. Fir die Beantwortung des Online-Fragebogens wurde den Start-ups vier
Wochen Zeit gegeben. Nach drei Wochen wurde ein Erinnerungsmail an alle Start-ups
verschickt, die noch nicht oder noch nicht vollstdndig an der Befragung teilgenommen hat-
ten. Um noch mehr Befragungsteilnehmer/innen zu gewinnen, wurde noch eine zweite Er-
innerungsmail verschickt.

Ricklauf und Reprasentativitat der Stichprobe

Es konnten 754 Start-ups mit Coaching Acceptance zwischen 2005 und 2017 zur Teil-
nahme an der Online-Befragung eingeladen werden, wovon 227 auswertbare Fragebdgen
eingetroffen sind (vgl. Tabelle 4). Dies entspricht einer Ricklaufquote von 30%. Unter den
Befragungsteilnehmer/innen befinden sich 59 (26%), die bereits in der Befragung der Wir-
kungsanalyse 2016 teilgenommen haben.

Anzahl SU mit  Anzahlidentifizierte Einladunge# Antworten Rucklaufquote
CA 2002017 SU mit CA 2005 (Stichprobe) (Antworten/Einla-
(Grundgesamtheit 2017* dungen)
895 82: 75¢ 227 30%

Tabelle 4: Rucklauf der Online-Befragung der CTI Start-ups. (*): gemass Abgleich mit Handelsregister (Zefix-
Abfrage). CA = Coaching Acceptance.

Die Stichprobe (Antworten) enthalt 25% der Grundgesamtheit, d.h. aller Start-ups, die sich
zwischen 2005-2017 angemeldet haben und Coaching Acceptance bis Ende 2017 erhiel-
ten.2! Folgende Tabelle 5 zeigt den Vergleich zwischen Grundgesamtheit und Stichprobe
(Befragung 2018) fur die Jahre 2005-2017.

19 personalisiert war der Link deshalb, weil den Start-ups zu Beginn des Fragebogens 6ffentlich verfiigbare Grundinformatio-
nen zu ihrem Start-up (z.B. Kanton, Branche) angezeigt und sie darum gebeten wurden, diese zu verifizieren und ge gebe-
nenfalls zu erganzen. Zudem hatten die Start-ups dadurch die Méglichkeit, den Fragebogen in mehreren Sitzungen auszu-
fullen, wobei die bereits gegebenen Antworten gespeichert wurden.

20 Ejnladungen konnten nur an Start-ups verschickt werden, die eine giiltige E-Mail-Adressen aufwiesen.

21 |n der Befragung 2016 entsprach die Stichprobe 27% der Grundgesamtheit.
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CAJahr 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 Total

CTI Startups mit CA (Grundgesamtheit)
Anzahl 46 51 74 57 72 61 80 78 66 90 59 83 78 895

Anteil 56 6% 8% 6% 8% 7% 9% 9% 7% 10% 7% 9% 9% 100%
CTIBefragungsteilnehmende (Stichprobe)

Anzahl 6 7 6 8 13 10 12 13 13 25 25 46 43 227
Anteil 3% 3% 3% 4% 6% 4% 5% 6% 6% 11% 11% 20% 19% 100%

Tabelle 5: Vergleich der Grundgesamtheit von CTI-Start-ups mit Coaching Acceptance mit den CTI Befra-
gungsteilnehmenden bezuglich CA-Jahr. Quellen: CaseTracker und Online-Befragung der Start-
ups 2018.

Unter den befragten CTI Start-ups waren 96% der Befragungsteilnehmenden immer noch
im Start-up involviert. Befragungsteilnehmenden, die nicht mehr im Start-up involviert sind,
wurde nur ein Teil der Fragen im Fragebogen gestellt. Es sind jeweils 2-5 Befragungsteil-
nehmende pro CA-Jahr, die nicht mehr im Start-up involviert sind.

Die Stichprobe wurde auch beziglich weiterer Aspekte wie Branche und Grossregion mit
der Grundgesamtheit verglichen (vgl. Anhang A-2.1). Darauf basierend wird folgendes Fa-
zit zur Reprasentativitat gezogen:

Die CTI Start-ups, die an der Befragung teilgenommen haben, sind beziiglich der vergli-
chenen Aspekte relativ ahnlich zur Grundgesamtheit der CTI Start-ups. Beziiglich Jahr des
Coaching Acceptance besteht eine Ubervertretung von Start-ups mit Coaching Acceptance
in den Jahren 2015-2017. Dies ist allerdings nicht nur negativ zu beurteilen, da mit der
durchgefuhrten zweiten Online-Befragung diese Kohorte und deren Beurteilung und Ent-
wicklung spezifisch erfasst werden wollte. Zudem beziehen sich ihre Urteile und Einschat-
zungen auch starker auf das CTI Start-up Coaching, so wie es in den letzten Jahren um-
gesetzt wurde. Bei der Branchenzugehdorigkeit gibt es Unterschiede, insbesondere die Un-
tervertretung von Start-ups der ICT-Branche um ca. 10% (vgl. Tabelle 22 im Anhang A-
2.1). Auf eine Gewichtung der Befragungsdaten wird verzichtet; die Ergebnisse wurden
aber z.B. differenziert nach Branchen ausgewertet, wobei relevante Branchenunterschiede
in den Resultaten dargestellt werden. Nicht zuletzt ist zu erwahnen, dass eine Stichprobe
immer zu einer Selektion von Start-ups fihrt. So finden sich beispielsweise vereinzelte
stark wachsende Start-ups oder solche mit M&A oder Exit oder aber CTI Start-ups, die kein
Unternehmen gegriindet haben, kaum in der Stichprobe. Das Ausmass dieser Verzerrung
kann allerdings nicht beziffert werden, da uns die entsprechenden Angaben zur Grundge-
samtheit fehlen.

Datenbereinigung und -plausibilisierung

Die Befragungsdaten wurden vor der Auswertung bereinigt und plausibilisiert. Dabei wur-
den insbesondere die Informationen zum Start-up und dessen Unternehmenskennzahlen
auf ihre Plausibilitat Uberpruft.



3.3 Hinweise zu den Auswertung en

Die Auswertungen der erhobenen Daten aus dem CaseTracker (der KTI-eigenen Daten-
bank), aus weiterfiihrenden Datenerhebungen der Geschaftsstelle, insbesondere der heu-
tigen Abteilung Grunderszene und Nachwuchs, sowie der Online-Befragung 2018 fanden
auf unterschiedliche Weisen statt, die nachfolgend beschrieben werden.

0 Analysen zur Gesamtheit der Start-ups im Start-up Coaching im Untersuchungszeit-
raum 2005-2017 finden sich insbesondere in Kap. 5.1

0 Analysen zu Leistungen des CTI Start-up Coaching beziehen sich auf alle CTI Start-
ups mit Coaching Acceptance oder auf die Stichprobe der Start-ups, die an der Befra-
gung teilgenommen haben. Die Ergebnisse befinden sich insbesondere in Kap. 5.2.

0 Analysen zu den Wirkungen des CTI Start-up Coaching beziehen sich fast ausschliess-
lich auf die Stichprobe der Start-ups, die an der Befragung teilgenommen haben. Die
Auswertungen werden differenziert nach Kohorten vorgenommen. Dabei wurden die
Kohorten der Wirkungsanalyse 2016 Gibernommen (CA 2005-2009, CA 2010-2012, CA
2013-2015) und eine neue Kohorte (CA 2016-2017) erganzt. Die Ergebnisse befinden
sich insbesondere in Kap. 5.3.

Bei der Beschreibung aller Auswertungen wird dort wo datentechnisch moglich darauf hin-
gewiesen, ob es Abweichungen zu den Ergebnissen der Wirkungsanalyse 2016 gibt und
wie stark diese sind.



4 CTI Start-up Coaching (Beschreibung)

Folgendes Kapitel gibt eine Ubersicht tiber das CTI Start-up Coaching, wie es bis Ende
2017 bestand sowie Uber die Neuausrichtung des Innosuisse Start-up Coaching (vgl. Kap.
4.4). Eine ausfihrliche Beschreibung des CTI Start-up Coaching findet sich im Schlussbe-
richt der Wirkungsanalyse 201622,

4.1 Ablauf des CTI Start -up Coaching

Im Rahmen des CTI Coachings unterstitzte die KTl wissenschaftsbasierte Start-ups bzw.
Geschaftsideen mittels individueller Begleitung und Beratung durch einen Coach sowie
den Einbezug von weiteren Experten/innen. Der Coaching-Prozess war in vier Phasen ge-
gliedert (vgl. Figur 2).

CTI Coaching: Ablauf in vier Phasen

Phase 1 Phase 2 Phase 3

econcept

Registration
Labelvergabe

Admission
CoachingAcceptacne

Figur 2: CTI Coaching: Ablauf in vier Phasen und definierten Phasenibertritten

Die Phasen und Phasenibertritte des CTI Start-up Coaching kdnnen wie folgt umschrieben
werden. Pro Phase wird aufgezeigt, welche Unterstiitzungsleistungen den Start-ups ange-
boten wurden:

CTI Startp Coaching

Phase Beschreibung
Ubertritte

Admission Zur Aufnahme in die erste Pivaséerformale Aspekte Uberprift

Phase 1 Prifung der Geschéftsidda:der Phase 1 erfelgine erste inhaltlichef@ng des Staups
und deren GeschéaftsideedggasnK FTAufnahmekriteriergl.Tabelle).

Registration  Startups, welche die KAufnahmekriterien potenzielltenfilirden registriert.

Phase 2 Evaluation/Pr€oachingDie $artupswuden bei der Ausarbeitung eines Geschéaftskon:
unterstitatnd es wurdéerprift, ob sie die-Ktifnahmekriterien fiir das CTI Coaching.e
Dabei wuden die Stanps durch die Coaches auf das Coaching Acceptance dvteefmi-
fung zur Aufnahme in Phadev8rbereitet.

Leistungen der KTI zur Unterstutzung depStart
T Unterstiitzung der Stgs bei der Ausarbeitung eines Geschéaftskonzepts

22 Fitzli D. et al. (2017): Wirkungsanalyse KTI: Start-up Forderung i Coaching. Schlussbericht Analyse 2016 im Auftrag der
Kommission fiur Technologie und Innovation KTI. Zurich, 31. Januar 2017. Online verfligbar unter: https://www.inno-
suisse.ch/dam/inno/de/dokumente/Wirkungsanalyse/Kompletter%20Schlussbericht%20Wirkungsana-
lyse%20L0s%202.pdf.download.pdf/Schlussbericht%20L0s%202%20Start-up.pdf [Stand URL: 02.11.2018].



https://www.innosuisse.ch/dam/inno/de/dokumente/Wirkungsanalyse/Kompletter%20Schlussbericht%20Wirkungsanalyse%20Los%202.pdf.download.pdf/Schlussbericht%20Los%202%20Start-up.pdf
https://www.innosuisse.ch/dam/inno/de/dokumente/Wirkungsanalyse/Kompletter%20Schlussbericht%20Wirkungsanalyse%20Los%202.pdf.download.pdf/Schlussbericht%20Los%202%20Start-up.pdf
https://www.innosuisse.ch/dam/inno/de/dokumente/Wirkungsanalyse/Kompletter%20Schlussbericht%20Wirkungsanalyse%20Los%202.pdf.download.pdf/Schlussbericht%20Los%202%20Start-up.pdf

CTI Startip Coaching

Phase Beschreibung

Ubertritte

Coaching Ac- In einem Coaching Acceptance Meatihgitber die AufnahmePimase 3 entschieden. Am
ceptance Meeting prasentesich ein Staup, begleitet vom verantwortlichen Coach vor einem Gi
(CA) von 5 Personen (Vorsitzender, Head Coaeh Brpedteimnen), zur Prozesskontrolleligar

Geschaftsstelle ebenfaliseinePersorvertréen. Erfolgreiche Sigps erhigen die Coaching
Acceptance (CA).

Phase 3 Professionelles CoachinDie Startips wrden individuell gecoacht und der Aufbau des
upsunterstitzt. Damitrden die Stamps auf das LabdEeting, bei dem sieh um das Labe
bewaben, vorbereitet.

Leistungen der KTI zur Unterstiitzung depStart

T Individuelle Begleitung in der Ausarbeitung von Geschéftsstrategie und (Verfeiner

plan, Unterstitzung bzgl. IP, Finanzen, Teamzusammensetzung

i Moglichkeder Prasentation bei CTI Invest bis 2015

i Internationalisierungscamps

i SupporModule (Workshops) zu folgenden Themenbereichen (Angebot kann je nac

keit von Anbietern/innen wechseln):
T IP Roadmap

I Assisted Patent Search @ the Swiss Fedeart# bfdtitellectual Property (IGE)

i Financial Planning (verschiedene Anbietende)

i FINTOOL Training (bis Sept. 2014)

i Pitch Training (bis Sept. 2014)

i Legal Issues

i Clinical Strategy, Medtech, biotech medical devices

i Regulatory Affairdedtech

i Regulatory Affei Health Food / Nutritionals / Nutraceuticals

i Regulatory AffairMedicinal Product: Biotech

i Sales Accelerator (auch in P4)

i Pricing (auch in P4)

Labelvergabe Im LabeMeeting stadlsich das Stamp dem CTI Stap Label Certification Board vam@e
zur Hélfte Kommissionsmitglieder und externe Experten/innen, ebenfallaremsersand
stédndige Coach und Head Coach sowie ein/e Vertreter/in der Gesclifissiaitesioh
um das CTI Stap Label.

Phase 4 PostLabel Support (seit 20):Bei Bedarf weitere Begleitung fiir spezifische Herausfor:
nach Erhalt des Labels

Leistungen der KTI zur Unterstiitzung depStart

T Méoglichkeit der Prasentation bei CTI Invest bis 2015

I Market entry camp (seit 2011, bis 3 Jahre nach Erhadfl .Liabsdnote 29)

i Expert Support Project (ESP) 2W14; 2012016 auslaufend gemass Ubergangsbesti
gen): Coachiagistungen (bis zu CHF 15'000) sowie Projektfinanzierung gemass fc
terien: besondere Chance durch Projekt oder besmikieredafimit Projekt zu begegng
watr Keine inhaltliche Vorgabe. Proj ekt
von 50%, d.h. Beitrag KTl von CHF 15'000).

Tabelle 6: Die vier Phasen des CTI Start-up Coaching



4.2  Kriterien fur Coaching Acceptance im  CTI Start-up Coaching

Die KTI férderte gemass der gesetzlichen Grundlage wissenschaftsbasierte Start-ups (Art.
18 und Art. 20 des Forschungs- und Innovationsférderungsgesetzes, FIFG23) und fokus-
sierte auf solche mit grossem Markt- und Umsatzpotenzial, d.h. auf sogenannte wissen-
schaftsbasierte «high potential start-ups».

Nachfolgend werden die Kriterien fur «Coaching Acceptance» im CTI Start-up Coaching
erlautert. Weiter wird auch umschrieben, in welcher Weise sich die Kriterien fur die Uber-
gange in die verschiedenen Phasen des Coachings verscharfen.

Kriterien fir Coaching AcceptanceGfiStartup Coachingsowie fiir die Ubergénge in diéchstePhase

Kriterien Bemerkung/Erlauterung

1 Wissenschaftsbasierte Innova i Die KTI férdenvissenschaftsbasierte Innovation. Zur Konkretisi
tion (Art 18 und Art. 20 FIFG si  des umfassenden Beg«fisssenschaft», wird oft der Doppelbeg!
Art. 18 Beitragsreglemen’KTI  «wissenschaftsbasierte» Innovation verwendet. Die Grundidee
T wissenschaftsbasiert vation bsiere zudem auf Forschungisd Entwicklungsarbeiten vor
i basiert auf Forschung und Er Hochschulen bzw. von potentiellen Unterrieimei@nndiesem Be-

wicklung, inkl. Konzeptionelle reich.

T Innovatiowurdevon der KTI umfassend verstanden, d.h. Produk
tion, Prozessinnovation @adchaftsmodellinnovation.
Auwsschlaggebend fir die Unterstitzung aearkrih diesem Zusam
menhang die Skalierbarkeit, ein grosseres Marktpotenzial (vgl.
3) sowie das Nutzungsd Wertversprechen (value proposition; v

i skalierbare Innovation mit Mé
potenzial und entsprechende
Nutzenund Wertversprechen

T Innovation ist schwepierbar

X ¢ terium 4).
(z.B. mit Patenten geschiitzt)
2 Team i Das«Tean» warzusammen mit deMarktpotenzialnd dem «Nutze
T Mindestens 2 Personen ntit 1 und Wertversprechel@s massgéibhe Kriterium, da ohnexdiehti-
wendigen Kompetenzen gen» Personen ein Stgrnie «zum Fliegen kommt». Dademwin
T Unternehmergeist den verschiedenen Phasen des Coachings verschiedene Indik

Uberprift: Kompetenzen, Unternehmensgeist, Anzahl engagier
T Engagement, insbes. auch z¢ nen, «dedication».
ches Engagement (dedicatiol| DjeKT| beschramidhr Coaching nicht auf junge, in der Geschft:
personliche Risikobereitscha ynerfahrene StagtGriinder/innen, sondern ceaaftth «Serial Ent
i Offenheit fur Coaching preneurs» oder &ltere Stpr&rinder/innen, sofern diese ein Coa
suchien und entsprechend offaren(Stichworticoachable»).

3 Marktund Umsatzpotenzial 1 Fir die KHtand es im Foki®artups mit Businessideen mit ausg
T Marktpotenzial >50 Mio. senem Métpotenzial (>50 Mio.) zu férdern.

i Umsatzpotenzial >5 Mio. CHIj Aus dem Zielwert von 5 Mio. CHF Umsatz nach atahrschlies-

Umsatz nach 5 Jahren sen, dass das Ziedr dass gefoérderte Firmen nach 5 Jahren 20 ¢

i (d.h. skalierbar und mit nachl - mehr Mitarbeitende umfassen (basiert auf einem geschatzten .
gem Wachstumspotenzial) s at z v oGHF pré MitudeXain).

4 Nutzenund Wertversprechen i Das Nutzungand Wertversprechsgnein wichtiges Kriterium zur C

(value proposition) rationalisierung des Marktpotenzials

i Unique selling point (USP)  § |mVerlaufe des Coachiftgzesses sind immer weitergehende N:

i identifiziertes Bedurfnis auf d  wejse fiir das Nutzungsd Wertversprechen zu erbringen. Fiir di
Markt Coaching Acceptance muss eine Analyse der Kundenbedurfnis

Mitwerber/innen sowie ein erste Produktpositioniertimgeetstel
Fur das Label sind je nach Branche Umsétze oder abd@ekiimde
nials u.a. vorzulegen.

23 SR 420.1 vom 14. Dezember 2012 (Stand am 1. Januar 2015) vgl. https://www.admin.ch/opc/de/classified-compila-
tion/20091419/index.html [Stand: 21.09.2016]

24 SR 420.124.4 vom 13. November 2013 (Stand am 1. Januar 2014) vgl. https://www.admin.ch/opc/de/classified-compila-
tion/20132456/201401010000/420.124.2.pdf [Stand: 21.09.2016]
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Kriterien fir Coaching AcceptanceGmiStartup Coachingsowie fiir die Ubergénge in diéchstePhase

Kriterien Bemerkung/Erlauterung

5 Status der Innovationsentwick i Die Geschéftsidee magsar sein und je nach Brareih entspreche
lung/ Readiness der Innovatior der Nachweis erbracht werden.

I Nachgewiesene Reife der Gej |m Verlaufe des Coactingzessewarerimmer weitergehende Na

schaftsidee weise zu erbringen (in vitro Daten, Labor Pyotompionierender
Prototyp, Alpha VersipiBetaVersion, Lab&rgebniss4 proof of
concept

1 Die KTI legdamit eine relativ hohe Eintrittshiirde fur das cRrract
gramm, ermunieaber abgewiesene StartGrindern/innen mit eir
vielversprechenden Idee, sich zu einem spateren Zeitpunkt, we
Reife erreichtar sich nochmals um @€xsmching zu bewerben.

6 Finanzierung T Die KTI Uberpréiftuch laufend die finetle Lage der Staps. Es
T Realistische Planung, resp. z wuden nur Staups in das Coaching aufgenommen, die eine re¢
spaterem Zeitpunkt gesichert  Planung resp. nachgewiesene Finanzierung der Griindungsphi

nanzierung der StBhase ten.
i Gesunder Status der Finanzej Fir den Erhalt des Labelsiedie finanzielle Situation des-Gpart
des Stastips durch eine/n KEkperten/in Giberpréftesunde Finzen» sind Vo-

raussetzung fur den Erhalt des Labels.
7 Schweizer Unternehmen /Statii Hauptstandort in der Schweiz, Handelsregistereintrag in der S¢
der Firma vorgesehen

| Fur den Erhalt des Labels tadss Stastip gegriindet sein, d.h. (t
eine Handelsregistereintrag verfluigen.

8 Branchen T Als Branchen wden Branchen aufgelistet, in denen wissenschai

T Informationsi. Kommunikatior sierte Innovationen besonders wichtig sind.
technologie (ICT) i Die Zugehérigkeit zu den aufgelisteten Braaghense kein hinrei-

i Biotechnologie / Pharma chendes noclotwendiges Kriterium, d.h. edemuauch Starps aus
i Medtech und Diagnostik anderen Branchendyekrt, welche in der Sammelkatedoieeund
i Ingenieurwesen / Engineerini  transdisziplinare Hifgch>zusammengefasst wurden. Egemtauch
i Mikreund Nanotechnologie  |3ngst nicht alle Staps aus der I@Branche geférdert, da diese al
i Energie / Green Tech viele kleine Dienstleister ungasst
[

Interdisciplinary

Tabelle 7: Kriterien der KTl zur Aufnahme von Start-ups in das CTI Coaching. Quellen: FIFG, AS 2013 4593;
Beitragsreglement KTl SR 420.124.2; CTI Start-up Criteria; Get Started - CTI Start-up Application
Form; Coaching Phase 1 Prescreening Framework; Coaching Phase 2 CA Framework; Coaching
Phase 3 Label Framework.

Aufgrund dieser Zusammenstellung zeigt sich, dass die Kriterien fur die Aufnahme der
Start-ups (Registration) sowie fur die wichtigen Phasenibergange in die Phase 3
(Coaching Acceptance) und in die Phase 4 (Labelvergabe) auf Unternehmenserfolg und
darauf basierende Wertschdpfung ausgerichtet waren und den Start-ups im professionel-
len Coaching einen Rahmen boten, sich zielgerichtet zu entwickeln.

4.3 Coaches

Den Coaches der KTl und deren Erfahrungen, Kompetenzen und beruflichen Netzwerke
kam im CTI Start-up Coaching eine Schlusselrolle zu.25 Die KTI pflegte einen Pool von

25 pAuch im Start-up Coaching der Innosuisse nehmen die Coaches weiterhin eine Schlisselrolle ein.



Coaches?6 mit unterschiedlichen Profilen. Es wurden in verschiedenen Bereichen Anforde-
rungen an die Coaches gestellt:

Erfolgreiches Fuhren eines Unternehmens resp. ausgewiesene Fiihrungserfahrung
Erfahrungen mit verschiedenen Managementaufgaben

Erfahrung mit innovativer Technologie und deren Kommerzialisierung

ein professionelles Netzwerk insbesondere in der Schweiz, aber auch im Ausland,

o Ox Ox Ox O«

sowie kommunikative Fahigkeiten und ein Commitment zur Forderung der Schweizer
Start-up-Szene.

0 Zusatzliche Kenntnisse (insb. von Coachingprogrammen), Erfahrungen sowie ein brei-
tes Netzwerk (auch zu anderen Akteuren des Start-up Okosystems), insb. gefordert bei
den Coaches.

Damit die Coaches die Start-ups unterstiitzen konnten, wurde von ihnen verlangt, dass sie
wéhrend ihres Mandates weiterhin in der Privatwirtschaft aktiv sind. Zudem wurde voraus-
gesetzt, dass die Coaches nicht wirtschaftlich abhéangig vom Coachingmandat waren. Ge-
regelt waren deshalb die Anzahl Start-ups, die ein Coach coachen darf (2-4), sowie die
Stundenansatze.

4.4  Neuausrichtung des Innosuisse Start -up Coaching

Mit der Uberfiihrung der KTI in Innosuisse im Januar 2018 iibernahm Innosuisse das Start-
up Coaching; das CTI Start-up Coaching wurde Ende 2017 eingestellt. Das Coaching er-
fuhr aufgrund der neuen rechtlichen Grundlagen (SAFIG, FIFG) eine grundsétzliche Neu-
ausrichtung. Neu gegenuber dem CTI Start-up Coaching ist, dass die Start-ups ihre Coa-
ches aus einer Liste von bei Innosuisse akkreditierten Coaches selbst auswéahlen kénnen
(Art. 21 FIFG). Dazu werden den Start-ups, die ins Coaching aufgenommen werden, Gut-
scheine (Vouchers) zur Verfiigung gestellt.

Zudem gliedert sich das Coaching nun in drei Phasen.?’” In der ersten Phase «lnitial
Coaching» wird das Geschéaftsmodell auf seine Umsetzbarkeit und Marktfahigkeit gepruft
und weiterentwickelt. Im «Core Coaching» wird das Geschéaftsmodell auf seine Wirtschaft-
lichkeit geprift und die Start-ups erhalten Unterstitzung in der Strategieentwicklung, im
Aufbau der Organisation, fir den Markteintritt und weitere Anliegen. Das «Scale-up
Coaching» méchte Start-ups in ihrer Wachstumsstrategie unterstiitzen, so in der Suche
nach Finanzierung, in der Vernetzung oder im Aufbau einer wachstumsféhigen Prozess-
und Organisationsstruktur. Seit Anfang 2018 ist Innosuisse zudem daran, das Start-up
Coaching im Detail auszuarbeiten i insbesondere das Scale-up Coaching ist derzeit noch
in Konzipierung und Ausarbeitung.

26 Fir eine detaillierte Beschreibung der unterschiedlichen Funktionen der Coaches (CTIl Head Coach, CTI Coach, Specialty
Advisors, Company Partners) ist auf die Wirkungsanalyse 2016 verwiesen.

27 Vgl. Innosuisse Start-up Coaching https://www.innosuisse.ch/inno/de/home/start-and-grow-your-business/start-up-coach-
ing.html [Stand URL: 11.12.2018].
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Gemaéss den neuen rechtlichen Grundlagen (Art. 20 Abs. 2 FIFG) kann der Bund die Grun-
dung und den Aufbau wissenschaftsbasierter Unternehmen auch weiterhin unterstiitzen
durch (Bst. a) Begleitung, Beratung und Coaching von Jungunternehmerinnen und Jung-
unternehmern; (Bst. b) Hilfe bei der Suche nach Finanzierungsmdglichkeiten; sowie (Bst.
c¢) Informations- und Beratungsangebote. Neu als Aufgabe von Innosuisse festgehalten ist,
dass sie ihre Tatigkeiten mit regionalen und kantonalen Massnahmen namentlich zur Un-
terstitzung der Grindung und des Aufbaus wissenschaftsbasierter Unternehmen koordi-
niert (Art. 3 Abs. 7 SAFIG).



5 Ergebnisse zum CTI Start-up Coaching

5.1  Entwicklung und Umsetzung des CTI Start -up Coaching

Nachfolgendes Kapitel zeigt die Entwicklung der ins CTI Start-up Coaching aufgenomme-
nen Start-ups Uber die Jahre 2005-2017 auf. Damit kann die Gesamtheit der Start-ups
beobachtet werden. Zudem kann die Zweckmassigkeit und die Einhaltung der Aufnahme-
kriterien Uberprift werden. Weiter wird auch die Entwicklung der Coaches des Start-up
Coaching zwischen 2005 und 2017 aufgezeigt. Auf weiterfilhrende Tabellen und Grafiken
zu diesem Kapitel wird jeweils direkt im Text verwiesen; sie befinden sich im Anhang A-

1.1
Entwicklung der Anmeldungen und der Aufnahmen ins Coaching

In den Jahren 2016 und 2017 meldeten sich 166 resp. 160 Start-ups flr das CTI Start-up
Coaching an (Admission, vgl. Tabelle 8). Von den Start-ups, die sich im 2016 angemeldet
haben, wurden 78 Start-ups ins effektive Coaching (P3) aufgenommen. Zu den Aufnahmen
ins Coaching der Start-ups mit Anmeldejahr 2017 kann noch keine definitive Aussage ge-
macht werden. Im Vergleich zu den Vorjahren entspricht dies einem leichten Riickgang der
Anzahl Anmeldungen und ein Einpendeln auf das Niveau von 2012 und 2013, wobei das
Jahr 2014 eine iberdurchschnittlich hohe Anzahl Anmeldungen aufweist.2é Uber die Jahre
hinweg wurden jeweils rund 45% der angemeldeten Start-ups ins Coaching aufgenommen.
Die Anzahl CTI Start-up Labels, die an Start-ups vergeben wurden, nahm in den Jahren
2013 und 2014 entsprechend dem Trend der Vorjahre weiterhin ab (vgl. Tabelle 14 im

Anhang A-1.1).
Jahr der Admission 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

AnzahAdmission 121 113 143 126 139 135 149 162 164 206 175 166° 160
I davon CArhalteh 63 57 70 68 72 73 75 74 76 79 77 78 33
CAQuote 52% 50% 49% 54% 52% 54% 50% 46% 46% 38% 44% 47% k.A

Tabelle 8: Aufnahmequoten ins Coaching 2005-2017. k.A. Dieser Wert kann noch nicht ermittelt werden.
Quelle: CaseTracker. (*): Coaching Acceptance kann im Jahr der Admission oder in einem Folge-

jahr gegeben worden sein.
Zugangskanéale zum CTI Start-up Coaching

Der haufigste Zugang zum CTI Coaching im Jahr 2017 erfolgte Giber einen CTI Coach (35%
der Start-ups) (vgl. Figur 21 im Anhang A-1.1). Am zweith&ufigsten kamen die Start-ups

28 Die hohe Anzahl Anmeldungen im Jahr 2014 ist aus den Daten nicht zu erklaren. Ein Quervergleich mit den anderen KTI-
Angeboten, z.B. F&E-Projekte zeigt, dass auch diese Schwankungen im Gesuchseingang erfahren, aber in anderen Jahren
als das Start-up Coaching.

29 Dje Anzahl der Start-ups mit Admission im Jahr 2016 liegt im KTI Tatigkeitsbericht bei 169. Diese Abweichung liegt in
unterschiedlichen Zahlweisen von zwei- oder mehrfachen Anmeldungen derselben Start-ups mit einer Business Idee be-

grindet.



Uber eine CTI Partnerinstitution3 zum Coaching (16%), am dritthufigsten Uber die eben-
falls von der KTI unterstitzten Venturelab- bzw. seit 2013 CTI Entrepreneurship-Kurse
(14%). Von 2015 zu 2017 hat der Zugang uber die CTlI Kommunikation (u.a. Webseite und
Veranstaltungen) (von 31% auf 8% der Nennungen) sowie uber die CTI Entrepreneurship-
Kurse (von 43% auf 14% der Nennungen) deutlich abgenommenst,

Grunde fur die Bewerbung fir das CTIl Coaching

Die Tatsache, dass das CTI Coaching auf die Bedurfnisse eines Start-ups individuell an-
gepasst wird, wurde als haufigster Grund der Bewerbung fir das Coaching genannt (68%
der Befragungsteilnehmenden) (vgl. Figur 3). Dies ist ein Zuwachs gegeniber der Befra-
gung 2016 (56% der Befragungsteilnehmenden). In etwa gleich haufig wurde als Bewer-
bungsgrund erwéhnt, dass man das CTI Start-up Label erwerben wolle oder dass das CTI
Coaching unentgeltlich sei. Die haufigsten drei Griinde bleiben damit gegentiber der Be-
fragung 2016 dieselben.

«Why did you decide to apply for CTI Start -up Coaching?»

The CTI offers personalised coaching tailored to the | | | | |

needs of start-up founders | | 68% |
To acquire the CTI Start-up Label | 60% |
The CTI Start-up Coaching is free of charge 57%
Wide array of services available within CTI Start-up | | 43% |
Coaching | | . | |
Reputation of the CTI Start-up Coaching | 43% |
Need for support in establishing a start-up | 40%
Easier access to networks | 39% |
Easier access to R&D projects funded by the CTI 39%
Easier access to (venture) capital 24%
Need for support to internationalize our start-up 20%
Other | 1%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

econcept

Figur 3: Anteile der CTI Start-ups, die sich aufgrund der genannten Griinde fur das CTI Start-up Coaching
beworben haben (n=122, Mehrfachnennungen mdoglich). Quelle: Online-Befragung der Start-ups
2018.

Als Mehrwert des CTI Start-up Coaching im Vergleich zu anderen Anbietern/innen eines
Start-up Coaching (offene Frage) nannte die Halfte der Start-ups32, die an der Befragung

30 Unter CTI Partnerinstitution werden Institutionen des Start-up Okosystems subsummiert, die von der KTI resp. heute Inno-
suisse unterstiitzt wurden resp. werden oder in engem Austausch mit der KTI resp. Innosuisse standen resp. stehen, so
z.B. die Start-up Forderung an Hochschulen, Inkubatoren, weitere Coaching-Anbieter, Swissnex-Stellen.

31 Die Griinde fir diese Entwicklung kdnnen mit den vorliegenden Daten nicht eruiert warden.

32 Antworten auf die offene Frage «What was the added value of the CTI Start-up Coaching compared to other providers of
start-up coaching?» (n=114, Kategorien wurden nach der Befragung gebildet. Unterschiedliche Aspekte in der Nennung
eines Start-ups wurden auf die verschiedenen Kategorien aufgeteilt).



teilgenommen haben, insbesondere die kompetenten, erfahrenen Coaches, die Tatsache
eines individuellen Coachings sowie der Zugang zu einem breiten Netzwerk an Coaches
und Experten/innen bei der KTI (vgl. Tabelle 15 im Anhang A-1.1).33

Entwicklung des Pools an Coaches 2005-2017

Wie die nachfolgende Figur 4 zeigt, hat sich der Pool an CTI Coaches zwischen 2005 und
2017 von 36 auf 72 Coaches verdoppelt. Der grosste Anstieg fand zwischen 2005 und
2012 statt. In diesem Zeitraum stieg auch die Anzahl Start-up mit Coaching Acceptance an
T wenn auch nicht im selben Ausmass (vgl. Tabelle 14 im Anhang A-1.1).

Entwicklung des Pools an Coaches und der Neuzugénge fir die Jahre 2005 -2017
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Figur 4: Entwicklung des Pools an Coaches und der Neuzugéange fir die Jahre 2005-2017. Quelle: Case-
Tracker.

In den Jahren 2016 und 2017 ist der Pool an Coaches ahnlich gross geblieben. Es gab in
diesen Jahren in etwa gleich viele Zu- wie Abgénge (vgl. Tabelle 16 in Anhang A-1.1).
Unter den Coaches in den Jahren 2016 und 2017 befinden sich jeweils sieben Frauen, was
rund 10% entspricht.

Die Verteilung des Dienstalters unter den Coaches hat sich in den Jahren 2016 und 2017
gegeniber den Vorjahren nur leicht verdndert. Im Jahr 2017 waren knapp ein Drittel der
Coaches 0-2 Jahre als Coach téatig und ein Funftel der Coaches konnte eine Téatigkeit als
KTl Coach von mehr als 10 Jahren vorweisen (vgl. Figur 22 im Anhang A-1.1).

Das Jahrespensum beinahe aller Coaches lag im Jahr 2017 bei 25% oder weniger34 (vgl.
Figur 23 im Anhang A-1.1). In den Jahren 2016 und 2017 hat der Anteil Coaches mit einem

33 Diese Frage wurde nur in der Befragung 2018 gestellt.

34 pje Berechnung des Pensums geht von einer Jahresarbeitszeit von 26000
25% entspricht daher 500 Arbeitsstunden pro Jahr.



Pensum zwischen 10% und 20% gegentber den Vorjahren leicht zugenommen, wéhrend
der Anteil Coaches mit einem Pensum von 0-10% leicht abgenommen hat.

Von entscheidender Bedeutung bei den Coaches sind ihre spezifischen Branchenkennt-
nisse und Business-Expertisen. Gemass Selbstangabe der Coaches weisen 53% von
ihnen Expertise in der ICT-Branche auf. Zudem weisen 40% bzw. 37% der Coaches Ex-
pertise in den Branchen Biotechnologie/Pharma und Medtech/Diagnostik auf (vgl. Figur 24
im Anhang A-1.1).35

Ein einfacher Vergleich der Branchenkenntnisse der Coaches mit der Branchenverteilung
der CTI Start-ups mit Coaching Acceptance (vgl. Figur 5 im Kap. 5.2.1) zeigt eine generell
gute Ubereinstimmung zwischen dem Bedarf und dem Angebot an Coachingleistungen. In
den Branchen Informations- und Kommunikationstechnologie, Biotechnologie/Pharma und
Medtech/Diagnostik gibt es verglichen mit dem Anteil CTI Start-ups in diesen Branchen
einen héheren Anteil an Coaches mit entsprechenden Kenntnissen.

Die Businesskompetenzen der Coaches liegen geméss Selbstangabe bei 54% der Coa-
ches in den Bereichen «Business development» und «Strategy & Planning» (vgl. Figur 25
im Anhang A-1.1). Haufig vorhandene Kompetenzen bei den Coaches sind zudem in den
Bereichen «Marketing & Sales», «Elaboration of a business plan» und «Research & Deve-
lopment) zu finden. Nur wenige Coaches gaben an, Kompetenzen in den Bereichen «Nego-
tiation», «Mentoring 1 personal support», «Legal Issues» und «Intellectual Property
Issues» zu haben.

Das Abbild der Kompetenzen der Coaches ist insofern als positiv zu bewerten, als dass
das CTI Coaching auf die Unterstiitzung beim Erarbeiten des Business Plan und bezuglich
strategischen Fragen abzielt. Die Start-ups wurden auch in diesen Feldern gemass Befra-
gung am haufigsten unterstitzt (vgl. Figur 11 in Kap. 5.2.2). Einzelne Bereiche, wie z.B.
rechtliche Aspekte, in denen die Coaches geringere Kompetenzen aufweisen, werden Uber
die Support Module und weitere Experten/innen abgedeckt. Unterstiitzung beziiglich Fi-
nanzierung und Fundraising wird Gber andere offentlichen oder privaten Anbieter von
Coaching gedeckt (vgl. Kap. 5.2.3)

35 Hinweis: Die Coaches kénnen mehrere Branchen angeben.



5.2  Leistungen des CTI Start -up Coaching

Nachfolgendes Kapitel charakterisiert die Start-ups im Coaching, beschreibt die Nutzung
und Beurteilung des Angebots des CTI Start-up Coaching sowie einen Vergleich des CTI
Start-up Coaching mit anderen Anbietern von Coaching und die Dauer und Kosten des CTI
Start-up Coaching. Auf weiterfihrende Tabellen und Grafiken zu diesem Kapitel wird je-
weils direkt im Text verwiesen; sie befinden sich im Anhang A-1.2.

5.2.1 Charakterisierung der Start -ups im Coaching
Branchen und Grossregionen der Start-ups im Coaching

Die meisten CTI Start-ups mit Coaching Acceptance lassen sich der ICT-Branche zuordnen
(vgl. Figur 5). Deren Anteil an allen Start-ups hat sich in den Jahren 2016 und 2017 leicht
reduziert und liegt 2017 bei 32%.36 Gegeniiber 2015 neu am zweitmeisten vertreten ist die
Branche Medtech/Diagnostik, die einen Zuwachs auf 21% im Jahr 2017 erfuhr. Ebenfalls
ist der Anteil der Start-ups in der Branche Energy/Greentech auf 17% im Jahr 2017 gestie-
gen. Die prozentualen Veranderungen liegen im Schwankungsbereich des Zeitraums
2005-2015.

Branchenverteilung der  Start-ups im CTI Coaching
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Figur 5: Anteile der Start-ups mit Coaching Acceptance je Branche nach Jahr des CA-Erhalts. 1. Hinweis:
Fur knapp die Halfte (27 von 83) der Start-ups mit CA-Erhalt im Jahr 2016 gab es keine Angaben
zur Branche. 2. Hinweis: Die aufgefuhrten Prozentzahlen rechts der Grafik entsprechen den Werten
des Jahres 2017. Quelle: CaseTracker.

36 Prozentangaben beziehen sich auf die Gesamtzahl von Start-ups, die im jeweiligen Jahr die Coaching Acceptance erhalten
haben.



Es ist darauf hinzuweisen, dass es sich bei diesen Informationen zu den Branchen um
Selbsteinteilungen der Start-ups in die durch die KTl vorgegebenen Branchen handelt.
Weiter muss die Branche eines Start-ups nicht zwingend dessen Innovationsfeld entspre-
chen.

Bezuglich regionaler Verteilung ist festzustellen, dass im Jahr 2017 die Start-ups mit
Coaching Acceptance aus der Region Zirich beachtlich abnahmen und 26% der Start-ups
ausmachten (vgl. Figur 26 im Anhang A-1.2). Gleichzeitig nahmen die Start-ups aus der
Genferseeregion auf 38% der Start-ups zu. Diese prozentualen Verdnderungen liegen im
Schwankungsbereich des Zeitraums 2005-2016.

Werden die Branchen je Region betrachtet fallt auf, dass ICT-Start-ups verhaltnismassig
am starksten im Tessin, in der Ostschweiz und der Region Zirich vertreten sind. Start-ups
der Branche Biotech/Pharma sind am starksten in der Nordwestschweiz vertreten, Start-
ups der Branche Medtech/Diagnostik am haufigsten in der Nordwestschweiz und der Gen-
ferseeregion. In der Branche Energy/Green-Tech sind Start-ups am haufigsten aus der
Zentralschweiz und dem Mittelland.

Charakterisierung des Managementteams der CTI Start-ups im Coaching

60% der CTI Start-up-Teams bestanden zum Zeitpunkt der Anmeldung zum CTI Coaching
aus zwei oder drei Mitgliedern (vgl. Figur 27 im Anhang A-1.2). In den Jahren 2016 und
2017 gab es einen leichten Zuwachs bei Teams von 6 und mehr Mitgliedern. Unter den
erst kirzlich gecoachten Start-ups sind gréssere Teams haufiger als unter den Start-ups,
die in frheren Jahren im Coaching waren.

Bei 70% der Start-ups, die ins Coaching aufgenommen wurden, bestand das Team zum
Zeitpunkt der Anmeldung ins Coaching nur aus Mannern (vgl. Figur 6). Der Anteil von Start-
up-Teams mit einem Frauenanteil von 0-25% ist von der Kohorte 2013-2015 zur Kohorte
2016-2017 von 10% auf 20% gewachsen.

Von den Start-ups, die ins Coaching aufgenommen wurden, hatten 29% ein Team mit nur
Schweizern/innen und 26% hatten ein Team mit einem Auslanderanteil von 75-100% (vgl.
Figur 6). 46% der Teams sind international gemischte Teams, d.h. mit Schweizern/innen
und Auslandern/innen. In den letzten beiden Jahren gab es diesbeziiglich kaum Anderun-
gen.



Anteil Frauen und Auslander/innen am Team der CTI Start  -ups bei Admission (CTI
Start -ups mit CA)

Anteil Frauen 69% 12% 17% 1%%2%

Anteil Auslander 29% 7% 25%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

0 0-25% 26-50% W®51-75% ®76-100%

econcept

Figur 6: Anteil Frauen und Auslander/innen am Team der CTI Start-ups mit CA 2005-2017 zum Zeitpunkt
Admission (n=677, von 218 der 895 CTI Start-ups mit CA fehlen Angaben, wobei es sich Uberwie-
gend um CTI Start-ups mit CA in den Jahren 2005-2008 handelt.). Quelle: KTI.

Herkunft und Charakterisierung der Business ldee

Bei 53% der CTI Start-ups, die sich an der Befragung 2018 beteiligten, handelt es sich um
Spin-offs von Schweizer Hochschulen.37” Auch bei der Befragung 2016 waren 55% der CTI
Start-ups mit Coaching Acceptance Spin-offs von Schweizer Hochschulen. Unter den Spin-
offs der CTI Start-ups sind die Spin-offs der ETH Zirich und der EPF Lausanne mit 36%
bzw. 23% deutlich die grossten Gruppen (vgl. Tabelle 9). Die Anteile haben sich gegentber
der Befragung 2016 kaum verandert. Ausfuhrlichere Informationen finden sich in der Ta-
belle 17 im Anhang A-1.2.

«lsyour startup a spiroff from a higher education and research institution? Anzahl Prozent

so, from which of the following?

ETH Zirich 20 36%
EPF Lausanne 13 23%
Haute école spécialisée de Suisse occident8® HES 5 9%
Research institution of thetBomain (Eawag, WSL, Empa, PSI) 4 7%
Universitat Zurich 3 5%
Total aufgeflihrter Staups 45 8%

Tabelle 9: Anteile CTI Start-ups mit Coaching Acceptance, die Spin-offs sind inkl. Angabe der entsprechen-
den Hochschulen. Aufgefuihrt sind Hochschulen/Forschungsinstitutionen, die von mind. 3 Start-
ups genannt wurden. Quelle: Online-Befragung Start-ups 2018.

Ein tiefer Anteil der befragten Start-ups basiert ihre Geschéftsidee auf Resultaten aus ei-
nem Forschungsprojekt, das vom SNF gefdrdert wurde (vgl. Figur 28 im Anhang A-1.2).38
Die Anteile liegen bei je 2% bei NRP und NCCR und bei 7% bei «Other project or career
funding scheme of the SNSF».39 Dies ist eine geringfligige Abnahme gegeniiber der Be-

fragung 2016.

37 Befragung CTI Start-ups mit Coaching Acceptance bezuglich Spin-offs und der entsprechenden Hochschulen (n=123).

38 Der SNF fordert Forschungsprojekte Gber verschiedene Instrumente: Nationale Forschungsprogramme NFP resp. auf Eng-
lisch National Research Programme NRP, Nationale Forschungsschwerpunkte NFS resp. auf Englisch National Centres of
Competence in Research (NCCRs) und Projektférderung resp. project funding sowie Karriereférderung resp. career funding.

39 cTI Start-ups, die «Other project or career funding scheme of the SNSF» angegeben haben, haben fast ausschliesslich
auch NRP oder NCCR angegeben.



Dass okologische Nachhaltigkeit die Geschaftsidee vollstdndig oder massgeblich («enti-
rely», 16%; «to a considerable extent», 10%) beeinflusste, wird von 26% der Start-ups
bejaht (vgl. Figur 7). Dies entspricht einem Rickgang von 5% gegeniber der Befragung
2016. Die soziale Nachhaltigkeit stand bei 42% der Start-ups im Bezug zur Geschéaftsidee
(«entirely», 21%; «to a considerable extent», 21%), was in etwa den Anteilen der Befra-
gung 2016 (39%) entspricht. 41% resp. 30% verneinen jeglichen Bezug («not at all») ihrer
Geschaftsidee zur 6kologischen resp. sozialen Nachhaltigkeit. Es ist die Tendenz auszu-
machen, dass die Kohorte 2016-2017 haufiger angibt, dass die 6kologische und soziale
Nachhaltigkeit die Geschéftsidee massgeblich beeinflusste.

«To what extent was your business idea driven by the idea of fostering sustainabil-
ity in one? »

Ecological Sustainability 10% 27% 41% 6%

Social Sustainability - 21% 24% 30% 5%

0% 20% 40% 60% 80% 100%
Hentirely ™ to a considerable extel.tto some extent® not at all ¥ | can't say
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Figur 7: Befragung der CTI Start-ups beziglich des Nachhaltigkeitsbezuges der Geschéftsidee ihres Start-
ups (n=227). Quelle: Online-Befragung Start-ups 2018.

47% der befragten Start-ups basieren ihre Geschéftsidee vollstandig oder massgeblich
(«entirely» oder «to a considerable extent») auf neuen digitalen Technologien (vgl. Figur
8). 24% der Start-ups weisen gar keinen Bezug («not at all») ihrer Geschéftsidee zu neuen



digitalen Technologien auf. Zwischen den Kohorten sind keine klaren Unterschiede auszu-
machen.

«To what extent is your business idea based on new digita | technologies ( e.g. In-
dustry 4.0, Automatisation, Virtual Factory, Data management and Big Data, Artifi-
cial Intelligence, Neural Networks, Robotics)?»

Digital Technologies 17% 27% 24% 2%

T T
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Figur 8: Befragung der CTI Start-ups beziiglich des Digitalisierungsbezugs der Geschéftsidee ihres Start-
ups (n=227). Quelle: Online-Befragung Start-ups 2018.

Die Geschéftsidee des grossten Teils der Start-ups (82%) beruht auf einer Produktinnova-
tion (vgl. Figur 9). 38% resp. 35% der Start-ups verfolgen mit ihrer Geschéftsidee eine
Dienstleistungs- oder Prozessinnovation. Eine Business Modell Innovation wird von 30%
der Start-ups verfolgt. Einzig bei der Dienstleistungsinnovation ist die Tendenz festzustel-
len, dass erst kilrzlich ins Coaching aufgenommene Start-ups diese haufiger verfolgen als
altere Start-ups.40 Es lassen sich leichte Unterschiede zwischen den Branchen feststellen:
Wahrend Start-ups der Branchen Biotechnologie/Pharma und Medtech/Diagnostik zu fast
100% und Mikro- und Nanotechnologie zu fast 90% eine Produktinnovation verfolgen, liegt
dieser Anteil bei den Branchen ICT, Ingenieurwesen/Engineering, Energy/Greentech sowie
Interdisciplinary High-Tech etwas tiefer. Daflir weisen Start-ups der letzteren Branchen
hdhere Anteile in Dienstleistungs-, Business Modell und Prozessinnovationen auf.

40 Aufgrund der kleinen Fallzahlen wird diese Tendenz nicht beziffert.



«Which type(s) of innovation does your business idea include?»

Product innovation 82%

Service innovation 38%

Process innovation 35%

Business model innovation 30%

Organisational innovation 12%

Marketing innovation 10%

Other | 1%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%

econcept

Figur 9: Anteil der CTI Start-ups, deren Geschéftsidee die genannten Innovationstypen verkorpert (n=226,
Mehrfachnennungen mdoglich). Quelle: Online-Befragung der Start-ups 2018.

58% der befragten Start-ups beurteilen ihre Innovation als disruptiv («clearly radical» und
«rather radical»), wobei 24% der befragten Start-ups ihre Innovation als eindeutig disruptiv
(«clearly radical») bezeichnen (vgl. Figur 10).4t Die Branchen Medtech/Diagnostik,
Energy/Greentech und Mikro- und Nanotech geben im Vergleich zu den anderen Branchen
Ofters an, dass ihre Innovation disruptiv oder eher disruptiv ist.

«Do you evaluate your business idea as an incremental or radical innovation?»

Incremental or radical

innovation 26% 34% 24%
0% 20% 40% 60% 80% 100%
| clearly incremental rather incremental rather radical = clearly radical no answer
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Figur 10: Befragung der CTI Start-ups bezuglich disruptiver oder inkrementeller Innovation (n=227). Quelle:
Online-Befragung Start-ups 2018.

41 7y dieser Frage im Fragebogen wurde folgende Erlauterung von radikaler und inkrementeller Innovation ergénzt: Innova-
tions can be of a radical or incremental nature: Incremental innovations refer to developments and optimizations of existing
products (good or service), processes, business models, organisations, marketing etc. Radical innovations or basic innova-
tions refer to fundamental changes or new developments with presumably strong effects on the own organis ation and/or
that reshape or newly create a market.



5.2.2 Nutzung und Beurteilung des Angebots des CTI Start-up Coaching
Nutzung des Angebots des CTI Start-up Coaching

Gemaéss Befragung nutzen CTI Start-ups im Coaching am h&ufigsten Unterstitzung zur
Erarbeitung eines Business Plans (63%) (vgl. Figur 11). Weitere haufig beanspruchte
Coaching-Leistungen waren in den Bereichen Strategie und Planung (51%), Geistiges Ei-
gentum (49%) und Finanzielle Planung (48%). Kaum bezogen wurde Coaching in den Be-
reichen Internationalisierung des Start-ups. In diesem Bereich konnten Start-ups das wei-
tergehende Coaching-Angebot der KTI, die Internationalisierungscamps, besuchen.

«In which area(s) were you supported during the CTI Coaching?»

Elaboration of a business plan
Strategy & Planning
Intellectual property issues
Financial planning
Mentoring / personal support
Business Development Ad4%

Networking 33J0

Marketing & Sales (incl. market analysis) | 3601?
Fundraising | 33%I

Legal issues (incl. data protection/security) 23%
()

qs%
51%
49%
48%
46%

Team management and human resources 18

General business administration 17°f)

Pricing : 16%
Negotiation | 15%I
Research & Development 14%

Operations Management 13%

Internationalization of your start-up 10%

Other | 2%

I can't recall [=38%
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Figur 11: Bezogene Leistungen nach Themenbereichen (n=225, Mehrfachnennungen mdglich). Quelle: On-
line-Befragung Start-ups 2018.

47% der CTI Start-ups hatten zusatzliche Unterstiitzung im Coaching-Prozess gewinscht,
wahrend 26% keine zusatzliche Unterstitzung gebraucht haben und 25% keine Angabe
gemacht hat (n=220)42. Von denjenigen Start-ups, die zusatzliche Unterstitzung ge-
winscht haben, nannten 38% der Start-ups Unterstiitzung betreffend Finanzierung, insbe-
sondere Unterstltzung in der Akquisition. 24% der Start-ups bezeichneten Unterstiitzung
im Geschéftsbereich «Marketing & Sales» als zusétzlich wichtig, 19% winschten zusatzli-
che rechtliche Beratung (u.a. IP, «Regulatory Affairs»).

Fur das zukunftige Wachstum brauchten 24% der Start-ups Unterstitzung in der Akquisi-
tion von Finanzierung, 14% im Networking und «door-opening». 4 Je 9% resp. 8% der

42 pie Frage lautete wie folgt: «Would you have needed/do you need any additional support? Yes, in the following areas; No.».
104 Start-ups nannten weiteren Unterstiitzungsbedarf. Hinweis: Kategorien wurden nach der Befragung gebildet. Unter-
schiedliche Aspekte in der Nennung eines Start-ups wurden auf die verschiedenen Kategorien aufgeteilt.

43 Die Frage lautete «For the future growth of your start-up, which kind of support do you need?» (n=82). Hinweis: Kategorien
wurden nach der Befragung gebildet. Unterschiedliche Aspekte in der Nennung eines Start-ups wurden auf die verschiede-
nen Kategorien aufgeteilt.



Start-ups benétigten fur ihr Wachstum Unterstiitzung von einem branchen- und marktspe-
zifischen Coaching/Mentoring sowie im Business Development.

Von den Support Modulen wurden Gber den Zeitraum 2005 bis 2017 hinweg «IP Roadmap»
und «Financial Planning» am haufigsten besucht (vgl. Tabelle 18 im Anhang A-3.3). Das
Angebot der verschiedenen Internationalisierungscamps entwickelte sich ab 2011. Seither
ist die Nutzung dieses Angebots gestiegen: Zwischen 2014 und 2017 besuchten zwischen
18 und 26 Start-ups ein Internationalisierungscamp, 2017 besuchten 21 Start-ups ein sol-
ches.

Zufriedenheit mit dem CTI Start-up Coaching

Mit dem CTI Coaching insgesamt sind 68% der befragten CTI Start-ups mit Coaching Ac-
ceptance sehr zufrieden oder zufrieden (Skalenwerte 3 und 2, vgl. Figur 12) und 17% eher
zufrieden (Skalenwert 1). Im Vergleich zur Befragung 2016 sind etwas mehr Start-ups zu-
frieden oder eher zufrieden (Kategorien 2 und 1). Unzufrieden und eher unzufrieden sind
8% der befragten Start-ups.

Die Zufriedenheitswerte fir das flexible Design des Coachings liegen hdher: 54% sind sehr
zufrieden (Skalenwert 3), weitere 27% sind zufrieden (Skalenwert 2) und 4% eher zufrieden
(Skalenwert 1) (vgl. Figur 12). Im Vergleich zur Befragung 2016 sind etwas mehr Start-ups
sehr zufrieden (3).

Zufriedenheit mit dem CTI Coaching

CTI Coaching

as a whole 40% 17% 20,

Flexible Design

of CTI Coaching e S0 L0
0% 20% 40% 60% 80% 100%
m 3 (very satisfied) 2 1 0 -1 -2 -3 (very dissatisfied) = No answer
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Figur 12:  Zufriedenheit mit dem CTI Coaching insgesamt und mit dem Design (n=223). Quelle: Online-Befra-
gung Start-ups 2018.

Zufriedenheit mit den Coaches

86% der befragten CTI Start-ups mit Coaching Acceptance zeigten sich mit dem Coach
(«Case Owner») zufrieden (vgl. Figur 29 im Anhang A-1.2). 48% der Start-ups war sehr
zufrieden (Skalenwert 3) mit ihrem Coach, weitere 26% der Start-ups sind zufrieden (Ska-
lenwert 2) oder 12% eher zufrieden (Skalenwert 1) mit ihrem Coach. Dies entspricht einer



geringen Abnahme der Zufriedenheit (Skalenwerte 3-1) von 4% mit dem Coach gegenuber
der Befragung 2016.

Die Zufriedenheit mit anderen involvierten Coaches und Experten féllt etwas geringer, aber
immer noch sehr hoch (insgesamt 81%) aus. 39% der Start-ups sind sehr zufrieden (Ska-
lenwert 3), 30% zufrieden (Skalenwert 2) und weitere 12% eher zufrieden (Skalenwert 1).

Insgesamt werden die Kompetenzen der Coaches sowie dessen Beratung und Unterstit-
zung von 78-91% der Start-ups mit Coaching Acceptance positiv beurteilt (vgl. Figur 13).
Uber die Halfte der Start-ups mit Coaching Acceptance war sehr zufrieden (Skalenwert 3)
mit der Verfluigbarkeit der Coaches (60% der Start-ups) und der Kommunikation zwischen
ihnen und dem Coach (54% der Start-ups). Am wenigsten haufig waren die Start-ups mit
den Branchenkenntnissen der Coaches (28%) und mit der Unterstiitzung in der Probleml6-
sung (34%) sehr zufrieden (Skalenwert 3). Im Vergleich mit den anderen Kompetenzen
waren die Start-ups diesbezlglich haufiger zufrieden (Skalenwert 2) oder eher zufrieden
(Skalenwert 1). Im Vergleich zur Befragung 2016 sind die Ergebnisse recht &hnlich.

«Please rate the following aspects of your coach.»

Availability/responsiveness 24% 79%2% 2%
Communication with you/your start-up 24% 10% 6% 1%
Personal support / ability to motivate 25% 10% 8% 6%

others

Business administration competencies 11% 7% 7%

Support in problem-solving 17% 5% 5%

Knowledge of industry sector 21% 5% 2%
I
0% 20% 40% 60% 80% 100%
m 3 (very satisfied) 2 1 0 -1 -2 -3 (very dissatisfied) = No answer
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Figur 13:  Zufriedenheit mit spezifischen Kompetenzen der Coaches (n=221). Quelle: Online-Befragung Start-
ups 2018.

Einige der Start-ups nannten Griunde fur die Unzufriedenheit mit dem Coach.44 Davon wa-
ren 34% aufgrund des fehlenden Wissens oder der fehlenden Erfahrung in einer spezifi-
schen Branche oder einem spezifischen Markt unzufrieden. 25% der Start-ups nannten als
Grund der Unzufriedenheit, dass die Erwartungen resp. Bedurfnisse bezuglich Coaching-
Inhalt bei Coach und Start-up unterschiedlich waren.

44 Dpie Frage lautete «If not satisfied, please specify your answer» (n=33). Hinweis: Kategorien wurden nach der Befragung
gebildet. Unterschiedliche Aspekte in der Nennung eines Start-ups wurden auf die verschiedenen Kategorien aufgeteilt.



5.2.3 Vergleich CTI Coaching mit anderen Anbieter n von Coaching

53% der CTI Start-ups mit Coaching Acceptance nahmen/nehmen andere 6ffentliche oder
private Coaching-Angebote4> in Anspruch (vgl. Figur 30 im Anhang A-1.2). Der Anteil der
Start-ups, die andere offentliche oder private Coaching-Angebote in Anspruch genommen
haben, liegt damit leicht héher als in der Befragung 2016.

Gefragt nach den Unterstiitzungsleistungen, die von anderen Coaching-Anbietern in An-
spruch genommen wurden, nennen 59% der Start-ups das «Fundraising» (vgl. Figur 31 im
Anhang A-1.2). Am zweit- und dritthaufigsten wird «Erarbeitung eines Business Plans» und
«Networking» genannt. CTI Start-ups beziehen demnach teilweise Unterstiitzungsleistun-
gen, die sie im CTI Coaching zu einem geringeren Ausmass erhielten (Fundraising, Net-
working). Sie beziehen gleichzeitig aber auch Leistungen, die ebenso in grossem Ausmass
im CTI Coaching bezogen werden (Elaboration of a business plan, Strategy&Planning).
Diese Resultate legen nahe, dass die CTI Start-ups demnach eine Varietat von Coaching-
Angeboten nutzen.

Von den CTI Start-ups bewerteten 93% das Coachingangebot als attraktiv oder eher at-
traktiv (vgl. Figur 32 im Anhang A-1.2). Die regionalen und lokalen 6ffentlichen sowie die
privaten Anbieter von Start-up Coachings wurden von 79% resp. 59% als attraktiv oder
eher attraktiv bewertet. Dabei sahen sich allerdings 29% resp. 39% der Start-ups nicht in
der Lage, die regionalen und lokalen 6ffentlichen resp. die privaten Anbieter von Start-up
Coachings zu bewerten.

5.2.4 Dauer und Kosten des CTI Start-up Coaching
Dauer des CTI Start-up Coaching

Start-ups, die kein Label erwerben, sind 138 Wochen (Mittelwert) in Phase 3. Die Dauer
der Phase 3 schwankt allerdings stark zwischen den Start-ups: 80% der Start-ups sind
zwischen 42 und 270 Wochen in Phase 3. Hingegen sind Start-ups, die ein Label erhielten,
nur 97 Wochen (Mittelwert) in Phase 3. 80% dieser Start-ups sind zwischen 42 und 168
Wochen im Coaching. Im Vergleich zur Analyse 2016 hat sich die durchschnittliche Dauer
in Phase 3 um ein paar Wochen erhéht. Allerdings dauert Phase 3 bei Start-ups mit Label
kirzer (Abnahme des Wertes des 90. Perzentil).

Alle CTI Starips Dauer je CoachiAghase in Wochen
Mittelwert 10. Perzentil 90. Perzentil

Dauer P3 (Starps ohne Label) (n=427) 137.5 42.4 270.1

Dauer P3 (Starps mit Label) (n=281) 97.1 41.6 167.6

Tabelle 10: Dauer des Coachings in Wochen je Phase. Hinweis: CTI Start-ups, die eine Phase noch nicht ab-
geschlossen haben, wurden dafir nicht bertcksichtigt. Quelle: CaseTracker.

Nachstehende Tabelle zeigt Unterschiede zwischen der Coaching-Dauer je Branche auf.
Deutlich am langsten in der Phase 3 sind Start-ups ohne Label der Branche Mikro- und

45 Als Beispiele fur 6ffentliche Coaching-Angebote kdnnen BaselArea.swiss oder platinn genannt werden. Beispiele fir private
Angebote (teils auch &ffentlich unterstitzt) sind das IFJ, genisuisse, Blue Lion (public-private-Kooperation), senExpert.



Nanotechnologie. An zweiter und dritter Stelle beziiglich Dauer sind Start-ups ohne Label
der Branchen Ingenieurwesen/Engineering und Medtech/Diagnostik. Bei Start-ups mit La-
bel sind Start-ups der Branchen Medtech/Diagnostik am langsten, Start-ups der Branchen
Biotechnologie/Pharma und Mikro- und Nanotechnologie am zweit- und drittlangsten in
Phase 3.

Im Vergleich zur Analyse 2016 sind Start-ups (mit und ohne Label) im Ingenieurwesen/En-
gineering deutlich und Start-ups der ICT-Branche leicht Ianger in Phase 3. Deutlich kirzer
in Phase 3 sind Start-ups ohne Label der Branche Interdisciplinary High-Tech.

Startups mit CA Durchschnittliche Dauer von Phase 3 in Woch
Startups ohnedbel Stat-upsmitLabel
Mikreund Nanotechnologie 174.1 102.1
Ingenieurwesen/Engineering 161.3 98.9
Medtech/Diagnostik 156.7 114.2
Biotechnologie/Pharma 150.5 105.0
Energy/Greefech 128.9 87.6
Informationsi. Kommunikationstechnologie (ICT) 126.6 86.6
Interdisciplinary Higach 125.5 98.0
Alle Branchen 137.5 97.1

Tabelle 11: Durchschnittliche Dauer des Coachings in Wochen fur Start-ups mit CA, aufgeteilt nach solchen
mit und ohne Label, sowie aufgeteilt nach Branche. Hinweis: CTI Start-ups, die Phase 3 noch
nicht abgeschlossen haben, wurden dafir nicht berlicksichtigt. Quelle: CaseTracker.

Im Zeitvergleich Uber die Jahre 2005 bis 2013 (Werte fur spatere Jahre kénnen noch nicht
definitiv ermittelt werden) kann festgestellt werden, dass ein durchschnittliches Coaching
in Phase 3 zwischen 85 und 174 Wochen dauert, was knapp zwei bis dreieinhalb Jahren
entspricht (vgl. Tabelle 19 im Anhang A-1.2).

Kosten des CTI Start-up Coaching

Die Kosten fur das CTIl Coaching insgesamt beliefen sich ab 20064¢ bis 2017 auf jahrlich
rund CHF 3 - 3.5 Mio, in den Jahren 2015 bis 2017 auf rund CHF 3.2 Mio (vgl. Figur 33 im
Anhang A-1.2). Rund 60% der Kosten wurden fur das individuelle Coaching aufgewendet,
5% fur die Support Module und 3% fiir den Post-Label Support4’. Rund ein Drittel der Kos-
ten entfallen auf weitere Posten.

Gemass der Wirkungsanalyse 2016 lagen die durchschnittlichen Kosten je Start-up fur das
individuelle Coaching bei Start-ups mit Coaching Acceptance in den Jahren 2009 bis 2012
bei rund CHF 21'000.48 Dabei konnten geringfligige Unterschiede zwischen den Branchen
festgestellt werden. Die durchschnittlichen Kosten wurden in der vorliegenden Wirkungs-
analyse nicht mehr berechnet; aufgrund der leicht héheren Dauer des Start-up Coaching
werden sich auch die Kosten leicht erhdht haben.

46 pje Kosten des CTI Start-up Coaching lagen im Jahr 2005 bei knapp CHF 590'000.

47 Dies war ein Angebot des CTI Start-up Coaching, das weitere Begleitungen fir spezifische Herausforderungen, z.B. Finan-
zierung, Internationalisierung, Projektunterstiitzung, nach Erhalt des CTI Labels umfasste.

48 Vgl. Tab. 36 auf S. 70 des Schlussberichts Wirkungsanalyse 2016.



5.3  Wirkungen des CTI Start -up Coaching

Nachfolgendes Kapitel beschreibt die Wirkungen des CTI Start-up Coaching auf ausge-
wahlte unternehmerische Kennzahlen der Start-ups. Die nachfolgend aufgeflihrten Wir-
kungsvariablen wurden nach Kohorten der Coaching Acceptance sowie nach Branchen
ausgewertet. Allerdings wird aufgrund geringer Fallzahlen auf die Darstellung von Auswer-
tungen nach Branchen verzichtet, allerdings im Text darauf hingewiesen, falls unterschied-
liche Tendenzen zwischen den Branchen festzustellen waren. Auf weiterfihrende Tabellen
und Grafiken zu diesem Kapitel wird jeweils direkt im Text verwiesen; sie befinden sich im
Anhang A-1.3.

Unternehmensgrindung und Uberlebensrate

Unter den Befragungsteilnehmenden haben 93% ein Start-up gegrindet, 4% planen die
Grindung und 3% haben weder ein Start-up gegriindet noch ist eine Griindung in Planung
(vgl. Figur 34 im Anhang A-1.3).

Um die Uberlebensrate der CTI Start-ups zu eruieren, wurden alle Start-ups mit dem Han-
delsregister abgeglichen. So wurde ermittelt, wie viele Start-ups Ende des Jahres 2017
noch existierten. In dieser Auswertung kénnen Start-ups, die aufgrund eines Exits oder
eines M&A nicht mehr als eigenstandiges Unternehmen existieren, und Start-ups, die es
gar nicht mehr gibt, nicht unterschieden werden. Aufgrund des hohen Anteils nicht identi-
fizierbarer Start-ups wurden zwei verschiedene Uberlebensraten berechnet, die eine Un-
ter- und Obergrenze darstellen.49

Die Uberlebensrate der CTI Start-ups mit Coaching Acceptance zwischen 2005 und 2017
liegt zwischen 77% und 84% (vgl. Tabelle 12). Bei Start-ups mit Label liegt die Uberlebens-
rate bei 85%. Die Analyse nach Kohorten zeigt erwartungsgemass fur die erst kirzlich
gecoachten Start-ups, dass diese zu einem grésseren Anteil noch immer existieren als die
Start-ups, die vor langerer Zeit im Coaching waren (vgl. Tabelle 20 im Anhang A-1.3). Es
ist auf die hundertprozentige Uberlebensrate von Start-ups mit Label hinzuweisen, die
Coaching Acceptance zwischen 2013 und 2017 erhielten. Unter den Drop-outs®° gibt es
viele Start-ups, die nicht identifiziert werden konnten. Entsprechend tief ist die Uberlebens-
rate der Drop-outs von 44%-80% und weist eine grosse Bandbreite auf.

Im Vergleich zur Auswertung 2016 hat sich die Uberlebensrate tiber alle Kohorten hinweg
kaum geéndert. Die Werte der Kohorten 2005-2015 sind aber leicht zuriickgegangen, d.h.
seit der letzten Auswertung haben ein paar Start-ups ihre Téatigkeit eingestellt.

49 Dje Untergrenze entspricht dem Anteil der identifizierten und existierenden Start-ups an allen CTI Start-ups. Dabei wird die
Annahme getroffen, dass die nicht identifizierbaren Start-ups nicht auffindbar sind, weil sie nicht mehr existieren. Die Ober-
grenze berucksichtigt nur die identifizierten Start-ups, d.h. entspricht dem Anteil der noch existierenden Start-ups an den
identifizierten Start-ups.

50 Drop-outs sind Start-ups, die in der ersten oder zweiten Phase des CTI Start-up Coaching waren, nicht aber Coaching
Acceptance (Eintritt in Phase 3) erhielten.



Uberleben der Stamps Total Identifi- Existie- Nicht Nicht Unter und Obergrenze

Stat-  zierte rende mehr identifi-  der Uberlebensrate
ups Stirt Stirt eg:;ientse ;lteargari Unter- Ober-
up up up up grenze grenze
CTI Starups 169 164 161 241 532 61% 830
- davon CTI Starps mit 895 823 693 130 72 TP 8%%
CA 2002017
- davon CTI Starps mit 281 280 239 41 1 85% 85%
Label (CA 202917)
- davon Dreputs 2005 971 536 426 110 435 44% 8%
2017
Tabelle 12: Abgleich der CTI Start-ups mit dem Handelsregister. Quelle: zefix / CaseTracker / eigene Auswer-
tungen.

Unter den Start-ups, die an der Befragung teilgenommen haben, gaben drei an, dass sie
ihr Start-up verkauft haben. Lediglich ein Start-up davon gab den Verkaufspreis an, der
zwischen einer und zwei Millionen CHF lag.

Schatzung des Marktpotenzials

Das Marktpotenzial umschreibt das in einem bestimmten Markt maximal erzielbare Um-
satzvolumen eines Produktes oder einer Dienstleistung. Die CTI Start-ups der Kohorten
2016-2017 und 2013-2015 schatzten das Marktpotenzial ihres Produktes/ihrer Dienstleis-
tung in finf Jahren im Median auf CHF 20 bis 45 Mio. ein (vgl. Figur 35 im Anhang A-1.3).
Dies ist vergleichbar mit den Werten der Befragung 2016. Bei den Start-ups der Kohorten
mit Coaching Acceptance vor 2012 lag der Median in der Kategorie CHF 45 bis 100 Mio.
geschatztes Marktpotenzial. Im Vergleich zur Befragung 2016 haben mehr Start-ups der
Kohorten 2010-2012 und 2005-2009 ein deutlich héheres Marktpotenzial. Das geschéatzte
Marktpotenzial steigt insgesamt mit dem Alter der Start-ups an.

Aufnahmekriterium ins CTI Start-up Coaching ist ein Marktpotenzial des Produktes oder
der Dienstleistung in finf Jahren von mehr als CHF 50 Mio. Von den CTI Start-ups der
Kohorten 2016-2017 und 2013-2015 entspricht dies den Einschatzungen von rund 40%
der Start-ups. Bei den Kohorten 2010-2012 und 2005-2009 sind es 55% resp. 63% der
Start-ups.

Schatzung des Umsatzpotenzials

Weiteres Aufnahmekriterium ins CTI Coaching ist ein Umsatzpotenzial von CHF 5 Mio. in
den ersten funf Jahren. Das Umsatzpotenzial fur die ersten funf Jahre entspricht dem Um-
satz, welchen das Start-up nach den ersten finf Jahre mit seinen Produkten und/oder
Dienstleistungen zu erzielen gedenkt. Im Median schétzten die CTI Start-ups, die an der
Befragung teilgenommen haben, ihr Umsatzpotenzial fir die ersten funf Jahre als CHF 4.5
bis 10 Mio (vgl. Figur 36 im Anhang A-1.3). Im Vergleich zur Befragung 2016 sind die
Unterschiede je Kohorte viel kleiner. Auffallend ist die Kohorte 2010-2012, bei der 50% ein
Umsatzpotenzial von mehr als CHF 10 Mio. schatzt.



Das Kriterium des Umsatzpotenzials wird etwas besser erfillt als dasjenige des Marktpo-
tenzials. Es kann zudem der Fall sein, dass es nicht Geschéftsstrategie ist, in den ersten
funf Jahren einen Umsatz zu erzielen.

Marktteilnahme

Von den Start-ups der Kohorte 2016-2017 ist bei 56% der Markteintritt erfolgt (vgl. Figur
37im Anhang A-1.3). Dieser Anteil steigt mit dem Alter der Kohorten: von den Start-ups der
Kohorte 2005-2009 ist bei 86% der Markteintritt erfolgt.5! Diese Werte entsprechen in etwa
denjenigen der Befragung 2016.

Der Zeitpunkt des Markteintritts liegt bei deutlich mehr als der Halfte der Start-ups nach
dem Zeitpunkt der Coaching Acceptance (vgl. Figur 38 im Anhang A-1.3). Bei den erst
kirzlich gecoachten Kohorten ist der Anteil der Start-ups, die im Jahr des Coaching Ac-
ceptance oder sogar vorher in dem Markt eingetreten sind, héher: In der Kohorte 2016-
2017 liegen diese Anteile bei 28% resp. 19%.

Personal

Rund 60% der Start-ups der Kohorte 2016-2017 verfligten 2017 bis zu drei Vollzeitaquiva-
lenten (vgl. Figur 14). Bei 67% resp. 69% der Start-ups der Kohorten 2005-2009 resp.
2010-2012 gibt es bis zu 10 Vollzeitaquivalente. Start-ups mit mehr als 30 Vollzeitaquiva-
lenten sind eher selten und machen bei letztgenannten Kohorten 7% resp. absolut 2 Start-
ups aus. Relevante Unterschiede in Vollzeitaquivalenten zwischen den Branchen sind
keine festzustellen.

51 Die Daten erlauben keine detaillierten Hinweise zu den Start-ups der Kohorte 2005-2009, die noch nicht in den Markt
eingetreten sind. Es kénnte sein, dass diese Start-ups nebenbei betrieben werden und daher langere Zeit zum Markteintritt
brauchen, oder dass sich die Start-ups lediglich auf die Business Idee beziehen, fur die sie im CTI Start-up Coaching
unterstiitzt wurden, und allenfalls mit einem/r anderen Produkt/Dienstleistung am Markt sind.



«In the past business year (2017), what was the total sum of Full Time Equivalents
(FTE) in your start -up?»

2016-2017 (n=66) 61% 26% i

2005-2009 (n=27) 22% 15%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

>0-3 FTE " >3-6 FTE m>6-10 FTE®>10-30 FTE®m>30 FTE

econcept

Figur 14: Vollzeitaquivalente im letzten Geschaftsjahr (2017), differenziert nach Kohorten (n=176). Quelle:
Online-Befragung Start-ups 2018.

Beim Vergleich der Kohorten kann festgestellt werden, dass die Start-ups im CTI Start-up
Coaching wachsen. Dasselbe zeigt ein Vergleich der Start-ups, die sowohl an der Befra-
gung 2016 als auch 2018 teilgenommen haben: die Start-ups sind in den zwei Jahren zwi-
schen den Befragungen im Mittelwert von 3.2 auf 5.4 Vollzeitaquivalente gewachsen
(n=49).52

Die Werte sind insgesamt vergleichbar mit denjenigen der Befragung 2016, wenn jeweils
die Start-ups mit &hnlichem Alter verglichen werden, d.h. z.B. die Start-ups der Kohorte
2016-2017 in der Befragung 2018 werden verglichen mit der Kohorte 2013-2015 in der
Befragung 2016.

Umsatz und Exportanteil

Bei der Kohorte 2016-2017 hatten 69% der Start-u ps ei nen Umsatz der wunter C
Franken lag (vgl. Figur 15). Der Umsatz steigt mit dem Alter der Start-ups an: 61% der

Start-ups der Kohorte 2005-2009 hatten einen Umsatz von bis zu CHF 2 Mio. Zwischen

den Branchen sind keine eindeutigen Unterschiede festzustellen. Im Vergleich zur Befra-

gung 2016 haben alle Start-ups leicht geringere Umsatzzahlen; so gibt es in der Befragung

2018 keine Start-ups mit Umsatzen im letzten Geschéaftsjahr von tber CHF 10 Mio.

52 Diese Ergebnisse zum Wachstum der Start-ups decken sich mit denjenigen des Start-up Radar 2018/2019 des startupti-
cker.ch (vgl. https://www.startupticker.ch/en/swiss-startup-radar [Stand URL: 8.1.2019]). Der Start-up Radar analysiert Da-
ten von knapp 4000 Schweizer Startups und stellt fest, dass die Start-ups in den ersten zehn Jahren nach Griindung jahrlich
um etwa einen Mitarbeiter wachsen (vgl. S. 22f.).



https://www.startupticker.ch/en/swiss-startup-radar

«In the past business year (2017), what was the approxim  ate revenue of your start -
up?

"\\\
2016-2017 (n=42) 33% 36% 10% :\1"‘/3‘ 10%
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Figur 15: Umsatz im letzten Geschaftsjahr (2017), differenziert nach Kohorten (n=125, nicht abgebildet sind
6 Start-ups, die «No answer» geantwortet haben.). Quelle: Online-Befragung Start-ups 2016.

36% der Start-ups der Kohorte 2016-2017 generierte im letzten Geschéftsjahr tber drei
Viertel des Umsatzes durch Export (vgl. Figur 16). Diese Start-ups sind also bereits ab
Beginn weg auf den auslandischen Markt ausgerichtet. In der Kohorte 2005-2009 gene-
rierte 71% der Start-ups mehr als drei Viertel des Umsatzes durch Export. Insgesamt ist
festzustellen, dass das Auslandgeschéft fur die Start-ups im CTI Start-up Coaching von
grosser Bedeutung ist.
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«In the past business year (2017), what was the approximate share of your reve-
nues that is generated by exports?»

2016-2017 (n=28) 25% 14%

2013-2015 (n=34) 32% 1

|

2010-2012 (n=22) 18% 9%

2005-2009 (n=24) |4% 17%
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0-25% 26-50% m51-75% m76-100%
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Figur 16: Umsatzanteil im letzten Geschéftsjahr (2017), der durch den Export generiert wird, differenziert
nach Kohorten (n=108, nicht abgebildet sind 17 Start-ups, die «<No answer» geantwortet haben.).
Quelle: Online-Befragung Start-ups 2018.

Profitabilitat

64-71% der Start-ups erzielten im letzten Geschéftsjahr einen Gewinn (gemessen als
EBITDA) (vgl. Figur 39 im Anhang A-1.3). In der Kohorte 2005-2009 erzielte ein deutlich
geringerer Anteil, ndmlich 35%, einen Gewinn (gemessen als EBITDA). Es ist darauf hin-
zuweisen, dass die Profitabilitat nicht zwingend der Geschéftsstrategie eines Start-ups ent-
sprechen muss. Die Auswertung nach Branchen ist nicht aussagekraftig, da zusatzlich die
Kohorte berlicksichtigt werden musste. Diese Auswertung ist aber aufgrund der geringen
Fallzahl nicht sinnvoll interpretierbar.

Die Anteile der Start-ups, die bereits einen Gewinn erzielen, sind bei allen Kohorten mar-
kant hoher als in der Befragung 2016. Grinde daflr sind aus den Daten nicht zu eruieren.
Mdoglich ware, dass es an den Stichproben liegt oder am generellen wirtschaftlichen Um-
feld.

Risikokapital i erworben und zuklnftiger Bedarf

Die Start-ups der Kohorte 2016-2017 akquirierten seit ihrer Grindung im Median zwischen
CHF 2006000 uvgldrigbr@®.and \Wefyleich dazu liegt der Medianwert bei der
Kohorte 2005-2009 bei CHF 0.5 bis 1 Mio. 21% der Start-ups (6 Start-ups) dieser Kohorte
akquirierten seit ihrer Grindung tber CHF 10 Mio. Unterschiede zwischen den Branchen
konnten nicht festgestellt werden. Die Ergebnisse sind vergleichbar mit denjenigen der
Befragung 2016.



«How much private equity funding (e.g. private investors, business angels, banks
with a venture fund, venture capital com  panies, corporate investors, crowdfunding)
did your start -up receive (approximately) since it was founded?»
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Figur 17: Risikokapitalakquisition seit der Griindung des Start-ups, differenziert nach Kohorten (n=177, nicht
abgebildet sind 11 Start-ups, die «<No answer» geantwortet haben.). Quelle: Online-Befragung Start-
ups 2018.

Im letzten Geschéftsjahr erwarben bei den erst kiirzlich im Coaching aufgenommenen Ko-
horten etwa die Halfte der CTI Start-ups bis zu CHF 50'000 Risikokapital, wahrend die

andere H2| fte gr°ssere Betr?age v(2gtart@pbfakdquio 6000

rierte (vgl. Figur 40 im Anhang A-1.3). Von den Start-ups der Kohorte 2005-2009 erwarben
73% bis zu CHF 50'000 Risikokapital. Im Vergleich zur Befragung 2016 fallt die Risikoka-
pitalakquisition der Kohorten 2013-2015 und 2010-2012 etwas hdher aus.

Die Frage zum Anteil des Kapitals der Grinder am Gesamtkapital des Start-ups wurde im
Vergleich zu den anderen Fragen von einer verhéltnismassig hohen Anzahl an Start-ups
nicht beantwortet, was die Aussagekraft der Daten beeinflussen kann. Bei 69% Start-ups
der Kohorte 2016-2017 machen die Investitionen des Griindungsteams in die Firma tber
drei Viertel des Gesamtkapitals der Firma aus (vgl. Figur 41 im Anhang A-1.3). Bei den
Start-ups, die bereits langer existieren, nimmt der Anteil des Griindungsteams am Gesamt-
kapital der Firma ab. Bei der Kohorte 2005-2009 sind noch bei 32% der Start-ups Uber drei
Viertel des Eigenkapitals der Firma vom Griindungsteams investiert. Das Eigenkapital der
Griunder/innen spielt gemass diesen Daten fiir die Start-ups eine massgebliche Rolle 1
dies insbesondere in den ersten Jahren des Start-ups.

Der Risikokapitalbedarf fir das ndchste Geschéaftsjahr ist bei den erst kiirzlich ins Coaching
aufgenommenen Start-ups am hochsten (vgl. Figur 42 im Anhang A-1.3). 43% der Start-
ups der Kohorte 2016-2017 benétigen mehr als 1 Million Franken. Im Vergleich zur Befra-
gung 2016 ist der Risikokapitalbedarf der alteren Kohorten etwas hdéher.

Auch fur die nachsten funf Jahre benétigen die erst kiirzlich ins Coaching aufgenommenen
Start-ups am meisten Risikokapital (vgl. Figur 18). 76% der Start-ups der Kohorte 2016-

bi
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2017 bendétigen mehr als 2 Millionen Franken. Uber alle Kohorten hinweg geben 31-43%
der Start-ups einen Risikokapitalbedarf von mehr als 5 Millionen Franken an. Wiederum
zeigt sich im Vergleich zur Befragung 2016 ein hoherer Risikokapitalbedarf der alteren
Kohorten.

All start -ups: «How much additional private equity funding (e.g. private investors,
business angels, banks with a venture fund, venture capital companies , corporate
investors, crowdfunding) will your start  -up need within the next five years? »
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Figur 18: Kapitalbedarf in den nachsten funf Jahren, differenziert nach Kohorten der CTI Start-ups und der
externen Kontrollgruppe (n=157, nicht abgebildet sind 21 Start-ups, die «No answer» geantwortet
haben.). Quelle: Online-Befragung Start-ups 2018.

Ein Kreuzvergleich zwischen dem bereits erworbenen Risikokapital und dem mittelfristigen
Risikokapitalbedarf zeigt folgende Auffélligkeiten: Es gibt einen kleinen Teil von Start-ups
ohne Risikokapitalbedarf, die bereits Risikokapital akquirierten. Der grosse Teil von Start-
ups hat in der Tendenz einen mittelfristigen Risikokapitalbedarf, der héher ist als das be-
reits akquirierte Risikokapital. Dies weist auf Wachstumsstrategien der Start-ups hin.

Forschung und Entwicklung

72% der CTI Start-ups pflegen eine F&E-Kooperation mit Hochschulen, 44% eine F&E-
Kooperation mit einem Unternehmen. 9% der Start-ups sind nicht in einer F&E-Kooperation
(vgl. Figur 43 im Anhang A-1.3). Die Unterschiede zwischen den Kohorten sind nicht merk-
lich: es fallt lediglich auf, dass die erst kiirzlich gecoachten Start-ups leicht weniger F&E-
Kooperationen pflegen als die anderen Start-ups. Start-ups der Branchen Biotechnolo-
gie/Pharma und Medtech/Diagnostik kooperieren in hohem Ausmass mit Hochschulen.
Start-ups der ICT-Branche und Interdisciplinary High-Tech sind am wenigsten haufig in
F&E-Kooperationen sowohl mit Hochschulen als auch mit privaten Unternehmen involviert.
Im Vergleich zur Befragung 2016 liegt der Anteil von F&E-Kooperationen sowohl mit Hoch-



schulen oder Forschungsinstitutionen als auch mit Unternehmen durchgehend etwas ho-
her. Es ist festzuhalten, dass F&E-Kooperationen bei Start-ups im CTI Coaching sehr ver-
breitet sind.

23% der Start-ups im CTIl Coaching waren an einem von der KTI Projektférderung mitfi-
nanzierten Forschungs- und Entwicklungs-Projekt (F&E-Projekt) der friiheren KTI3 betei-
ligt, weitere 10% waren an zwei oder mehr KTl F&E-Projekten beteiligt.54 Unter den CTI
Start-ups mit Label sind die jeweiligen Anteile hoher: 31% war an einem F&E-Projekt be-
teiligt, weitere 20% an zwei oder mehr solcher Projekte. Dies entspricht ungeféhr den Wer-
ten der Wirkungsanalyse 2016.

CTI Starups mit F&EProjekten Anteil an allen Staups Anteil an allen CTI Star
mit CA 20052017 ups (CA 20052017) mit
Label
1 F&E Projekt 23% 31%
2 F&E Projekte 6% 11%
3 F&E Projekte 2% 5%
mehr als 3 F&E Projekte 2% 4%

Tabelle 13: Anteil CTI-Start-ups mit einem oder mehr F&E-Projekten an allen Start-ups mit Coaching Accep-
tance in den Jahren 2005-2017. Quelle: KTI.

Die Start-ups tatigen mit wenigen Ausnahmen Investitionen in F&E (vgl. Figur 44 im An-
hang A-3.4). Erst kurzlich ins Coaching aufgenommene Start-ups haben die niedrigsten
F&E-Ausgaben. Mit zunehmendem Alter setzen die Start-ups mehr finanzielle Ressourcen
far Forschung und Entwicklung ein. Im Median entsprechen die F&E-Ausgaben einem An-
teil des akquirierten Risikokapitals; die Grosse dieser Anteile kann aufgrund der Messung
in Kategorien nicht ausgewiesen werden.

Patente und weiterer Schutz geistigen Eigentums

Start-ups verfolgen je nach Branche und Geschéftsziel unterschiedliche Schutzstrategien
ihrer Produkte und Dienstleistungen. So sind in den Branchen Biotechnologie/Pharma so-
wie Medtech/Diagnostik Patente verbreitet, wahrend in der ICT-Branche oft nicht auf Pa-
tente gesetzt wird, sondern vermutlich die Strategie «speed to market» verfolgt wird. Dies
bestatigt sich in den vorliegenden Befragungsdaten.

In der Einreichung von Patentanmeldungen gibt es tUber die Kohorten hinweg nur geringe
Unterschiede (vgl. Figur 45 im Anhang A-1.3). Zwischen 62% und 70% der Start-ups be-
warben sich um ein Patent. Diese Werte entsprechen in der Grdssenordnung denjenigen
der Befragung 2016.

Wahrend CTI Start-ups der Kohorte 2016-2017 zu 19% uber zwei oder mehr zugelassene
Patente verfligen, liegt dieser Anteil bei Start-ups der Kohorte 2005-2009 bei 68% (vgl.

53 F&E-Projekte resultierten aus der F&E-Projektforderung der KTI. Bei Innosuisse wird dieses Instrument auf ahnliche Art
und Weise unter den Namen Innovationsférderung weitergefihrt. Die Forderbeitrdge werden nur an die an den Projekten
beteiligten Forschungsinstitutionen ausgerichtet und bestehen aus rund 95% aus Salaren an die Forschenden. In der Regel
beteiligen sich die Unternehmen mit mindestens 50% der Gesamtkosten am Projekt.

54 Aufgrund fehlender Daten konnte nicht analysiert werden, wie viele Start-ups vor dem Eintritt ins CTl Coaching an einem
F&E-Projekt beteiligt waren.



Figur 46 im Anhang A-1.3). Die Anzahl von Patenten ist stark abhangig vom Alter der Start-
ups. Im Vergleich zur Befragung 2016 gibt es keine markanten Unterschiede.

Neben den Patenten wurden die Start-ups betreffend weiteren Schutzstrategien befragt.
Am haufigsten, nédmlich zwischen 44% und 65%, bewarben sich CTI Start-ups i neben
Patenten i um einen Markenschutz (vgl. Figur 47 im Anhang A-1.3) Ein Designschutz
wurde nur von 9-16% beantragt. 23-39% der Start-ups bewarben sich um keine der ge-
nannten Moglichkeiten zum Schutz geistigen Eigentums. Auch hier ist festzustellen, dass
die Haufigkeit von Schutzstrategien vom Alter des Start-ups abhangig ist.

Erfolgsfaktor CTI Start-up Coaching

86% der CTI Start-ups mit Coaching Acceptance, die an der Befragung teilgenommen ha-
ben, erachten ihr Start-ups als sehr erfolgreich (36%) oder als eher erfolgreich (50%) (vgl.
Figur 48 im Anhang A-1.3). Start-ups der Kohorten 2016-2017 erachten ihr Start-up zu
96% als (eher) erfolgreich, Start-ups der Kohorten 2005-2009 erachten ihr Start-up zu 84%
als (eher) erfolgreich.

Als wichtigster Erfolgsfaktor wird das Managementteam des Start-ups genannt (vgl. Figur
19). Das Kernteam wird im Mittel fir 45% des Erfolgs verantwortlich gemacht und die Ver-
fugbarkeit von Risikokapital fir 24% des Erfolgs. Das CTI Coaching macht gemass den
Angaben der Befragungsteilnehmenden im Durchschnitt 12% des Erfolgs aus. Im Vergleich
dazu tragen andere nicht-monetére Unterstiitzungsangebote mit durchschnittlich 9% zum
Erfolg der Start-ups bei und der Einfluss der allgemeinen Wirtschaftslage auf den Erfolg
wird als noch geringer beurteilt (7%). Anderen Einflussfaktoren wird durchschnittlich 4%
des Erfolgs zugeschrieben. Im Vergleich zur Befragung 2016 gab es keine nennenswerten
Abweichungen.5s

Das CTI Start-up Coaching ist ein mdglicher Erfolgsfaktor unter anderen. Wenn auch das
CTI Start-up Coaching nur 12% des Erfolgs ausmacht, ist es als Erfolgsfaktor trotzdem
nicht unbedeutend: Das CTI Start-up Coaching hat die Férderung des Managementteams
zum Ziel, was gemass den Start-ups der wichtigste Erfolgsfaktor fur ein Start-up ist.

55 Auch wenn die Antwortkategorien in der Befragung 2016 geringfugig anders waren, erachten wir die Antworten als ver-
gleichbar.



«What was the relative contribution of the following factors to the success of your
start -up and which other factors were important?»

Core management team 45%
Availability of private equity funding | | 24%
CTI Start-up Coaching | 1|2%
Other non-monetary external support | 9%

Overall economic situation 7%

Other | 4%

T
0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50%
econcept

Figur 19: Erfolgsfaktoren und ihre Bedeutung bei CTI Start-ups (n=220). Hinweis: Abgebildet sind Durch-
schnittswerte der Angaben zur prozentualen Bedeutung der Erfolgsfaktoren. Quelle: Online-Befra-
gung Start-ups 2018.

Additionalitat des CTI Start-up Coaching

In der Wirkungsanalyse 2016 wurde die Additionalitat des CTI Start-up Coaching tber den
Vergleich mit einer méglichst ahnlichen Kontrollgruppe von Start-ups eruiert. Dabei wurde
insbesondere die «Output-Additionalitat» (vgl. Erlauterung im Exkurs) analysiert. In der
vorliegenden Wirkungsanalyse 2018 wurde die Additionalitat nun direkt bei den geforder-
ten Start-ups Uber die Befragung eruiert. Dabei wurde ein Fokus auf die «Input- und die
Verhaltens-Additionalitat» gelegt.

Exkurs zur Additionalitat: Das Konzept der Additionalitat ist wichtiger Bestandteil von
Wirkungsanalysen. Eine staatliche Férdermassnahme ist dann additional, wenn sie fir die
betroffenen Akteure, einen zusatzlichen Nutzen bringt. Ist dies nicht der Fall, so weist dies
auf Mitnahmeeffekte hin.

Es wird zwischen Input-, Verhaltens- und Output-Additionalitdt unterschieden (Hotz-
Hart/Rohner 2013, zitiert nach Good 2005). Auf das Start-up Coaching angewendet, be-
deutet dies:

0 Die Input -Additionalitdt beschreibt, inwiefern das Start-up Coaching zu Mehrinvesti-
tionen (finanziell, personell) fur die innovative Téatigkeit durch die Start-ups gefiihrt hat.

0 Die Verhaltens -Additionalitat beschreibt, inwiefern das Start-up Coaching zu Be-
wusstseins-, Einstellungs- oder Verhaltenséanderungen gefuhrt hat, d.h. z.B. zu einem
Zuwachs an Kompetenzen oder der Vergrésserung des Netzwerks gefiihrt hat.

0 Die Output -Additionalitdét beschreibt, ob Leistungen der Start-ups, z.B. neue Pro-
dukte, Dienstleistungen oder Patente, aufgrund des Start-up Coaching generiert wur-
den bzw. auf das Coaching zuriickgefuihrt werden kénnen (Kausalitat). Zudem fallen
hierunter die mittel- und langfristigen, z.B. 6konomischen Wirkungen des Start-up
Coaching.



Die Messung der Additionalitat ist aufgrund des Attributionsproblems schwierig, d.h. eine
klare Zuordnung beobachteter Wirkungen auf einzelne Férderprogramme ist schwierig, da
Innovationsprozesse aufgrund vielféltiger Faktoren und komplexer Wirkungszusammen-
hange erfolgen.

Das CTI Coaching hat bei 52% der Start-ups zu mehr Kompetenzen im Management des
Start-ups gefihrt: bei 12% in vollem Ausmass («entirely»), bei 40% zu einem betrachtli-
chen Ausmass («to a considerable extent»). Ebenfalls hat das CTI Coaching bei 41% in
vollem («entirely») (10%) resp. betrachtlichem («to a considerable extent») (31%) Aus-
mass zu einem grésseren Netzwerk des Managementteams des Start-ups gefiihrt. Zu hoé-
heren finanziellen Investitionen oder Investitionen ins Personal fihrte das CTI Coaching
hingegen nur jeweils bei 15% (Kategorien «entirely» und «to a considerable extent»). 10%
bis 12% der Start-ups haben in keinem Bereich vom CTI Start-up Coaching zuséatzlich pro-
fitiert («not at all» bei allen vier Unterfragen). Unterschiede zwischen den Kohorten sind

nicht auszumachen.

«To what extent did the CTI Start -up Coachinglead t o é?¢é

increased sklII?no:fzyIJSL;r management h 20% 33% 15%

a larger network of your management -

team (n=206) 31% 42% 17%

higher financial investments (n=189) l) 12% 35% 50%

higher mveszrzn:elnéz)m personnel :F‘ 12% | 3204 | | 54% |

0% 20% 40% 60% 80% 100%

m entirely to a considerable extent to some extent not at all

econcept

Figur 20:  Angabe der Start-ups beziglich Beitrag des Coachings (n=220, Differenz zu den Zahlen in der Figur
ergibt sich durch Start-ups, die keine Angaben gemacht haben). Quelle: Online-Befragung Start-
ups 2018.



6 Synthese zum CTI Start-up Coaching

6.1 Hauptergebnisse zur Entwicklung und Umsetzung des CTI Start  -up
Coaching

Entwicklung der Anmeldungen und Aufnahmen ins Coaching

Die Anzahl Anmeldungen (169 resp. 160) fir das CTI Start-up Coaching in den Jahren
2016 und 2017 sind gegeniber den Vorjahren 2014 und 2015 leicht zurlickgegangen, wo-
bei diese Jahre eine tberdurchschnittlich hohe Anzahl Anmeldungen aufwiesen. Rund 45%
der Start-ups wurden zwischen 2005 und 2017 in das Coaching (Phase 3) aufgenommen.

Zugang und Griunde fir die Bewerbung um das CTI Coaching

Die meisten Start-ups (35%) wurden 2017 durch CTIl Coaches auf das CTI Coaching hin-
gewiesen. Weitere Start-ups wurden Uber Innovationsforderinstitutionen (16%) oder die
Entrepreneurship-Kurse (14%) auf das CTI Start-up Coaching aufmerksam. Die drei h&u-
figsten Grinde fur die Bewerbung um das CTI Coaching sind die individuelle Ausgestaltung
(68%), der Erwerb des CTI Labels (60%) und die Unentgeltlichkeit des Coachings (57%).

Entwicklung der Coaches

Der Pool an Coaches blieb in den Jahren 2016 und 2017 in etwa gleich gross wie in den
Jahren zuvor, wobei die Neuzugdnge 12% resp. 20% der Coaches im Pool ersetzten. Der
Anteil an Frauen unter den Coaches betrug 2016 und 2017 rund 10%.

Die Coaches entsprechen mit ihren spezifischen Branchenkenntnissen und Business-Ex-
pertisen in beiden Belangen dem Bedarf der Start-ups im Coaching. Einzelne Bereiche,
wie z.B. rechtliche Aspekte, werden Uber die Support Module abgedeckt. Expertise bezig-
lich Finanzierung ist bei den Coaches nicht weit verbreitet und wird auch nur wenig von
den Start-ups im CTI Start-up Coaching bezogen. Hingegen beziehen die Start-ups diese
Unterstlitzung tUber andere 6ffentliche oder private Coaching-Anbieter.

6.2 Hauptergebnisse zu den Leistungen des CTI Start -up Coaching
Charakterisierung der Start-ups im CTI Start-up Coaching

0 Branchen: 2017 liessen sich 32% der Start-ups der ICT-Branche zuordnen, 21% der
Branche Medtech/Diagnostik und 17% der Branche Energy/Greentech.

0 Regionale Verteilung: Die meisten Start-ups im CTI Start-up Coaching sind aus der
Region Zurich und aus der Genferseeregion. 2017 waren 38% der Start-ups aus der
Genferseeregion und 26% der Start-ups aus der Region Ztrich.

0 Managementteams: CTI Start-up Teams bestehen mehrheitlich aus zwei oder drei Mit-
gliedern. Mehr als zwei Drittel der Teams bestehen nur aus Mannern. Je ein Viertel der
Managementteams bestehen aus nur Schweizern oder nur Auslandern, wahrend die



Hélfte der Teams international gemischt sind. Die Entwicklung der Teams zeigt in fol-
gende Richtung: Bei den erst kiirzlich im Coaching aufgenommenen Start-ups sind die
Teams grosser und der Anteil Start-ups mit Frauenanteil von 0-25% wuchs von der
Kohorte 2013-2015 zur Kohorte 2016-2017 von 10% auf 20% an.

0 Herkunft und Charakterisierung der Business-ldee: Gut die Halfte der Start-ups im CTI
Start-up Coaching sind Spin-offs von Schweizer Hochschulen. Dabei stammen die
meisten aus Institutionen des ETH-Bereichs. Der Nachhaltigkeitsgedanke beeinflusste
bei einer Minderheit der Start-ups die Geschaftsidee: die soziale Dimension der Nach-
haltigkeit war bei 41% der Start-ups wichtig, die 6kologische Dimension bei 26% der
Start-ups.

0 Digitalisierung und Innovation: Knapp die Hélfte der Start-ups basieren ihre Geschéafts-
idee vollstandig oder massgeblich auf neuen digitalen Technologien. Hingegen weisen
24% keinen Bezug zu digitalen Technologien auf. Bezlglich Innovationstyp ist die Pro-
duktinnovation am meisten verbreitet, namlich bei 82% der Start-ups. Eine Business
Modell Innovation wird von 30% der Start-ups verfolgt. Beziiglich Innovationsart geben
59% der Start-ups an, dass ihre Innovation eher oder klar disruptiv ist, wahrend 40%
angaben, dass ihre Innovation eher oder klar inkrementell ist.

Nutzung und Beurteilung des CTI Start-up Coaching

0 Leistungsbezug: Am meisten Unterstiitzung beanspruchten die Start-ups im Coaching
in der Erarbeitung des Business Plans, in den Bereichen Strategie und Planung, Geis-
tiges Eigentum und Finanzielle Planung. Knapp die Halfte hatte sich zusatzliche Unter-
stitzung gewinscht und dies betreffend Finanzierung, Marketing & Sales oder rechtli-
cher Aspekte.

0 Zufriedenheit: 68% der Start-ups im Coaching sind sehr zufrieden oder zufrieden mit
dem Coaching insgesamt. Mit der flexiblen Ausgestaltung des Coaching sind 81% der
Start-ups sehr zufrieden oder zufrieden. Auch mit dem Coach und weiteren involvierten
Coaches waren die Start-ups zu 86% resp. 81% sehr zufrieden oder zufrieden.

Vergleich CTI Coaching mit anderen Anbietern von Coaching

53% der CTI Start-ups nahmen oder nehmen auch andere o6ffentlichen oder privaten
Coaching-Angebote in Anspruch. Dabei werden insbesondere Unterstiitzungsleistungen in
den Bereichen Fundraising, Erarbeitung eines Business Plans und Networking bezogen.
Das CTI Start-up Coaching wird von allen Befragungsteilnehmenden als attraktiver bewer-
tet als regionale und lokale o6ffentliche Anbieter oder private Anbieter von Start-up
Coaching.

Dauer und Kosten des CTI Start-up Coaching

Das durchschnittliche Coaching in Phase 3 dauerte in den Jahren 2005 und 2017 zwischen
85 und 174 Wochen, was knapp zwei bis dreieinhalb Jahre entspricht. Die Dauer des
Coaching unterscheidet sich nach Branche der Start-ups. Das Start-up Coaching kostete
Uber die Jahre 2006-2017 pro Jahr rund CHF 37 3.5 Mio.



6.3 Hauptergebnisse zu den Wirkungen de s CTI Start -up Coaching

d Uberlebensrate: Die Uberlebensrate der Start-ups mit Coaching Acceptance zwischen
2005 und 2017 liegt gegenwartig bei rund 80%. Bei den Start-ups mit Coaching Accep-
tance zwischen 2005 und 2009 liegt die Uberlebensrate zwischen der Unter- und Ober-
grenze 63% und 70%, bei den Start-ups mit CA 2016-2017 liegt die Unter- und Ober-
grenze der Uberlebensrate zwischen 89% und 98%.

0 Markt- und Umsatzpotenzial: Die Start-ups der Kohorten 2016-2017 sowie 2013-2015
weisen im Median ein Marktpotenzial in funf Jahren von CHF 20 bis 45 Mio. auf, wéh-
rend die Start-ups der Kohorten vor 2012 im Median die Kategorie CHF 45 bis 100 Mio.
schétzten. Das Umsatzpotenzial in den ersten finf Jahren mit ihren Produkten/Dienst-
leistungen schatzten die CTI Start-ups im Median auf CHF 4.5 bis 10 Mio.

0 Markteintritt: Der Anteil von Start-ups mit erfolgtem Markteintritt liegt zwischen 56% bei
der Kohorte 2016-2017 und 86% bei der Kohorte 2005-2009. Bei den restlichen Start-
ups ist der Markteintritt noch nicht erfolgt (40% bei der Kohorte 2016-2017, 11% bei
der Kohorte 2005-2009) oder der Markteintritt entspricht nicht der Geschéftsstrategie
(3-4% bei allen Kohorten ausser Kohorte 2010-2012).

0 Personal: Rund 60% der CTI Start-ups der Kohorte 2016-2017 verfligten 2017 bis zu
drei Vollzeitaquivalenten. Bei den alteren Kohorten verfligten gut zwei Drittel der Start-
ups im Jahr 2017 bis zu zehn Vollzeitdquivalenten. Die CTI Start-ups wachsen generell,
wie dies sowohl der Vergleich zwischen den Kohorten wie auch ein Vergleich der Start-
ups, die sowohl an der Befragung 2016 als auch 2018 teilgenommen haben, zeigt:
diese CTI Start-ups sind in den zwei Jahren zwischen den Befragungen im Mittel um
rund 2 Vollzeitaquivalente gewachsen.

0 Umsatz und Exportanteil: Wahrend rund zwei Drittel der Kohorte 2016-2017 ein Umsatz
von unter CHF 200'000 angab, lag dieser bei den Start-ups der Kohorte 2005-2009 bei
knapp zwei Drittel der Start-ups bei bis zu CHF 2 Mio. Das Auslandgeschéft ist fur die
Start-ups im CTIl Coaching von grosser Bedeutung. So generierte z.B. 36% der Start-
ups der Kohorte 2016-2017 Gber drei Viertel des Umsatzes durch Export. Dieser Anteil
wachst bei den Start-ups, die friher im Coaching waren, deutlich an.

0 Risikokapital: Das akquirierte Risikokapital seit Grindung des Start-ups liegt bei der
Kohorte 2016-2017 im Median zwischen CHF 200'000 bis 500'000 und bei der Kohorte
2005-2009 im Median zwischen CHF 0.5 bis 1 Mio. Der Median des akquirierten Risi-
kokapitals steigt Uber die Jahre hinweg kontinuierlich an. Gerade bei den erst kirzlich
gegrundeten Start-ups spielen dabei die Investitionen des Griindungsteams eine be-
deutende Rolle. Der Bedarf fur die nachsten funf Jahre, der zumeist héher ist als das
bereits akquirierte Risikokapital, weist darauf hin, dass die Start-ups zu einem grossen
Teil Wachstumsstrategien verfolgen.

0 Forschung und Entwicklung: F&E-Kooperationen sind bei den CTI Start-ups weit ver-
breitet. Rund drei Viertel der CTI Start-ups pflegen eine F&E-Kooperation mit Hoch-
schulen, etwas weniger als die Halfte der Start-ups mit einem Unternehmen. Rund ein



6.4

Drittel der CTI Start-ups war/ist an einem oder mehreren F&E-Projekten der KTI Pro-
jektférderung beteiligt.

Patente und weitere Schutzstrategien: Patente sind eine verbreitete Schutzstrategie
unter den CTI Start-ups i gerade in den Branchen Biotechnologie/Pharma sowie Med-
tech/Diagnostik. Neben Patenten ist der Markenschutz die haufigste weitere Schutz-
strategie. Mit dem Alter der Start-ups nehmen die beantragten Schutzrechte zahlen-
massig zu.

Erfolgsfaktor CTI Start-up Coaching: Wichtigster Erfolgsfaktor der Start-ups ist das
Kernteam: Es wird im Mittel fiir 45% des Erfolgs des Start-ups verantwortlich gemacht.
Die Verfugbarkeit von Risikokapital tragt durchschnittlich zu 24% zum Erfolg bei, das
CTI Start-up Coaching zu 12%. Weitere Erfolgsfaktoren sind tibrige nicht-monetéare Un-
terstitzungsangebote (9%) und die allgemeine Wirtschaftslage (7%).

Weitere Wirkungen des CTI Start-up Coaching (Additionalitat): Das CTI Start-up
Coaching weist gemass knapp der Halfte der Befragungsteilnehmenden eine Verhal-
tens-Additionalitat auf, d.h. dass das Coaching zu mehr Kompetenzen im Management
des Start-ups (52%) oder zu einem grosseren Netzwerk des Managementteams (41%)
gefuhrt hat. Input-Additionalitét, d.h. dass das Coaching zu héheren finanziellen oder
personellen Investitionen fithrte, wurde nur von rund 15% der Start-ups genannt.

Ubergeordnete Ergebnisse der Wirkungsanalyse 2018

Die Wirkungsanalyse 2018 fiihrte 7 auch unter Beriicksichtigung der Wirkungsanalyse

2016 7 zu folgenden lUbergeordneten Ergebnissen.

0

0

Evidenz zu CTI Start-ups im Coaching: Die Ergebnisse der Wirkungsanalysen 2016
und 2018 liefern eine evidenzbasierte Gesamtsicht zu den CTI Start-ups im Coaching:
Erkenntnisse zur bisher erreichten Zielgruppe, zur Nutzung der Angebote des CTI
Start-up Coaching sowie zur Nutzung anderer Coaching-Anbieter, zur Beurteilung des
Start-up Coaching aus Sicht der Start-ups sowie zu den Wirkungen des Coaching. Ins-
besondere lieferten die Wirkungsanalysen zusétzliche Daten auf den Ebenen Output
(z.B. Spin-offs unter den CTI Start-ups, Innovationsart der Geschéftsidee) und Out-
come (z.B. Uberlebensrate, Personal, erworbenes Risikokapital, F&E-Kooperationen,
Kompetenzzuwachs).

Validierte Erkenntnisse zur «Art» von Start-ups im Coaching: Aufgrund der zwei Befra-
gungsrunden fur die beiden Wirkungsanalysen 2016 und 2018 liegen validierte Er-
kenntnisse zum CTI Start-up Coaching und zu den Start-ups im Coaching vor. Dass
zwischen der ersten und zweiten Befragungsrunde keine markanten Anderungen fest-
zustellen sind, zeigt eine Kontinuitat unter der «Art» Start-ups im Coaching auf.

Hinweise zur Additionalitat des Start-up Coaching: In der Wirkungsanalyse 2016 wurde
ein Vergleich zwischen den CTI Start-ups und einer mdglichst &hnlichen Kontrollgruppe
durchgefuhrt, wobei keine zusatzlichen Wirkungen des Coaching bei den CTI Start-ups



festgestellt wurden. Die Wirkungsanalyse 2018 verwendete einen anderen Ansatz, um
Hinweise zur Additionalitat zu erhalten: die Start-ups wurden in der Befragung direkt
um ihre Einschatzung dazu gefragt. Das Start-up Coaching fuihrte bei einem geringen
Teil zu zusatzlichen finanziellen oder personellen Investitionen und bei rund der Halfte
der Start-ups zu einem Kompetenzzuwachs und vergrésserten Netzwerk beim Ma-
nagement-Team.

C Diese Evidenz zu den CTI Start-ups im Coaching stellt eine wichtige Grundlage dar
fur Uberlegungen der Innosuisse zur konzeptionellen Ausarbeitung und Weiterent-
wicklung des Start-up Coaching mitsamt seinen Zielen und Wirkungserwartungen.

Input zuhanden der konzeptionellen Grundlagen zu systematischen Wirkungsprifun-
gen in der Innosuisse am Beispiel des Start-up Coaching: Die Resultate der Wirkungs-
analyse Start-up Coaching 2018 wie auch Erkenntnisse zum methodischem Vorgehen
bei der Wirkungsanalyse (z.B. Welche Daten kdnnen valide Uber eine Befragung der
Start-ups erhoben werden?) flossen in die Erarbeitung der konzeptionellen Grundlagen
zu systematischen Wirkungsprifungen in der Innosuisse ein.



Anhang

A-1 Weiterfihrende Auswertungen

A-1.1 Entwicklung und Umsetzung des CTI Start -up Coaching

Start-up mit Coaching Acceptance und Label-Quote

2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

51 74 57 72 61 80 78 66 9 59 83 78

Coachind\cceptance 46
13 12 0

i davon mit Label 24 19 32 23 29 28 31 30 16 24
LabelQuote 52% 37% 43% 40% 40% 46% 39% 38% 24% 27% k.A. kA kA

Tabelle 14: Aufnahmequoten ins Coaching und Label-Quote 2005-2017 resp. 2005-2014. k.A. Diese Werte
kénnen noch nicht ermittelt werden, da fir gewisse Start-ups mit Coaching Acceptance noch offen

ist, ob sie sich fur das Label bewerben werden. Quelle: CaseTracker.

Zugangskanéale zum CTI Start-up Coaching

Zugangskanale zum CTI Coaching in den Jahren 2005, 2010, 2015 und 2017

CTI Coach 320
26%
CTI Partnennstitution 13%
Venturelab/
CTI Entrepreneurship 64%
33%

CTI Kommunikation

Anderes

1
10%
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

m2017 m2015 =2010 - 2005

econcept

Zugangskanale zum CTI Coaching in den Jahren 2005 (n=121), 2010 (n=135), 2015 (n=175) und
2017 (n=160). Quelle: CaseTracker. Hinweis: Der Zugangskanal wird bei der Admission zum
Coaching erhoben, Mehrfachnennungen méglich. Die Anzahl verschiedener Nennungen je Start-
ups sind in den Jahren 2010 und 2015 deutlich hoher als in den Jahren 2005 und 2017.

Figur 21:



Mehrwert des CTI Start-up Coaching gegeniiber anderen Anbietern/innen von Start-up

Coaching

Kategorie Anzahl Anteil

Nennungen Nennungen

Kompetente, erfahrene Coaches 41 36%
Individuelles Coaching 23 20%
Breites Netzwerk an Experten/innen bei KTl und Zugang zu Netzwerk vor21 18%
Unterstutzung bei Busineder Finanzplan 12 11%
Generelle Unterstiitzung, nitzliche Kursangebote und Instrumente in vers12 11%
Fddern (inkl. Internationalisierungscamps)

Langfristige Unterstiitzung 10 9%
Glaubwirdigkeit, da 6ffentlich 6%
Guter Ruf von KTbaching 7 6%
Unterstiitzung in spezifischen Bereichen (z.B. Rechtliche Aspekte, Pateni5 4%
mit Ilnvestorené)

Klare Meilensteine 4 4%
Kostenfreies Coaching 4 4%
Unterstitzung, um zu F&@ekt zu kommen 4 4%
CTiLabel 3 3%
Earlystage support 3 3%
Fokus auf Gesamtschweiz 2 2%
Ganzheitlicher Ansatz 2 2%
Unburokratischer Ansatz 2 2%
Kein Mehrwert 9 8%

Tabelle 15: Antworten auf die offene Frage «What was the added value of the CTI Start-up Coaching com-
pared to other providers of start-up coaching?» (n=114, Kategorien nach Befragung gebildet. Un-
terschiedliche Aspekte in der Nennung eines Start-ups wurden auf die verschiedenen Kategorien

aufgeteilt). Quelle: Online-Befragung der Start-ups 2018.

Entwicklung der Coaches 2005-2017

Coaches 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017
Pool von Coaches 36 44 47 48 54 56 60 70 68 65 70 67 72
Zugange 7 9 6 4 6 3 7 10 8 1 13 8 14
Abgéange 1 3 3 0 1 3 0 10 4 8 11 9 13

Tabelle 16: Pool von Coaches sowie Neuzugénge und Abgénge fur die Jahre 2005-2017. Lesebeispiel: Ende
2010 gab es 56 Coaches (= 54 Coaches 2009 + 3 Neuzugéange 2010 7 1 Abgang 2009). Quelle:

CaseTracker.



Dienstalter der Coaches fir die Jahre 2005 -2017
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Figur 22:  Dienstalter der Coaches in Kategorien je Jahr fur die Jahre 2005-2017. 1. Hinweis: Die ersten Coa-
ches wurden im Jahr 1998 eingesetzt, d.h. die Kategorie «mehr als 10 Jahre» kann erst ab dem
Jahr 2009 vorkommen. 2. Hinweis: Die aufgefiihrten Prozentzahlen rechts der Grafik entsprechen
den Werten des Jahres 2017. Quelle: CaseTracker.

Pensum der C oaches fiir die Jahre 2005 -2017
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Figur 23:  Pensum der Coaches fur die Jahre 2005-2017. Hinweis: Die aufgefihrten Prozentzahlen rechts der
Grafik entsprechen den Werten des Jahres 2017. Quelle CaseTracker.



Angebot der Coaches

Branchenkenntnisse der Coaches im Jahr 2017

Informations- u. Kommunkationstechn. (ICT)
Biotechnologie/Pharma

Medtech/Diagnostik

Mikro- und Nanotechnologie
Energy/Green-Tech

Ingenieurwesen/Engineering

Interdisciplinary High-Tech 46%
I I I I

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%
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Figur 24:  Anteil der im Jahr 2015 aktiven Coaches, die in der jeweiligen Brache lber Expertise verfiigen
(n=70, Mehrfachnennungen méglich). Hinweis: Selbstangabe der Coaches. Quelle: CaseTracker.

Businesskompetenzen der Coaches im Jahr 2017

Business development ' '
Strategy & Planning l l
Marketing & Sales (incl. Market analysis, scalability) | l 4*%
Elaboration of a business plan | :
I
I

Research & Development | 37°r
Financial planning 32%

Fund raising | 30% l

Internationalisation of your start-up | 2*% l
Networking : 2(1%
Team management and human resources | 20|%

General business administration 13%
Operations Management | 13% l

Intellectual property issues 8%

Legal issues (incl. data protection,security) 8%
Mentoring i personal support | 7%

Negotiation | 6%
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%
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Figur 25:  Anteil der im Jahr 2015 aktiven Coaches, die in der jeweiligen Businesskompetenz tUber Expertise
verfugen (n=71, Mehrfachnennungen mdéglich). Hinweis: Selbstangabe der Coaches. Quelle: Case-
Tracker.



A-1.2 Leistungen des CTI Start -up Coaching

Charakterisierung der Start-ups im Coaching

Regionale Verteilung der Start -ups im CTI Coaching
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Figur 26:  Anteile der Start-ups mit Coaching Acceptance je Grossregion in den Jahren 2005-2015. Quelle:
CaseTracker.

Teammitglieder der CTI Start -ups bei Admission (CTI Start -ups mit CA)

Anzahl Teammitglieder 9% 32% 28%
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1 2 3 n4 m5 M 6 und mehr
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Figur 27:  Anzahl Teammitglieder der CTI Start-ups mit CA 2005-2017 zum Zeitpunkt Admission (n=677, von
218 der 895 CTI Start-ups mit CA fehlen Angaben). Quelle: KTI.

«ls your starup a spiroff from a higher education and research institution? Anzahl Prozent

so, from which of the following?

ETH Zdirich 20 36%
EPF Lausaen 13 23%
Haute école spécialisée de Suisse occident&® HES 5 9%
Research institution of the-BdiHain (Eawag, WSL, Empa, PSI) 4 7%
Universitat Zurich 3 5%
Universitat Basel 2 4%
Université de Lausanne 2 4%
Ziurcher Fachhochschule ZFH 2 4%
Univerigat Bern 1 2%




Fachhochschule Nordwestschweiz FHNW 1 2%
Hochschule Luzern HSLU 1 2%
Scuola uinversitaria professionale della Svizzera italiana SUSPI 1 2%
Other publicly funded research institutions 1 2%
Total aufgefuhrter Staups 56 100%
No spiroff 58
None of these 5
Keine Angabe 4
Total 123

Tabelle 17: Befragung CTI Start-ups mit Coaching Acceptance bezuglich Spin-offs und der entsprechenden
Hochschulen (n=123). Quelle: Online-Befragung Start-ups 2018.

«Is your bu siness idea based on the results of one or more projects that have been
supported by the Swiss National Science Foundation (SNSF)? »

National Resarch

Programme (NRP) 2% 93%

National Centres of
Competence in 2% 949% 3%
Research (NCCR)

Other project or
career funding 7% 87% 6%
scheme of the SNSF

0% 20% 40% 60% 80% 100%
Yes No = No answer

econcept

Figur 28: Befragung der CTI Start-ups bezuglich des Bezug der Geschéftsidee ihres Start-ups zu einem vom
SNF geférderten Forschungsprojekt (n=123). Quelle: Online-Befragung Start-ups 2018.



Nutzung und Beurteilung des Angebots des CTI Start-up Coaching

Support Module {2005({2006(2007|2008(2009(2010|2011|2012|2013|2014|2015|2016|2017|Total
IP Radmap 2| 14| 20| 23| 27| 38| 28| 42| 55| 50| 35| 49| 39| 422
Financial Plannin n/a| 17| 32| 36| 46| 35| 47| 57| 64| 35| 25| 14 9| 417
Sales Acceleratg n/a 4 3 8| 10 1] 11| 11| 12| 13| 12| 18| 14| 117
Pitch Training n/a 9| 10| 15 6| 10 3| 10| 20 2 0 0 0| 85
Legal Issues n/a| nl/a| n/a| n/a| n/a| nl/a| n/a 7 8| 14| 11 7 9| 56
Regulatory Affain n/a| n/a| n/a| n/a| n/a| n/a| n/a| nla 4 5 6 7 7| 29
Clinical Strategy| n/a| n/a| n/a| n/a| n/a| n/a| n/a| n/a 1 0 0 4 2 7
Pricing n/a| n/a| n/a| n/a| n/a| n/a| nl/a| n/a 2 3 0 0 0 5
Weitere 1| 24| 32| 26| 10 7| 18| 16 2| 10 9 7 2| 164
Toal 3| 68| 97| 108 99| 91| 107 | 143| 168| 132| 98| 106| 82|1'302
Internationalisie-

rungscamps USA n/a| n/a| n/a| n/a| n/a| n/a 1 1 5| 26| 18| 24| 21| 96
UK und China

Tabelle 18: Uberblick tiber Teilnahmen der Start-ups im Coaching an Support Modulen fiir die Jahre 2005-
2017. Quelle: CaseTracker. Hinweis: n/a weist darauf hin, dass die Module im spezifischen Jahr
nicht angeboten wurden.

«How satisfied are you with your coach? / How satisfied are you with other
ed you during the CTI Coaching process?»

coaches/experts who support

Coach (Case Owner) (n=221)

Other involved coaches/experts
(n=112)

| 3 (very satisfied)

2

1

26% 12% 3% l
30% 12% 7% 5%
0% 20% 40% 60% 80% 100%
0 -1 -2 -3 (very dissatisfied) ®No answer
econcept

Figur 29:

Zufriedenheit mit dem Coach und weiteren involvierten Coaches/Experten. Quelle: Online-Befra-

gung Start-ups 2018. Hinweis: Bei der Frage zu weiteren involvierten Coaches/Experten haben 112
befragte Start-ups keine Antwort gegeben. Wir gehen davon aus, dass bei diesen kein weiterer
Coach in das CTI Coaching involviert war.



Vergleich CTI Coaching mit anderen Coaching-Anbietern

«Have you received support for the founding phase of your start -up from a public
or private provider of start -up coaching other than the CTI?»

Other start-up
coaching than 53% 46%
CTI
0% 20% 40% 60% 80% 100%

Yes No No answer

econcept

Figur 30: Inanspruchnahme anderer Coaching-Angebote bei CTI Start-ups mit Coaching Acceptance
(n=220). Quelle: Online-Befragung Start-ups 2018.

«In which area(s) did you receive support from provider(s) other than the CTI? »
Fundraising | ; ; 59?/0 ; !
Elaboration of a business plan | I 55%i I
Networking | I 49% I I
Strategy & Planning | I 41% I
Business Development | I 40% I
Marketing & Sales (incl. market analysis) 369
: . S | |
Financial planning | I 350/11 I
Mentoring / personal support | I 31%
Intellectual property issues | 27% I
Legal issues (incl. data protection/security) | 3%
Logistical Support (office space, laboratories etc.) | 20%
Negotiation | 20%
Operations Management | 18(()
Research & Development | 18%
General business administration | 17%
Team management and human resources | 169
Internationalization of your start-up | 160/{
Pricing | 14%
Other | 5% |

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% @ 70%

econcept

Figur 31: Angabe zu den Bereichen bei welchen die CTI Start-ups Support erhalten haben von anderen
Coaching-Angeboten (n=116). Quelle: Online-Befragung Start-ups 2018.



| 57

«How do you assess the attractiveness of the following providers of start -up coach-
ing?»

CTI Start-up Coaching 36% &

|

Regional or local public
providers of start-up
coaching

49% 17%

Private providers of

start-up coaching 28% 30%

11

0% 20% 40% 60% 80% 100%

W Attractive Rather attractive Rather not attractive ~ m Not attractive

econcept

Figur 32:  Einschatzung der Attraktivitdt des CTl Coachings, von regionalen und lokalen Anbietern sowie von
privaten Anbietern von Coaching (n=220). Quelle: Online-Befragung Start-ups 2018.

Dauer und Kosten des CTI Start-up Coaching

Startups mit CA: Durch-2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017
schnittliche Dauer von
Phase 3 nach Gdahr

Dauer P3 (Starps ohne 139 161 148 174 149 152 153 148 133 k.A. k.A. kA. k.A.
Label)

Dauer P3 (Starps mit 95 97 93 85 102 98 94 109 125 k.A. k.A. kA. kA
Label)

Tabelle 19: Durchschnittliche Dauer des Coachings in Wochen fur Start-ups mit CA, mit und ohne Label, so-
wie aufgeteilt nach CA-Jahr. k.A.: Diese Werte kdnnen noch nicht ermittelt werden, da sich die
Start-ups mit CA in diesen Jahren noch im Coaching befinden kénnen.




Kosten des CTI Start-up Coaching
4000 -
3’500 A
3000 A

2'500 A

2°000

1500

1°000

500

0
2006 2007 2008 2009 2010 201 2012 2013 2014 2015 2016 2017

o Individuelles Coaching ™ Support Module POLS Support Weitere Kosten

econcept

Figur 33: Kosten des CTI Coachings in CHF Tausend in den Jahren 2006-2017, aufgeteilt nach Kosten fur
das individuelle Coaching, die Support Module, den POLS Support und weitere Kosten. Quelle:
CaseTracker.

A-1.3 Wirkungen des CTI Start -up Coaching

«Did you incorporate a start -up in or der to realize your business idea (i.e. does
your start -up have a CHE -Number)?»

Incorporation 93% 4%3%
0% 20% 40% 60% 80% 100%
Yes Not yet, but I/we are planning to incorporate a start-up No
econcept

Figur 34: Frage nach Grindung des Start-ups (n=227). Quelle: Online-Befragung Start-ups 2018.



Uberleben der Stamps Total Identifi- Existie- Nicht Nicht Unter und Obergrenze
Start  zierte rende mehr identifi-  der Uberlebensrate
ups  Start Start existente zierbare .. Ober-
ups ups Startups Startups grenze grenze
CTI Stairups 16 9! 1064 161 241 532 61% 83%
- davon CTI Starps mit 895 823 693 130 72 77% 84%
CA 20082017
- CA 201@017 161 146 143 3 15 89% 98%
- CA 2012015 215 200 186 14 15 87% 93%
- CA 2012012 219 206 175 31 13 80% 85%
- CA 2002009 300 271 189 82 29 63% 70%
- davon CTI Starps mit 281 280 239 41 1 85% 85%
Label (CA 202017)
- CA 2012017, Lab. 12 12 12 0 0 100% 100%
- CA 2012015, Lab. 53 53 53 0 0 100% 100%
- CA 2012012, Lab. 89 89 78 11 0 88% 88%
- CA 20020009, Lab. 127 126 96 30 1 76% 76%
- davon Dreputs 2005 971 536 426 110 435 44% 80%

2017

Tabelle 20: Abgleich der CTI Start-ups mit dem Handelsregister. Quelle: zefix / CaseTracker / eigene Auswer-

«What is your estimation of the market potential of your product / serv

tungen.

next five years? »

2016-2017 (n=81)

2013-2015 (n=55)

2010-2012 (n=29)

2005-2009 (n=32)

4%

9%

12%

11%

22%

L

Nii%

ice within the

i N

LS

0%

< 2 Mio. CHF
120 - 45 Mio. CHF

20%

2 -5 Mio. CHF

40%

=45 - 100 Mio. CHF

60%

5-10 Mio. CHF
®> 100 Mio. CHF

% 10 - 20 Mio. CHF

80%

100%

econcept

Figur 35:

Geschatztes Marktpotenzial des Produkts / der Dienstleistung in den nachsten funf Jahren, diffe-

renziert nach Kohorten (n=197, nicht abgebildet sind 13 Start-ups, die «No answer» geantwortet
haben.). Quelle: Online-Befragung Start-ups 2018.



«Within the next five years, how much revenue appears realistic from today's per-
spective (in total)?»

l\\\V‘@{o\\\\& 119

|
2016-2017 (n=81) | 9% W
2013-2015 (n=56) 13% M

2010-2012 (n=30) 17% W

2005-2009 (n=32) 13% 7//‘/’///

0% 20% 40% 60% 80% 100%

< 2.5 Mio CHF . 2.5 - 4.5 Mio. CHF= 4.5 - 10 Mio CHF.»> 10 Mio. CHF  Different goal

econcept

Figur 36: Einschatzung zum Umsatzpotenzial in den nachsten finf Jahren, respektive Angabe von Ziel des
Verkaufs der Produkte- oder Unternehmensrechte, differenziert nach Kohorten (n=199, nicht abge-
bildet sind 14 Start-ups, die «No answer» geantwortet haben.). Quelle: Online-Befragung Start-ups
2018.

«Have you en tered the market, i.e. first sale of a product /a service /a license etc.?»

2016-2017 (n=85) 40% 4%

t

2013-2015 (n=59) 25% 3%

2005-2009 (n=35) 11% 3%
0% 20% 40% 60% 80% 100%
mYes No, not yet No, market entry is not our strategy
econcept

Figur 37:  Markteintritt der Start-ups, differenziert nach Kohorten (n=210, nicht abgebildet sind 17 Start-ups,
die «No answer» geantwortet haben.). Quelle: Online-Befragung Start-ups 2016.



Markteintritt im Vergleich zu CA

2016-2017 (n=47)

2013-2015 (n=41)

2010-2012 (n=25)

2005-2009 (n=27)

12%

12%

11%

19%

/ 61

0% 20% 40% 60% 80% 100%

market entry before CA = market entry in the year of CA m market entry after CA

econcept

Figur 38:

«In the past business year (2017), did your start

Markteintritt der Start-ups im Vergleich zum Jahr der Coaching Acceptance, differenziert nach Ko-
horten (n=140, nicht abgebildet sind 5 Start-ups, die keine Jahreszahl zum Markteintritt angaben.).
Quelle: Online-Befragung Start-ups 2018, CaseTracker und eigene Auswertung.

-up generate a positive cash flow

measured by EBITDA (earnings b efore interest, taxes, depreciation and amortiza-

tion)?»

1

T T
e
oo o= | TS S T
2005-2009 (n=26) F 58% q
D'I% 26 % 4C|I' % 66 % 86% 1 06%

nYes No = No answer

econcept

Figur 39:

Gewinngenerierung (gemessen als EBITDA) im letzten Geschaftsjahr (2017), nach Kohorten
(n=135). Quelle: Online-Befragung Start-ups 2018.



«How much private equity funding (e.g. private investors, business angels, banks
with a venture fund, venture capital companies, corporate investors, crowdfunding)
did your start -up receive (approx.) during your last financial year?»

'\l'\\\
2016-2017 (n=64) 47% 17% 11% &\11‘1/3&

_ '\'\'\'\
2013-2015 (n=49) 39% 8% 16% k 14%30
_ e L1
20102012 129 AN ONEN S [
N
2005-2009 (n=26) 73% 8% fl%=15%=
W
0% 20% 40% 60% 80% 100%
< 0.05 Mio. CHF 0.05- 0.2 Mio. CHF =0.2-0.5 Mio. CHF 0.5 - 1 Mio. CHF
u1 -2 Mio. CHF =2 -5 Mio. CHF u5 - 10 Mio. CHF 11> 10 Mio. CHF
econcept

Figur 40: Risikokapitalakquisition im letzten Geschaftsjahr (2017), differenziert nach Kohorten (n=168, nicht
abgebildet sind 12 Start-ups, die «<No answer» geantwortet haben.). Quelle: Online-Befragung Start-
ups 2018.

All start -ups: «What is the approximate sha re (in %) of the company's total equity
that was contributed by the founders?»

0% 20% 40% 60% 80% 100%
0-25% 26-50% m51-75% m76-100%

econcept

Figur 41:  Anteil Kapital der Griinder am Gesamtkapital des Start-ups, differenziert nach Kohorten (n=131,
nicht abgebildet sind 62 Start-ups, die «No answer» geantwortet haben.). Quelle: Online-Befragung
Start-ups 2018.



All start -ups: «How much additional private equity funding (e.g. private investors,
business angels, banks with a venture fund, venture capital companies, corporate
investors, cro wdfunding) will your start -up need within the next year? »

| |
2016-2017 (n=70) 14% 3% 11% \\\\\@N\\@l

'\'\'\ (11}

2013-2015 (n=42) 29% 2% 10% \'\10"/_ 24%: I5%l
N N N (11}

m

oo | e NN
m

AR l}
2005-2009 (n=27) 37% 40/i)4%:~§£13@l“| 26% | o
0% 20% 40% 60% 80% 100%
<0.05Mio. CHF  ~0.05-0.2 Mio. CHF =0.2-0.5Mio. CHF  ~0.5 - 1 Mio. CHF
m1-2Mio.CHF  =2-5Mio.CHF  m5-10Mio. CHF 11> 10 Mio. CHF
econcept

Figur 42: Kapitalbedarf im nachsten Jahr, differenziert nach Kohorten der CTI Start-ups (n=168, nicht abge-
bildet sind 14 Start-ups, die «No answer» geantwortet haben.). Quelle: Online-Befragung Start-ups
2018.

«Has there been any R&D cooperation between yourstart -up and é?¢é

T 1
60%
2 _ 42%
2016-2017 (n=77) 4%
13%
83%
_ 41%
2013-2015 (n=58) 7%
7%
77%
_ 47%
2010-2012 (n=30) 7%
3%
77%
_ 53%
2005-2009 (n=30) 7%
10%
0% 20% 40% 60% 80% 100%
_..a higher education and research institution _..a private company other there hasnt been any R&D cooperation

econcept

Figur 43: F&E-Kooperationen der Start-ups, differenziert nach Kohorten (n=207, 12 Start-ups haben keine
Angaben gemacht). Quelle: Online-Befragung Start-ups 2018.



«In the past business year (2017), what were your approximate annual R&D ex-
penses? »

| |
2016-2017 (n=66) 30% W/’W No%
2013-2015 (n=52) 23% ng‘%\‘
2010-2012 (n=28) 18% e m\l\BEA)

e Lot s\ 5\

0% 20% 40% 60% 80% 100%

< 0.05 Mio. CHF +#0.05-0.2 Mio. CHF =0.2-0.5Mio. CHF 0.5 -1 Mio. CHF
m1 -2 Mio. CHF =2 -5 Mio. CHF m5 - 10 Mio. CHF 11> 10 Mio. CHF

econcept

Figur 44: F&E-Ausgaben im letzten Geschéftsjahr (2017), differenziert nach Kohorten (n=185, 11 Start-ups
haben keine Angaben gemacht). Quelle: Online-Befragung Start-ups 2018.

«Has your start -up submitted a patent application?»

2013-2015 (n=57) 30%

2005-2009 (n=32) 31%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

econcept

Figur 45:  Eingabe von Patenten, differenziert nach Kohorten (n=205, 17 Start-ups haben keine Angaben ge-
macht). Quelle: Online-Befragung Start-ups 2018.
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«How many patent applications have been approved in total?»

| I I I
2016-2017 (n=27) 33% 48% 4

2013-2015 (n=27) 37% 37% 11%

20102012 0=t | 2% | 2% we o (o RN

2005-2009 (n=19) 16% 11% 5%

0% 20% 40% 60% 80% 100%
0 1 2 m3b m6-10 m>10

econcept

Figur 46: Anzahl der bewilligten Patente, differenziert nach Kohorten (n=127, 37 Start-ups haben keine An-
gaben gemacht). Quelle: Online-Befragung Start-ups 2018.

«Has your start -up applied for any other type of intellectual property protection?»

44%
_ 13%
2016-2017 (n=84) 6% I | |
39%
. I I |
60%
_ 10%
2013-2015 (n=58) 3% I |
31%
. I I I
65%
_ 16%
2010-2012 (n=30) 6% I |
™
63%
_ 9%
2005-2009 (n=30) 39 | |
29%
{ {
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%
Trademark protection = Design protection Other intellectual property protection No application

econcept

Figur 47:  Angaben bezuglich Schutz des geistigen Eigentums, differenziert nach Kohorten (n=217, 15 Start-
ups haben keine Angaben gemacht). Quelle: Online-Befragung Start-ups 2018.



«How would you rate the success of your start  -up?»
2016-2017 (n=79) 59% 4%

2010-2012 (n=31) 58% 6%

2005-2009 (n=37)

46% 3
|

0% 20% 40% 60% 80% 100%

W Successful Rather successful Rather not successful ™ Not successful

econcept

Figur 48: Einschatzung der Start-ups zum eigenen Erfolg, differenziert nach Kohorten (n=220, 14 Start-ups
haben keine Angaben gemacht). Quelle: Online-Befragung Start-ups 2018.



A-2 Technischer Anhang

A-2.1 Charakterisierung der Befragungsteilnehmenden

Unter den Befragungsteilnehmenden sind CTI Start-ups mit Coaching Acceptance in den
Jahren 2014-2017 und insbesondere der Jahre 2016 und 2017 Uberreprasentiert, wahrend
CTI Start-ups mit Coaching Acceptance in den Jahren 2005-2013 im Vergleich zur Grund-
gesamtheit leicht unterreprasentiert sind. Start-ups, die bereits an der Befragung 2016 teil-
genommen haben, sind insbesondere in den CA-Jahren 2013-2016 vertreten.

CAJahr 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 Total

CTI Starups
mit CA (Grund-
gesamtheit) 46 51 74 57 72 61 80 78 66 90 59 83 78 895

Anteil proJahr 5% 6% 8% 6% 8% 7% 9% 9% 7% 10% 7% 9% 9% 100%
CTI Befra-

gungsteilneh-
mende 6 7 6 8 13 10 12 13 13 25 25 46 43 227

Anteil proJahr 3% 3% 3% 4% 6% 4% 5% 6% 6% 11% 11% 20% 19% 100%

davon Befra-
gungsteilneh
mende 2016 0 0 0 0 0 2 7 6 8 13 18 14 0 68

Anteil pro
Jahr 0% 0% 0% 0% 0% 3% 10% 9% 12% 19% 26% 21% 0% 100%

Tabelle 21: Vergleich der Grundgesamtheit von CTI-Start-ups mit Coaching Acceptance mit den CTI Befra-
gungsteilnehmenden bezlglich CA-Jahr. Quellen: CaseTracker und Online-Befragung der Start-
ups 2018.

Bei den Befragungsteilnehmenden kommen Start-ups der ICT-Branche, sowohl solche mit
Coaching Acceptance wie auch solche mit Label, deutlich weniger oft vor als in der Grund-
gesamtheit. Start-ups mit Label aus den Branchen Biotechnologie/Pharma und Ingenieur-
wesen/Engineering sind bei den Befragungsteilnehmenden leicht Uberreprésentiert, hinge-
gen sind Start-ups mit Label in der Branche Medtech/Diagnostik leicht unterreprasentiert.



Branche CTI Startps Befragungteilnehmende CTI Staps
mit CA mit Label mit CA mit Label
Anzahl Anteil Anzahl Anteil Anzahl Anteil Anzahl Anteil
Informatiorsl. Kommun- 338 38% 91 32% 65 29% 16 21%
kationstechn. (ICT)
Biotechnologie/Pharma 143 16% 50 18% 35 15% 18 24%
MedteclDiagnostik 142 16% 54 19% 43 19% 11 14%
Ingenieurwesen/Enginec 97 11% 34 12% 26 11% 13 17%
ring
Energy/Greefech 63 7% 23 8% 17 7% 7 9%
Mikreund Nanotechnolo 48 5% 16 6% 16 7% 7 9%
gie
Interdisciplinary Hibéch 35 4% 9 3% 5 2% 0 0%
keine Angabe 29 3% 4 1% 20 9% 4 5%
Total 895 100% 281 100% 227 100% 76  100%

Tabelle 22: Vergleich der Grundgesamtheit von CTI-Start-ups mit den CTI Befragungsteilnehmenden bezig-
lich Branchenzugehdrigkeit. Quellen: CaseTracker und Online-Befragung der Start-ups 2016.

In Bezug auf ihre Verteilung auf die Schweizer Grossregionen sind die Unterschiede zwi-
schen den Befragungsteilnehmenden und der Grundgesamtheit minim. Lediglich Start-ups
der Genferseeregion sind in der Stichprobe leicht unterrepréasentiert gegeniiber ihrem Vor-
kommen in der Grundgesamtheit.

Grossregion CTI Starups Befragungsteilnehmende CTI Stgrs
mit CA mit Label mit CA mit Label
Anzahl Anteil Anzahl Anteil Anzahl Anteil Anzahl Anteil
Zirich 311 35% 116 41% 81 36% 31 41%
Osskchweiz 36 4% 6 2% 9 4% 3 4%
Zentralschweiz 51 6% 10 4% 11 5% 4 5%
Tessin 42 5% 11 4% 10 4% 2 3%
Espace Mittelland 83 9% 24 9% 26 11% 9 12%
Nordwestschweiz 72 8% 23 8% 26 11% 7 9%
Genferseeregion 291 33% 87 31% 64 28% 20 26%
FL/keine Angabe 9 1% 4 1% 0 0% 0 0%
Total 895 100% 281 100% 227 100% 76 100%

Tabelle 23: Vergleich der Grundgesamtheit von CTI-Start-ups mit den CTI Befragungsteilnehmenden bezug-
lich Grossregion. Quellen: CaseTracker und Online-Befragung der Start-ups 2016.

Unter den befragten CTI Start-ups waren 96% der Befragungsteilnehmenden immer noch
im Start-up involviert. Befragungsteilnehmenden, die nicht mehr im Start-up involviert sind,
wurde nur ein Teil der Fragen im Fragebogen gestellt. Es sind jeweils 2-5 Befragungsteil-
nehmende pro CA-Jahr, die nicht mehr im Start-up involviert sind.



All start -ups: «Are you still involved in this start  -up?»

Involvement

0% 20% 40% 60% 80% 100%

mYes, | amowner or member of the core management team = No, the start-up does not exist anymore
No, the start-up has been sold = No, | left the start-up
Other

econcept

Figur 49:  Frage nach Beteiligung am Start-up (n=227). Quelle: Online-Befragung Start-ups 2018.



A-2.2 Indikatoren -Liste

Fragestellungen der Wirkungsanalyse 2018

Umset-
zung

Output

1.B
1B.1

1.B.2

1.C

1.C1

1.C.2

1.C3

Wie ist die Umsetzung zu beurteilen?

Wie ist das Angebot an Coaches zu beurt

Wie ist das Angebot an Coadtlgisgungen zi

beurteilen?

i Individuelle Unterstiitzung in der Ausarl
eines Geschéaftskonzepts und Business
(Angebot Uber gesamten Untersuchung
raum)

1 Besuch von SuppModulen (Angebote vi
ieren Uber Untersuchungszeitraum)

i Teilnahme an Internationalisierungscan
(Angebot seit 2013)

1 Einbezug von weiteren Coaches oder a
Experten/innen (Angebot Uber gesamte
tersuchungszeitraum)

Welche Coachihgistungen wurden/werdel
welchen Stamps in Anspruch genommen?

Wie ist die Bekanntheit und Reichweite d«
up Coachings?

Welche Art von Unternehmen wird erreict

gecoacht? Wie lassen sich die Unternehn

CTI StasipCoaching charakterisieren (z.B
Branche, Teamgrosse, Charakteristika de
ness Modells)?

Wie zufrieden sind die Zielgruppen minae
petenz der Coaches und der Qualitat des
Coachings?

Indikatoren D

- (Uibergeordnete Fragestellung)

Anzahl aktive Coaches naaehdhe und Bi D
sinessExpertisebereich

Beschreibung des Angebots ach@w_eis-
tungen

- (Uibergeordnete Fragestellung)

Beschreibung Zugange/Zugangsekanal D
Attraktivitat des CTI St@rCoaching

Verteilung Starps im Coaching (ndehr D
Coaching Acceptan&sossregion, Brancl

Charakterisierung Starps
Branche

i Grossregion (Unternehmenssitz) D
i Affiliation
i Marktpotenzial

i Umsatzpotenzial innerhalb den éiisie
Jahre nach Markteintritt

i Bezug zu SNFojekt (Ist Stanp aus SNF
Projekt heraus entstanden?)

i Nachhaltigkeitsgedanke in Geschaftsid
i Neue digitale Technologien in Geschaf
i Innovationstyp der Geschaftsidee

1 Innovationsart (inkrementell/disruptiv) c
schéftsidee

Charakterisierung GriindertegRrojekttear
bei Admission)

i Anzahl Personen
T Anteil Frauen

i Anteil Schweizer Staatszugehérigkeit

O O O O

Bezogene Leistungen im Coaching\sotgie
rer Bedarf an Leistungen

Anteil Stattps mit CTI F&®rderprojekten < D
wie Anzahl F&tBrderprojekte

Nutzung und Einschatzung anderer Coac
/Forderangebote (nichtAfijebote)

Einschatzungen der Stpstzur Kompetenz
Coaches

Einschatzungen der Stpstzur Zufriedenhe
der Leistungen des Coachings

U U W



/71

Inwiefern ist das Coaching fiur die Zielgru] Einschatzungen der Stad zur Nutzlichk B
nutzlich? der Leistungen des Coachings

1.C.4 Entspricht das Stapt Coaching einem Bedi Griinde fiir Eintreten in Coaching sowie B
nis? wert des CTI Stag Coaching

1.C.5 Wie kann das Coaching bezigligr Dad Kosten und Aufwand pro 8faiin Coachii D
Kosten der Leistungserbringung beurteilt nach
den? -Dauer Coachifgozess, nach Branche

-Kosten des Staup Coaching

Optimie- 1.E  Inwiefern kdnnen die Erfahrungen mit der Einschatzungen zu Optimierungsbedart D B
rung Startup Coaching auf allen Wirkungseben

weise fur das Innosuisse 8fmfoaching ge

ben?

Tabelle 24: Indikatoren-Liste



A-2.3 Online -Fragebogen
Welcome to the online survey of participants of the CTI Start-up Coaching!

According to our information, you have passed Coaching Acceptance, i.e. entered
into Phase 3 of the CTI Start-up Coaching process by the end of 2017 at the latest
(independent of a possible transfer to Innosuisse Coaching). Is this correct?

ca_pass

o Yes

According to our information, you have been involved in a business idea and/or start-
up named {{panel.ngstartupname}}.

Are you still involved in this start-up?

involvement

Yes, | am owner or member of the core management team.

No, | am not involved anymore. The start-up does not exist anymore.
No, | am not involved anymore. The start-up has been sold.

No, | am not involved anymore. | left the start-up.

Other:

Oo0Oooo

Did you incorporate a start-up in order to realize your business idea (i.e. does your
start-up have a CHE-Number)?

intfoundation

o Yes

o0 Not yet, but I/we are planning to incorporate a start-up.
o No




In the following section, we are interested in some aspects relating to the business
idea of your start-up.

Is your start-up a spin-off from a higher education and/or research institution? If so,
from which of the following?

OO0OO0O0O000D00D0O0O0O0OO0OD0DO0OO0O0DO0OO0OO0O0O0ODODO0O0ODOOO

intSU_Spinoff

No spin-off

Universitat Basel

Universitat Bern

Université de Fribourg

Université de Genéve

Université de Lausanne

Universitat Luzern

Université de Neuchétel

Universitat St. Gallen

Universita della Svizzera italiana

Universitat Zirich

EPF Lausanne

ETH Zurich

Research institution of the «ETH-Domain» (Eawag, WSL, Empa, PSI)
CSEM

Berner Fachhochschule BFH

Fachhochschule Nordwestschweiz FHNW
Fachhochschule Ostschweiz FHO

Hochschule Luzern HSLU

Zurcher Fachhochschule ZFH

Haute école spécialisée de Suisse occidentale HES-SO
Scuola universitaria professionale della Svizzera italiana SUPSI
Kalaidos Fachhochschule

P&adagogische Fachhochschule / Haute école pédagogigue
Other publicly funded research institutions

University outside Switzerland

None of these

No answer

Is your business idea based on the results of one or more projects that have been
supported by the Swiss National Science Foundation (SNSF)?

intSU_SNF

Yes No | can't
recall.

National Research Programme (NRP)

National Centres of Competence in Research (NCCR)

Other project or career funding scheme of the SNSF




To what extent was your business idea driven by the idea of fostering sustainability

in one of the following areas?

intSU_Nachhaltig

not at to toa entirely | can't
all some  conside say.
extent rable
extent

Social Sustainability (e.g. health, educa-
tion, equality of opportunity, social security,
social cohesion)

Ecological Sustainability (e.g. energy and
resource efficiency, renewable energies,
environmental and climate protection, suffi-
ciency)

To what extent is your business idea based on new digital technologies (Industry 4.0,
Automatisation, Virtual Factory, Data management and Big Data, Artificial Intelli-

gence, Neural Networks, Robotics)?

not at all
to some extent (less than 50%)

entirely
| can't say.

O O0OO0OO0Oo

to a considerable extent (more than 50%)

intSU_ Digital

Which type(s) of innovation does your business idea include?

(please check all answers that apply)

Business model innovation
Product/Good innovation
Service innovation
Process innovation
Organisational innovation
Marketing innovation
Other:

No answer

— — — — — — — —(

intSU_Innovationstyp



Innovations can be of a radical or incremental nature:

Incremental innovations refer to developments and optimizations of existing products (good
or service), processes, business models, organisations, marketing etc.

Radical innovations or basic innovations refer to fundamental changes or new developments
with presumably strong effects on the own organisation and/or that reshape or newly create a
market.

Do you evaluate your business idea as an incremental or radical innovation?

intSU_Innovationsart

clear incremental innovation
rather incremental innovation
rather radical innovation
clear radical innovation

| can't say.

O o0Oo0oo0oo

In the following section, we are interested in your motivation to apply to CTI Start-up
Coaching and the support you received during the coaching.

Why did you decide to apply for CTI Start-up Coaching?

bolGruende_Bew

(please check all answers that apply)

Need for support in establishing a start-up

Need for support to internationalize our start-up

Wide array of services available within CTI Start-up Coaching
The CTI offers personalised coaching tailored to the needs of start-up founders.
The CTI Start-up Coaching is free of charge.

Reputation of the CTI Start-up Coaching

To acquire the CTI Start-up Label

Easier access to R&D projects funded by the CTI

Easier access to (venture) capital

Easier access to networks

Other:

| can't say.

RSy Sy Sy N Sty S J Sy Sy Sy Sy g Q—



What was the added value of the CTI Start-up Coaching compared to other providers
of start-up coaching?

(optional)

In which area(s) were you supported during the CTI Coaching?

(please check all answers that apply)

—( m—( — — — — — — — — — — — — — — — — —

Elaboration of a business plan
Fundraising

Financial planning

Marketing & Sales (incl. market analysis)
Pricing

Strategy & Planning

Business Development

Research & Development

Operations Management

Intellectual property issues

Legal issues (incl. data protection/security)
Negotiation

Internationalization of your start-up

Team management and human resources
General business administration
Networking

Mentoring / personal support

Other:

| can't recall.

Would you have needed/do you need any additional support?

(¢}
(¢}
(¢}

Yes, in the following areas:
No
| can't say.

Mehrwert

bolLeistungen

intFehlend



In the following section, please indicate your degree of satisfaction.

intGesamtzufr
-3 -2 -1 0 1 2 3 |
very very can
dis- satis-  say.
satis- fied

fie

How satisfied are you with
the services provided during
the CTI Coaching as a
whole?

One of the characteristics of the CTI Coaching process is its flexible design: Start-ups are supported
during periods that can last from several months up to a few years and support can be provided at vari-
ous stages of their development.

intDauer_Nutzen

-3 -2 -1 0 1 2 3 | C ¢
not very say.
useful useful
at all

How useful is this flexi-
ble design of the CTI
Coaching for start-ups?

intCoach_Zufr

-3 -2 -1 0 1 2 3 | ca
very very say.
dissa- satis-
tisfied fied

How satisfied are
you with your
coach?




Please rate the following aspects of your coach.

intCoach_Komp

3 | ca
very say.

-3 -2
very
dissa-
tisfied

satis-
fied

Availability
/responsiveness

Knowledge of in-
dustry sector

Business
administration
competencies

Support in
problem-solving

Personal
support/ability to
motivate others

Communication
with you/your
start-up

If not satisfied, please specify your answer.

(optional)

intCoach_Komp_An

intCoach_Fremd_Z

1 2 3 I

very
dis-
sa-
tis-
fied

very can
sa- say.
tis-
fied

If other coaches have been in-
volved in the CTI Coaching

process of your start-up: How



satisfied are you with the other

coaches?

Start-up support options in Switzerland

Have you received support for the founding phase of your start-up from a public or

private provider of start-up coaching other than the CTI?

(6]
0
0

Yes
No
| can't recall.

intFremdangebot

In which area(s) did you receive support from provider(s) other than the CTI?

(please check all answers that apply)

RSy Sy Sty S Sty S Sty Ny Uty N S Sty Sy Sty Sy S Uy QD (U QY S q—)

Elaboration of a business plan
Fundraising

Financial planning

Marketing & Sales (incl. market analysis)
Pricing

Strategy & Planning

Business Development

Research & Development

Operations Management

Intellectual property issues

Legal issues (incl. data protection/security)
Negotiation

Internationalization of your start-up

Team management and human resources
General business administration
Networking

Mentoring / personal support

Logistical Support (office space, laboratories etc.)

Other:
| can't recall.

bolFremdleistung



How do you assess the attractiveness of the following providers of start-up coach-
ing?

int_Anbieter_Att

not rather not rather attractive | can¢t
attractive attractive attractive

CTI Start-up Coaching

Regional or local public pro-
viders of start-up coaching

Private providers of start-up
coaching

Abschnitt intSU_Erfolg

How would you rate the success of your start-up?

intSU_Erfolg

Successful

Rather successful
Rather not successful
Not successful

| can't say.

OO0Oo0ooo

A great business idea is the basis for success for any start-up. What was the relative
contribution of the following factors to the success of your start-up and which other
factors were important?

intSU_Erfolgsfak

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100
% % % % % % % % % % %

Core management
team

Sufficient
availability of private
equity funding



CTI Start-up Coaching

Other
non-monetary
external support
(if received)

Overall economic
situation

Other:

Validierung ist nicht erfolgreich

Towhat extentdidthe CTIStart-up Coachi ng | ead intadditionality

not at all to some toa entirely I canbd
extent considerable
extent

higher financial
investments

higher
investments
in personnel

increased skills
of your
management
team

a larger network
of your
management
team




For the future growth of your start-up, which kind of support do you need?

growth_need

(optional)

In the following sections, we would like to learn more about some business and fi-
nancial information on your start-up. We are aware of the fact that this type of infor-
mation can be sensitive. Again, we would like to emphasize that your responses will
be kept confidential and they will be used for this impact analysis only.

Market potential and revenue perspectives

What is your estimation of the market potential of your product / service within the
next five years?

intSU_ Marktpot

less than 2 million CHF per year
approx. 2 to 5 million CHF per year
approx. 5 to 10 million CHF per year
approx. 10 to 20 million CHF per year
approx. 20 to 45 million CHF per year
approx. 45 to 100 million CHF per year
more than 100 million CHF per year
No answer

O O0OO0OO0OO0OO0OO0OOo

Within the next five years, how much revenue appears realistic from today's perspec-
tive (in total)?

intFin_Prognose

less than 2.5 million CHF

approx. 2.5 to 4.5 million CHF

approx. 4.5 to 10 million CHF

more than 10 million CHF

My/Our goal is not market entry but to sell our company or the product rights.
No answer

O O0OO0OO0OO0Oo




Have you entered the market, i.e. first sale of a product / a service / a licence etc.? If
yes, in which year?

bolSU_Markt
o Yes,in

o No, not yet.
o No, market entry is not our strategy.

Personnel

In the past business year (2017), what was the total sum of Full Time Equivalents
(FTE) in your start-up?

intSU_VZAe

T According to your latest annual financial reporting:

Revenue

In the past business year (2017), what was the approximate revenue of your start-
up?

intFin_Erloes

According to your latest annual financial reporting:

1 CHF up to 25.000 CHF

More than 25.000 CHF up to 50.000 CHF
More than 50.000 CHF up to 200.000 CHF
More than 200.000 CHF up to 500.000 CHF
More than 500.000 CHF up to 1 Mio. CHF
More than 1 Mio. CHF up to 2 Mio. CHF
More than 2 Mio. CHF up to 3 Mio. CHF
More than 3 Mio. CHF up to 5 Mio. CHF
More than 5 Mio. CHF up to 10 Mio. CHF
More than 10 Mio. CHF up to 20 Mio. CHF
More than 20 Mio. CHF up to 30 Mio. CHF




More than 30 Mio. CHF up to 50 Mio. CHF
50 Mio. CHF or more
No positive revenues yet.

No answer

In the past business year (2017), what was the approximate share of your revenues
that is generated by exports?

intExport_Anteil
o in%:

0 My/Ourstattup doesndt export products (goods or services).
o No answer

Profitability

In the past business year (2017), did your start-up generate a positive cash flow
measured by EBITDA (earnings before interest, taxes, depreciation and amortiza-
tion)?

bolFin_EBITDA
Yes No No
answer

According to your latest annual financial reporting:

Start-up capital

How much private equity funding (e.g. private investors, business angels, banks with
a venture fund, venture capital companies, corporate investors, crowdfunding) did
yourstat-up receive (approximately)é

éduring your |l ast financial year?

ésince it was founded?

According to your latest annual financial reporting:

1 CHF up to 25.000 CHF
More than 25.000 CHF up to 50.000 CHF
More than 50.000 CHF up to 200.000 CHF




More than 200.000 CHF up to 500.000 CHF
More than 500.000 CHF up to 1 Mio. CHF
More than 1 Mio. CHF up to 2 Mio. CHF
More than 2 Mio. CHF up to 3 Mio. CHF
More than 3 Mio. CHF up to 5 Mio. CHF
More than 5 Mio. CHF up to 10 Mio. CHF
More than 10 Mio. CHF up to 20 Mio. CHF
More than 20 Mio. CHF up to 30 Mio. CHF
More than 30 Mio. CHF up to 50 Mio. CHF
50 Mio. CHF or more

No private equity funding received.

No answer

intFin_Fremdkap

What is the approximate share (in %) of the company's total equity that was contrib-
uted by the founders? intFin_Anteil

0 No answer

How much additional private equity funding (e.g. private investors, business angels,
banks with a venture fund, venture capital companies, corporate investors, crowd-
funding) willyourstart-up need wit hi né

...the next year?

...the next five years?

intFinanzbedarf

According to your latest annual financial reporting:

1 CHF up to 25.000 CHF

More than 25.000 CHF up to 50.000 CHF
More than 50.000 CHF up to 200.000 CHF
More than 200.000 CHF up to 500.000 CHF
More than 500.000 CHF up to 1 Mio. CHF
More than 1 Mio. CHF up to 2 Mio. CHF
More than 2 Mio. CHF up to 3 Mio. CHF
More than 3 Mio. CHF up to 5 Mio. CHF
More than 5 Mio. CHF up to 10 Mio. CHF




More than 10 Mio. CHF up to 20 Mio. CHF

More than 20 Mio. CHF up to 30 Mio. CHF

More than 30 Mio. CHF up to 50 Mio. CHF

50 Mio. CHF or more

No additional private equity funding required.

No answer

Research & Development

In the past business year (2017), what were your approximate annual R&D ex-

penses?

intFin_FuEAusg

According to your latest annual financial reporting:

1 CHF up to 25.000 CHF

More than 25.000 CHF up to 50.000 CHF

More than 50.000 CHF up to 200.000 CHF

More than 200.000 CHF up to 500.000 CHF

More than 500.000 CHF up to 1 Mio. CHF

More than 1 Mio. CHF up to 2 Mio. CHF

More than 2 Mio. CHF up to 3 Mio. CHF

More than 3 Mio. CHF up to 5 Mio. CHF

More than 5 Mio. CHF up to 10 Mio. CHF

More than 10 Mio. CHF up to 20 Mio. CHF

More than 20 Mio. CHF up to 30 Mio. CHF

More than 30 Mio. CHF up to 50 Mio. CHF

50 Mio. CHF or more

No R&D expenses

No answer

Has there been any R&D cooperation between your start-u p

—_—

Bereich, CSEM, other))

private company

There hasn't been any R&D cooperation.
Other:___

No answer

(o —( —(

and

é

bolSU_Koop

a higher education and/or research institution (University, ETHZ, EPFL, University of applied
sciences, University of teacher education, publicly supported research institution (ETH-



Has your start-up been the main business partner in an approved CTI R&D project
within the first 5 years of its existence? If so, in how many CTI R&D projects?

intSU_FuE

0 Yes, in the following number of project(s):
o No
o No answer

Abschnitt Intellectual Property Rights

Intellectual Property Rights

How many patent applications of your start-up have been approved or submitted?

intPatente

Total number of patents submitted (still pending or already approved):
Total number of patents approved:

Number or patents approved in the past business year (2017):

We haven't submitted a patent application.

No answer

(o —(

Has your start-up applied for any other type of intellectual property protection?

intGE

Trademark protection
Design protection
Other:

No

No answer

e —( —( —( —(

Earlier in this survey, you answered that you have sold your start-up. We are interested in the following
last question.



What was the approximate selling price of your start-up?

OO0OO0OO0OO0OO0OO0OO0OOOOOOOO

None

1 CHF up to 25.000 CHF

More than 25.000 CHF up to 50.000 CHF
More than 50.000 CHF up to 200.000 CHF
More than 200.000 CHF up to 500.000 CHF
More than 500.000 CHF up to 1 Mio. CHF
More than 1 Mio. CHF up to 2 Mio. CHF
More than 2 Mio. CHF up to 3 Mio. CHF
More than 3 Mio. CHF up to 5 Mio. CHF
More than 5 Mio. CHF up to 10 Mio. CHF
More than 10 Mio. CHF up to 20 Mio. CHF
More than 20 Mio. CHF up to 30 Mio. CHF
More than 30 Mio. CHF up to 50 Mio. CHF
50 Mio. CHF or more

No answer

Final remarks

Would you like to add any concluding remarks / feedback?

int_Preis_Verk

txtSchlussbem

If you did not receive coaching support in CTI Start-up Coaching, you are not part of the target group of
this survey.

Thank you for your participation!



