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Zusammenfassung

Drei von vier Unternehmen im deutschsprachigen Raum planen, ihre Investitionen in kiinstliche Intelligenz
(Kl) in den nachsten drei Jahren zu erhéhen. Fiir das Okosystem der knapp 1.000 Start-ups, die B2B-KI-
Loésungen in der DACH-Region anbieten, ergibt sich daraus eine groe Wachstumschance. Von ihnen
stammt derzeit nur ein sehr kleiner Teil der in der Wirtschaft eingesetzten Kl-Anwendungen. Uber 90%
der Start-ups befinden sich zudem erst in frihen Finanzierungsphasen, in den USA sind es 80% — ein
Hinweis auf die geringere Reife der hiesigen Griinderunternehmen. Die Schwerpunkte ihres derzeitigen
Kl-Angebots liegen in Losungen zur Differenzierung vom Wettbewerb in Kernprozessen, Anwendungen
zur Steigerung der Effizienz in Support-Funktionen und zu einem geringen Teil in disruptiven Innovationen.
Jedes dritte Start-up setzt dabei auf den Megatrend generative Kl (GenAl) und entwickelt intelligente
Losungen insbesondere flir Support-Prozesse sowie fiir Marketing, Vertrieb und Kundenservice. Um das
volle Potenzial der Kl auszuschopfen und das Wirtschaftswachstum in der DACH-Region zu fordern, ist

in erster Linie die Integration der Anwendungen in bestehende IT-Systeme erforderlich. Strategische
Partnerschaften kénnen helfen, diese Herausforderung zu meistern. Weitere Erfolgsfaktoren sind ein
robustes Datenmanagement seitens der Unternehmen und auf der Start-up-Seite der Zugang zu Finanz-
mitteln und Talent.
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Start-ups mit KI-Losungen:
begehrte Spezialisten fiir
Unternehmen

Kl erobert die Wirtschaftswelt wie keine andere technologische Entwicklung. Branchenibergreifend
zeigt sich ein deutlicher Trend: Etwa 75% der Unternehmen befassen sich aktiv mit neuen Kl-Techno-
logien, evaluieren deren Potenzial und implementieren sie schrittweise in verschiedenen Bereichen
ihrer Wertschopfungsketten.!

Mit dem Aufkommen von GenAl erfahrt die Entwicklung einen weiteren Schub: Fiihrende Anbieter von
Kl-Tools und APIs (Application Programming Interfaces) wie OpenAl, Gemini, Perplexity, Midjourney oder
Mistral verzeichnen sprunghafte Kundenzuwachse. Allein ChatGPT, die GenAl-Anwendung von OpenAl,
kam bereits zwei Monate nach ihrem Launch weltweit auf rund 100 Millionen Nutzer:innen und wurde
rasch zum Synonym flir den Trend, Kl fiir die Generierung neuer Inhalte einzusetzen (siehe Kasten). GenAl
wirkt damit wie ein zusatzlicher Katalysator auf dem Weg zur flichendeckenden KI-Nutzung in Wirtschaft
und Gesellschaft.

Der Boom von Kl- und GenAl-Anwendungen erstreckt sich auch auf den deutschsprachigen Raum. Einer
jahrlichen Unternehmensumfrage zufolge planen 73%? der befragten Entscheider:innen, ihre Investitionen
in KI-Technologien in den kommenden drei Jahren zu erhéhen. Zwei Drittel (64%)° setzen dabei insbeson-
dere beim Einsatz von GenAl auf niederschwellige, sofort einsatzbereite Losungen von Drittanbietern.

Die Unternehmen entscheiden sich aus pragmatischen Griinden fiir den Einsatz externer Spezialisten:
So erhalten sie schneller Zugang zu innovativen Losungen, die bei einer internen Entwicklung deutlich
langer dauern wirden. Zudem ist die Rolle als ,Buyer®, also Einkaufer von KI-Anwendungen, fiir sie mit
weniger Aufwand und Kosten verbunden. Als ,Builder” von hauseigenen Anwendungen miissten sie die
erforderlichen KI-Kompetenzen hingegen erst aufbauen. Dies steht jedoch fiir viele Unternehmen nicht
im strategischen Fokus. Da externe Anbieter, insbesondere Start-ups, oft (iber spezialisierte und fort-
schrittliche Technologien verfligen, die Unternehmen bendtigen, ergibt sich eine strategische Logik: Durch
die Ubernahme solcher Start-ups kénnen Unternehmen nicht nur den schnellen Zugang zu Innovationen
sichern, sondern auch das notwendige Know-how und die Technologie in ihr Portfolio integrieren, ohne
diese selbst aufbauen zu mussen. Start-ups kdnnen demnach auch Akquisitionsziele oder Investitions-
objekte von Unternehmen sein.*

Innovativen Start-ups mit B2B-Losungen eréffnet sich dadurch eine groBe 6konomische Chance:

Mit individuell zugeschnittenen Unternehmensldsungen kénnten sie die Bedarfsliicke schlieBen und
zugleich eine Alternative zu den Standardldsungen groBer Technologiekonzerne bieten. Das Marktpoten-
zial ist vorhanden: Nach McKinsey-Schatzungen stammen derzeit erst sehr wenige der in Unternehmen
eingesetzten KI-Anwendungen von Start-ups. Der Lowenanteil entféllt auf die Standardangebote der
etablierten Anbieter oder Inhouse-L&sungen, deren Entwicklung auf bestehenden Kl-Plattformen basiert.

Start-ups bringen nicht nur neue Perspektiven und Agilitét in den Markt, sondern starken auch die inter-
nationale Wettbewerbsfahigkeit des DACH-Raums. Um nachhaltigen wirtschaftlichen Erfolg zu sichern,
benétigen die Start-ups der Region deshalb umso mehr ein starkes Okosystem an B2B-KI-Spezialisten,
das sowohl regional als auch thematisch eng zusammenarbeitet und Synergien schafft. Ein solches Oko-
system kann nicht nur bestehende Liicken schlieBen, sondern auch langfristiges Wirtschaftswachstum
fordern.

1 Im Februar/Marz 2024 waren es nach einer Umfrage der Kl-Beratungssparte QuantumBlack Al by McKinsey rund 72%. Befragt wurden 1.363
Unternehmen aus unterschiedlichen Branchen und Regionen. Vgl. McKinsey (2024), The State of Al in early 2024

2 Ebd.,, basierend auf den Antworten von 67 Unternehmen in Deutschland

Ebd., basierend auf den Antworten von 123 Unternehmen in Deutschland

4 Neben Buyers und Builders gibt es noch die Rolle der ,Shapers". Diese bauen auf bestehenden Lésungen auf und passen sie an die spezi-
fischen Bedurfnisse ihres Unternehmens an, z.B. durch das Finetuning von GenAl-Anwendungen

w
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https://www.mckinsey.com/capabilities/quantumblack/our-insights/the-state-of-ai

Kurz erklart: B2B-KI-Start-ups und GenAl

B2B-KI-Start-ups sind innovative Unternehmen, die sich auf die Entwicklung und Bereitstellung von
Losungen im Bereich der Kl flr Geschéftskunden (B2B) spezialisiert haben. Diese Start-ups nutzen
Technologien wie Machine Learning, das intelligentes Verhalten in Computern und Systemen simuliert,
um u.a. Datenanalysen, Vorhersagen und automatisierte Prozesse anzubieten.

GenAl ist eine Unterkategorie von Kl und umfasst Algorithmen, die neue Inhalte generieren oder
bestehende Daten synthetisieren kénnen. Die wohl bekannteste Anwendung ist ChatGPT von OpenAl.
Grundlage dieser Tools sind Large Language Models (LLM), von denen es mittlerweile viele Varianten

gibt, u.a. GPT-4 von OpenAl, Gemini von Google, Claude von Anthropic und Luminous von Aleph Alpha.
Diese Sprachmodelle ermoglichen eine interaktive, kontextbezogene Kommunikation und zeichnen sich
durch ihre breite Anwendbarkeit und Flexibilitét aus. Im Gegensatz zu spezifischeren Kl-Losungen kénnen
GenAl-Modelle breitflachig eingesetzt und Uber Text und Sprache hinaus auch auf Bild- und Videoinhalte
erweitert werden.
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Okosystem der KI-Start-ups:
im Friihstadium, aber bereits
breit aufgestellt

Knapp 1.000 Start-ups in Deutschland, Osterreich und der Schweiz entwickeln und vermarkten
Kl-Losungen fuir Unternehmen.® Eine auf den ersten Blick beachtliche Zahl, die sich allerdings im
Vergleich zu anderen Wirtschaftsregionen wie den USA relativiert.

Geringer Reifegrad gegeniiber den USA

In den USA sind Uber 7.000 KI-Start-ups im B2B-Bereich aktiv — mehr als siebenmal so viele wie im
deutschsprachigen Raum und gemessen an der Bevdélkerungszahl immer noch mehr als doppelt so viele.®
Auch in der Finanzierung der jungen Unternehmen verfiigt das US-amerikanische Start-up-Okosystem
Uber einen deutlich hdheren Reifegrad. Wahrend Kl-Start-ups in der DACH-Region bislang etwas tber
ca. b Mrd. EUR Kapital” eingesammelt haben, ist das Funding in den USA gemessen an der Bevilkerungs-
zahl rund zehnmal so hoch. Jedes Start-up dort erhélt im Durchschnitt viermal so viel Funding wie ein
Start-up in der DACH-Region.

Die Entwicklungsunterschiede lassen sich auch daran ablesen, wie weit die Start-ups bereits in

ihren Finanzierungsrunden gekommen sind. In der DACH-Region stehen tber 90% erst ganz am

Anfang: Ein knappes Drittel von ihnen durchlauft nach ersten erfolgreichen Schritten am Markt eine
initiale groBe Investitionsrunde (Series A). Fast zwei Drittel (63%) stecken noch in der Griindungs- oder
Startphase (Seed-Phase) oder werden von privaten Investor:innen gefordert. In den USA hingegen
befinden sich nur noch acht von zehn Kl-Start-ups in diesen friihen Phasen der Finanzierung (Schaubild 1).

5 Fir die Analyse wurden mehr als 1.300 B2B-KI-Start-ups betrachtet. 937 davon entwickeln und vermarkten konkrete KI-Anwendungen
(Stand Februar 2024)

6 Stand Juni 2024, basierend auf der Datenbank Dealroom

7 Fur die Berechnungen wurden nur veroffentlichte Funding-Informationen herangezogen (in der DACH-Region 344 der 937 Start-ups)

Schaubild 1

92% der hiesigen KI-Start-ups befinden sich noch in der Grindungsphase

Anteil Start-ups in jeweiligem Okosystem in Prozent (n = 5.400 USA, ca. 330 DACH?)
M usa M DpAcH

67
Pre-Seed? und Seed
63

Series A
29

20
Series B und spéter

1 Inkludiert nur Start-ups mit verfigbaren Informationen zur letzten Finanzierungsrunde. Insgesamt wurden im Okosystem der B2B-KI-Start-ups rund 7.200 Unternehmen in
den USA und 937 in der DACH-Region gez&hlt
2 Finanzierung durch Business Angels
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Schaubild 2

Ein deutlicherer Unterschied im Reifegrad der Systeme zeigt sich in spateren Funding-Stadien.
So befindet sich jedes flinfte US-Start-up bereits in den fortgeschrittenen Finanzierungsrunden von
Series B oder darliber hinaus — in der DACH-Region ist es mit gerade einmal 8% weniger als jedes zehnte.

Die Vergleichsanalyse zeigt: Noch hinkt das hiesige Okosystem der Kl-Start-ups dem Vorreiter USA
hinterher. Dies gilt sowohl fuir die Grindungsaktivitéat (wie sich an der Anzahl der Start-ups ablesen |&sst)
als auch fur die Investitionsbereitschaft der Wagniskapitalgeber. Mit Blick auf die nachfolgenden Finanzie-
rungsrunden kann das DACH-Okosystem jedoch aufholen.

Fokusfelder im Start-up-Okosystem: KI-Angebote zur Disruption,
Differenzierung und Effizienzsteigerung

Schon heute deckt das hiesige Start-up-Okosystem drei wesentliche Einsatzfelder ab (Schaubild 2):
1. Disruptive KI-Anwendungen, die neue Geschaftsmodelle hervorbringen

2. Intelligente Tools flir Kernprozesse in Produktentwicklung, Operations oder Marketing,
die Unternehmen eine Differenzierung vom Wettbewerb ermoglichen

3. Kl-Unterstiitzungen von betrieblichen Support-Funktionen zur Steigerung der Effizienz.

Die untersuchten Start-ups verteilen sich ungleichméBig auf diese Einsatzfelder (Schaubild 2). Rund

drei Viertel fokussieren sich auf die Bereitstellung von KI-Anwendungen in den Kernprozessen, die der
Wettbewerbsdifferenzierung dienen. Ein weiteres Flinftel bietet Tools zur Effizienzsteigerung von Support-
Prozessen und 4% konzentrieren sich auf disruptive KI-Angebote zur Generierung neuer Geschaftsmo-
delle. Das Engagement der Kapitalinvestoren verhalt sich in etwa analog zu dieser Verteilung.

Die nachfolgende Detailanalyse der Fokusbereiche im Okosystem liefert weitere Erkenntnisse dariber,

in welchen Geschéftsfeldern, Unternehmensfunktionen und Abteilungen die KI-Angebote der Start-ups
am haufigsten zum Einsatz kommen und was typische Anwendungsfille in diesen Bereichen sind. Uber-
greifend aber gilt: Das Okosystem der DACH-Region besteht nicht aus einzelnen ,Leuchttiirmen, die das
Marktsegment dominieren, sondern aus vielféltigen und oft spezialisierten, auf den Unternehmensbedarf
zugeschnittenen KI-Anwendungen.

Die Geschaftsaktivitiaten der KI-Start-ups — und deren Finanzierung — zeigen einen klaren

Fokus

Verteilung der Start-ups im Okosystem nach KI-Angebot Verteilung der Start-up-Finanzierung im Okosystem

in Prozent

937

Start-ups

I

in Prozent
Ca. 5
Mrd. EUR
Funding'
B Disruption Generierung neuer Geschéftsmodelle 7-

Neue Geschaftsansatze durch den Einsatz
von Kl in Unternehmen

M Differenzierung Kl fiir Kernprozesse
Produktentwicklung
Operations und Supply Chain

Marketing, Vertrieb und Services

B Effizienz Kl fir Support-Prozesse
HR, Finanzen und Controlling
Strategie und Unternehmenssteuerung
Recht und Risikomanagement

IT und Verwaltung

1 Basierend auf 344 der 937 Start-ups mit verdffentlichten Finanzierungsinformationen
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Schaubild 3

Kl-Lésungen mit Disruptionspotenzial noch die Ausnahme
Disruptive Kl-Ldsungen erlauben es Unternehmen, ihr Geschaft grundlegend anders zu betreiben oder
gleich ganz neue Geschéaftsmodelle zu schaffen (etwa Kl-gestitzte Personalisierung im E-Commerce).

Typische Anwendungsfalle im Bereich Disruption sind z.B. KI-generierte Produktdesigns oder vollautoma-
tisierte Softwareentwicklungen. Aber auch interne Unternehmensfunktionen und Abteilungen lassen sich
durch den Einsatz von Kl grundlegend verandern. Dazu gehdrt etwa die Implementierung von Kl-Agenten
in der Finanzabteilung.

Lediglich knapp 4% der Start-ups lassen sich derzeit dieser Kategorie zuordnen. Dennoch entfallen auf
sie 7% des Fundings, was darauf hindeutet, dass Kl-Entwicklungen im Bereich Disruption aufgrund ihrer
Wachstumsaussichten tendenziell mehr Investor:innen anziehen.

Anwendungen zur Differenzierung liberwiegen

Kl-Einsatze in den geschaftlichen Kernprozessen von Unternehmen dienen in erster Linie dazu, die eigene
Marktposition zu starken und sich vom Wettbewerb zu differenzieren. Hierzu zahlen neben der Produkt-
entwicklung die Bereiche Operations und Supply Chain sowie Marketing, Vertrieb und Kundenservices.

Vor allem die Bereiche Operations und Supply Chain bieten ein groBes Marktvolumen, denn sie sind ein
wichtiger differenzierender Faktor fiir die Unternehmen. Das gilt insbesondere fir Deutschland mit seinem
starken Maschinenbau- und Automobilsektor: Gerade hier besteht groBes Potenzial zur Erhéhung der
Kosteneffizienz durch Kl. So ermdglicht z.B. die automatisierte Vorhersage von Risiken und deren Eintritts-
wahrscheinlichkeit in der Lieferkette ein proaktives Risikomanagement, das die Steuerung komplexer
Lieferantenstrukturen optimiert und Ausfélle etwa durch Naturkatastrophen minimiert.

In Produktentwicklung, Marketing, Vertrieb und Kundenservices wiederum sind KI-Losungen bereits

seit Jahren etabliert und werden produktiv genutzt. Der Reifegrad der Anwendungen ist schon recht
hoch, doch GenAl er6ffnet noch einmal ganz neue Moglichkeiten, die von etablierten Marktteilnehmern
bereits umgesetzt werden. Ein Beispiel ist die automatisierte Beurteilung von Schadensmeldungen in der
Versicherungsbranche. Starke Verbreitung finden Kl-Tools aber auch im Marketing, etwa bei der Konzep-
tion und Ausgestaltung von Werbekampagnen, oder im Vertrieb durch den Einsatz von Kl-gesteuerten
Verkaufsassistenten.

Die Mehrzahl der Start-ups fokussiert sich auf die Entwicklung von KI-Anwendungen, die den Unter-
nehmen eine Differenzierung von ihren Mitbewerbern versprechen. 74% der analysierten Start-ups und
72% des investierten Wagniskapitals fallen in diese Kategorie. Anwendungsgebiete in Operations und
Supply Chain tUberwiegen aufgrund ihres groBen Marktvolumens dabei klar: Rund zwei Drittel der Start-
ups (65%) sind auf KI-Angebote in diesem Bereich spezialisiert und sie erhalten Giberproportionale finan-
zielle Unterstltzung daflir — ihr Anteil am Finanzierungstopf betragt 70% (Schaubild 3).

Start-ups und Funding konzentrieren sich auf Operations und Supply Chain

[ | Marketing, Vertrieb und Service [ | Operations und Supply Chain [ | Produktentwicklung

Start-up-Verteilung im Bereich-Kernprozesse Funding-Verteilung im Bereich-Kernprozesse

in Prozent

in Prozent

13

16 17 —y
3,54

Mrd. EUR Funding

693

Start-ups

65 70
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Schaubild 4

Tools zur Steigerung der Effizienz primér fiir IT und Verwaltung

KI-Anwendungen zur Effizienzsteigerung kommen vor allem in Support-Funktionen zum Einsatz, um
Prozesse zu beschleunigen und die Overhead-Kosten in Unternehmen zu senken. Zu den klassischen
Einsatzfeldern zdhlen die Backoffice-Funktionen Personal (HR), Finanzen und Controlling, Strategie und
Unternehmenssteuerung, Recht und Risikomanagement sowie IT und Verwaltung. Vor allem dort kénnen
durch den Einsatz von GenAl schnell hohe Effizienzgewinne erzielt werden. Da in diesen Bereichen der
Kostenaspekt und nicht die Geschéaftsstrategie im Vordergrund steht, tendieren Unternehmen hier am
ehesten zum Einkauf externer KI-Losungen von Drittanbietern.

Ein typischer Anwendungsfall ist z.B. die Erstellung von Schulungs- und Trainingskonzepten, die mithilfe
von GenAl individuell auf einzelne Beschaftigte oder Teams zugeschnitten werden. Ein anderer ist die
automatisierte Ticketbearbeitung im IT-Bereich, die den Mitarbeitenden Zeit spart und so den internen
technischen Support beschleunigt. In der Verwaltung wiederum reicht das Spektrum der KI-Anwendungen
von der Erstellung von E-Mails bis zur Automatisierung vollstandiger Arbeitsprozesse.

Ein Finftel der Start-ups (22%) bietet KI-Anwendungen zur Effizienzsteigerung an; ihr Funding-Anteil
liegt entsprechend bei 21%. Damit bilden sie die zweitstarkste Gruppe im B2B-KI-Okosystem. Besonders
stark vertreten sind sie in den Bereichen IT und Verwaltung: 55% der insgesamt 210 Start-ups und mehr
als die Hélfte der Finanzierungssumme entfallen auf dieses Subsegment, weil der Kl-Einsatz hier schnelle
Effizienzgewinne verspricht (Schaubild 4).

Ein GroBteil der hier untersuchten Wachstumsunternehmen bietet seine Losungen branchentbergrei-
fend an. Doch der genauere Blick in die einzelnen Wirtschaftssektoren zeigt, dass Kl-Start-ups derzeit
besonders stark in der Automobil-, Zulieferer- und Maschinenbauindustrie sowie im Medizin- und Gesund-
heitswesen vertreten sind — nicht zufallig: Zahlen beide doch zu den groBten und zugleich innovativsten
Sektoren in der DACH-Region. Aber auch in anderen Branchen besteht hoher Kl-Bedarf und damit ein
hohes Marktpotenzial fir Anbieter — im Einzelhandel z.B. insbesondere flir GenAl-Anwendungen in der
Kundeninteraktion.

Mehr als jedes fiinfte Start-up entwickelt KI-L6sungen zur Steigerung
der Effizienz in Support-Funktionen

M HR, Finanzen und Controlling B Rechtund Risikomanagement M Tund Verwaltung [ | Strategie und Unternehmenssteuerung

Start-up-Verteilung im Support Funding-Verteilung im Support
in Prozent in Prozent

7 9

27 I
33
210 1,02
Start-ups Mrd. EUR Funding
1

55
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Trendtechnologie GenAl: gegenwirtige Verteilung im Start-up-Okosystem
und Potenzial

Rund 300 Wachstumsunternehmen in der DACH-Region bieten Unternehmen bereits GenAl-Ldsungen
an. Damit baut fast jedes dritte KI-Start-up sein Geschéft rund um diese Zukunftstechnologie auf — aus
gutem Grund: Denn die groBen Starken von GenAl bestehen in der sekundenschnellen Erfassung und
Aufbereitung komplexer Informationen sowie in der Kreation neuer Inhalte auf Basis vorhandener Daten.
Beide Fahigkeiten sind fiir Unternehmen in allen Sektoren von auBerordentlichem Wert.

Entsprechend konzentrieren GenAl-Start-ups ihr Angebot auf Bereiche, in denen der Einsatz besonders
hohen 6konomischen Nutzen verspricht. Mit rund 30% Uberproportional stark vertreten (gegentber 22%
der Ubrigen Kl-Start-ups) sind sie deshalb in Support-Prozessen, in denen vorwiegend textbasiert gear-
beitet wird. Typische GenAl-Anwendungsfalle sind z.B. das Verfassen von Steuer- und Geschéftsberichten,
die Prifung juristischer Dokumente oder Lebenslaufanalysen in Bewerbungsprozessen.

Ahnlich hoch ist der Bedarf im Marketing, Vertrieb und Kundenservice. 24 Prozent der Start-ups mit
diesem Angebot sind auf dieses Einsatzgebiet spezialisiert — von den tbrigen Kl-Start-ups sind es nur
12%. Die hohe Dichte der GenAl-Start-ups erklart sich hier vor allem aus der wachsenden Nachfrage der
Unternehmen nach personalisierten Kundeninteraktionen und Kampagnen.

Investor:iinnen wiederum sind besonders an GenAl-L&sungen im Bereich Disruption interessiert, weil diese
durch ihre Innovationskraft das groBte Wachstumspotenzial bergen. Auch wenn die Zahl der Anbieter auf
diesem Gebiet mit 5% noch begrenzt ist, flieBen bereits 18% des GenAl-Fundings in Start-up-Anwen-
dungen zur Generierung neuer Geschaftsmodelle.

Die Verteilung im Okosystem macht deutlich, dass die Investor:innen ihr Geld dort anlegen, wo sie die
hoéchsten Renditen erwarten. Doch wie gut decken sie mit ihren Angeboten den aktuellen Markt ab —
wo sind sie moglicherweise lberreprasentiert und in welchen Bereichen gibt es noch Potenzial?

Aufschlisse darlber gibt eine Gap-Analyse, die das GenAl-Marktpotenzial mit der aktuellen Prasenz und
Kapitalausstattung von Start-ups in den einzelnen Einsatzbereichen vergleicht (Schaubild 5). Hier zeigt
sich, dass in allen Unternehmensfunktionen, in denen GenAl-Losungen Mehrwert schaffen, bereits Start-
ups mit ihrem Angebot vertreten sind — allerdings unterschiedlich stark, sowohl in den Kern- als auch in
den Support-Prozessen.

Schaubild 5

GenAl-Start-ups decken bereits alle relevanten Unternehmensfunktionen ab — grotes
Potenzial bietet die Produktentwicklung

Gap-Analyse' des GenAl-Potenzials im Verh&ltnis zu den vorhandenen Start-up- und Funding-Anteilen
in Kern- und Support-Prozessen, in Prozent

Unternehmensfunktion Differenz Start-ups-Anteil Differenz Funding-Anteil
Kernprozesse Marketing, Vertrieb und Kundenservice 1 1

Operations und Supply Chain -3 )

Produktentwicklung 6 10

Support-Prozesse HR, Finanzen und Controlling
IT und Verwaltung
Recht und Risikomanagement

Strategie und Unternehmenssteuerung

1 Die Analyse basiert auf einer Studie des McKinsey Global Institute (MGI), die das Potenzial von 75 GenAl-Anwendungsfallen ermittelt hat. Die Ergebnisse wurden gemas
den globalen Umsatzanteilen der Industrien und unter Annahme derselben Funktionsverteilung auf die DACH-Region aufgeschlisselt. Start-ups mit disruptiven Anwen-
dungen wurden ausgeklammert bzw. nach ihrem jeweiligen Tatigkeitsfeld den anderen Bereichen zugeordnet
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Kernprozesse. Wihrend in Marketing, Vertrieb und Kundenservice das Verhéltnis zwischen Start-up-
Prasenz, Funding und Potenzial weitgehend ausgeglichen ist (Differenz +1%), zeigt sich der Bereich
Operations und Supply Chain bereits Ubersattigt, insbesondere in Bezug auf die Kapitalausstattung der
Start-ups (-5%). In der Produktentwicklung hingegen sind Kl-Losungen infolge der komplexen internen
Prozesse nicht leicht zu integrieren. Deshalb besteht hier mit einer Differenz von +6% beim Start-up-
Anteil und +10 Prozent beim Funding das groBte noch brachliegende GenAl-Potenzial iber alle Unterneh-
mensfunktionen hinweg.

Support-Prozesse. In den Backoffice-Funktionen sind GenAl-Start-ups, wie oben bereits erwéhnt,

mit einem Anteil von 32% (Funding: 34%) am starksten vertreten. Das Potenzial fiir GenAl-Einsatze im
Support liegt jedoch bereichslibergreifend nur bei 28% — Start-ups sind hier mit ihren Angeboten folg-
lich Uberrepréasentiert. Neben den Bereichen Strategie, IT und Verwaltung zeigen auch HR und Finanzen
Zeichen der Ubersittigung, Letztere insbesondere beim Start-up-Funding (Differenz -6%). Fiir die
Start-ups dirfte sich der Wettbewerbsdruck hier weiter erhdhen, da dieser Bereich auch haufig von den
etablierten groBen Technologieunternehmen abgedeckt werden kann. Allein bei Recht und Risikomanage-
ment ist noch Potenzial auszuschdpfen, sowohl in Bezug auf die Start-up-Abdeckung (+2%) als auch beim
Funding (+3%).
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Zwischen Zukunitshofinung und
Kraftakt: Handlungsfelder fiir
Start-ups und Unternehmen

Im gezielten Einsatz leistungsfahiger KI-Anwendungen liegt fiir zahlreiche Unternehmen der Schlissel zu
Effizienzsteigerung, Produktivitatswachstum und disruptiven Geschaftsmodellen. Die Identifizierung der
flr sie relevanten Anwendungsfalle ist jedoch nicht trivial: Ertrag und Umsetzungsaufwand miissen vor
einer etwaigen Implementierung genau abgewogen werden und es bedarf einer Priorisierung der Projekte
mit der hochsten Rendite. Start-ups, die hier als Implementierungspartner ausgewéhlt werden, erhalten
dadurch Chancen auf sichere Geschafte, rasche Profitabilitat und weiteres Wachstum.

Damit sich die Hoffnungen einer erfolgreichen Partnerschaft erfiillen, sind grundlegende Entscheidungen
zu treffen und manche Hirden zu Gberwinden. Die Erfahrungen aus der Beratungspraxis in zahlreichen
Branchen haben gezeigt, was Unternehmen und Start-ups bei der Umsetzung von Kl-Projekten bedenken
und welche Schritte sie unternehmen sollten.

Buy schlagt Build — zum Vorteil fiir Anbieter und Abnehmer

Kl-Start-ups aus der DACH-Region bringen heute schon innovative und spezialisierte Losungen auf den
Markt, die etablierten Unternehmen helfen kdnnen, ihre Prozesse nachhaltig zu verbessern und neue
Geschaftsfelder zu erschlieBen. Der Einkauf solcher Lésungen und eine effektive Zusammenarbeit mit
den jungen Anbietern ermoglicht vielen Unternehmen eine schnellere Implementierung der neuen Tools.
Denn oftmals verfiigen sie intern nicht Gber das notwendige Fachwissen und die Fahigkeiten, um eigene
Losungen zu entwickeln. Die Buy-Entscheidung ist fur sie in der Regel glinstiger und ressourcenscho-
nender als eine Build-Ldsung.

Die Start-ups wiederum profitieren von finanzkraftigen Abnehmern mit KI-Bedarf in gleich mehreren
Unternehmensfunktionen. Denn sie versprechen ihnen stabile Auftrage Gber langere Zeitraume hinweg.
Viele Unternehmen kaufen Kl-Start-ups auch gleich komplett auf, um sich deren technische und perso-
nelle Expertise exklusiv zu sichern. Dadurch verhindern sie, dass die vom Start-up entwickelte Technologie
in die Hande von Wettbewerbern gelangt. Gleichzeitig erlaubt die Ubernahme eine vollstindige Anpas-
sung der KI-L&sungen an die eigenen Bedirfnisse.

Der Zukauf externer KI-Kompetenz (sei es von einzelnen Anwendungen oder des Anbieters selbst) kann
somit zur Win-win-Situation fiir beide Seiten werden — vorausgesetzt, die damit verbundenen Heraus-
forderungen werden gemeistert.

Integration in die Systemlandschaft als zentrale Herausforderung

Eine der groBten Herausforderungen ist die Integration externer KI-Lésungen in die oft komplexen
Systemlandschaften des Unternehmens. Nicht selten vergehen bis zur Implementierung neun bis zwolf
Monate. Hier haben Start-ups zweifellos einen Nachteil gegeniber etablierten Anbietern, die Uber die
notigen Ressourcen verfligen, um an einer kompletten Neuintegration der IT-Systeme zu arbeiten. Daher
entscheiden sich viele Unternehmen derzeit noch eher fiir die Kooperation mit groen Kl-Playern — auch
weil gerade bei Start-ups darliber hinaus das Risiko besteht, dass diese im nachsten Jahr nicht mehr
existieren. In jedem Fall gilt es, das unternehmenseigene IT-System den neuen Anwendungen gegeniiber
starker zu 6ffnen und die Integration ziigig voranzutreiben, um zeitnah von den Lésungen profitieren

zu kénnen.

Eine zusatzliche Herausforderung flr Start-ups ist zudem die Zeitspanne, die zwischen ihrem Angebot

an die Unternehmen und dem endgultigen Zuschlag flr einen Auftrag vergeht. Sie miissen sich
wahrenddessen selbst finanzieren und weiterentwickeln, ohne dass Vertrage geschlossen sind und

Geld flieBt. Das kann oft Monate dauern. Diese Unsicherheit kann Start-ups erheblich belasten und ihr
Wachstum gefdhrden — schnellere Entscheidungen auf Unternehmensseite konnten hier Abhilfe schaffen.
Langfristige Partnerschaften und beschleunigte Kaufprozesse wiirden das Risiko flr die Griinder:innen
reduzieren und so langfristig auch das Start-up-Okosystem insgesamt starken.

Eine weitere, oft unterschatzte Umsetzungshiirde besteht in der mangelnden Verflgbarkeit und
Qualitat der Datenbestéande, auf die KI-Anwendungen zugreifen sollen. Doch diese sind entscheidend
fir den Erfolg samtlicher KI-Projekte: Ohne hochwertige und vollstandige Daten kdnnen selbst die
besten Algorithmen nicht effektiv arbeiten. Hier sind vor allem die einkaufenden Unternehmen gefragt,
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ihre vorhandenen Datenbesténde stets aktuell und fehlerfrei zu halten — wobei auch hier Kl-Tools unter-
stlitzen kénnen. Fir kleinere lokale KI-Anbieter wiederum ergibt sich aus dem Thema Datenschutz ein
Vorteil gegeniiber den globalen Big Playern: Die Mdglichkeit zur sicheren Datenhaltung und -verarbeitung
in Europa ist oft ein wichtiges Argument fir die Zusammenarbeit mit Start-ups aus der DACH-Region.

Herausforderung bei der Implementierung: der Faktor Mensch

Eine SchlUsselrolle im Umsetzungsprozess spielt der Faktor Mensch. Denn der Erfolg von Kl-Projekten in
Unternehmen hangt nicht nur von der Technologie ab, sondern auch maBgeblich von der Akzeptanz der
Mitarbeitenden. Der Nutzen von Kl-Ldsungen kann sich erst einstellen, wenn die gesamte Organisation
bereit ist fir den tiefgreifenden Wandel, den ein solches Projekt fir alle Beschéftigten mit sich bringt.

Oftmals scheitern Projekte an Mitarbeitenden, die aus Unwissenheit oder Angst die neue Techno-
logie ablehnen. Abhilfe schafft hier nur Aufklarung: Obwohl die Steigerung der Arbeitseffizienz bei
vielen KI-Anwendungen im Vordergrund steht, muss diese nicht zwangslaufig mit der Bedrohung von
Arbeitsplatzen einhergehen. Diese Botschaft gilt es, klar und Giberzeugend an alle Mitarbeitenden zu
kommunizieren.

Ein zu zaghafter Kl-Einsatz fiihrt dazu, dass die neue Technologie im Unternehmen nicht richtig FuB fasst.
So werden z.B. extern eingekaufte Kl-Lsungen haufig in einzelnen Abteilungen pilotiert und dann nicht
zligig weiter ausgerollt (Pilot Trap). Die Folge ist, dass KI-Anwendungen nur partiell oder ineffektiv genutzt
werden und nicht das Nutzenpotenzial entfalten, das tatsachlich in ihnen steckt.

Die Unsicherheit dartiber, welchen Nutzen Kl-Lésungen tatsachlich stiften, beschrankt sich nicht auf die
Mitarbeiterebenen. Auch im Topmanagement herrscht haufig Unklarheit Gber den wahren 6konomischen
Effekt der Anwendungen. Seitens der Anbieter werden groBe Effizienzsteigerungen und beschleunigte
Prozesse versprochen, doch diese stellen sich nicht so schnell ein wie erwartet. Mdgliche schlechte Erfah-
rungen mit friiheren Kl-Anbietern senken zusétzlich die Bereitschaft der Unternehmensfiihrung, sich des
Themas noch einmal anzunehmen.

Ein vielleicht folgenreicher Fehler. Denn das gréBte Risiko fir die Unternehmen besteht letztlich darin,

die neue Technologie zu ignorieren und damit zuzulassen, dass mutigere Wettbewerber sich uneinhol-
bare Vorspriinge verschaffen. Der beste Weg ist es daher, Partnerschaften zwischen Unternehmen und
Kl-Start-ups proaktiv zu gestalten, wie eine McKinsey-Studie bereits Ende 2020 konstatierte.2 Wichtige
Schritte auf diesem Weg sind das friihzeitige Festlegen konkreter Ziele, die mit den KI-Anwendungen
erreicht werden sollen, verbunden mit klar formulierten Anforderungen an die Anbieter und einem hoch
aufgehangten und fachlich starken Integrationsteam auf Unternehmensseite. Flankiert werden sollte die
Integration nicht zuletzt von einem umfassenden Change-Management, das — aktiv und positiv gestaltet —
die kulturelle Kluft zwischen Start-ups und Unternehmen schlieBt und alle Beteiligten durch den Trans-
formationsprozess begleitet.

Fazit und Ausblick

Obwohl das B2B-KI-Start-up-Okosystem im Vergleich zu den USA noch in einer friihen Phase ist, zeichnet
es sich durch Vielfalt aus und besitzt vielversprechendes Potenzial, um als Wachstumsmotor fiir die regio-
nalen Industrien zu dienen.

Innerhalb der bestehenden Ki-Einsatzfelder in den Dimensionen Disruption, Differenzierung und Effizienz
sind die hiesigen Start-ups aktuell besonders stark im Bereich der Effizienzsteigerung von Support-
Prozessen aufgestellt. Die meisten fokussieren sich dabei — analog zu den groBen Industriestandorten der
Region — auf die Automobil-, Zulieferer- und Maschinenbauindustrie sowie auf den Medizin- und Gesund-
heitssektor. Unterreprasentiert sind sie mit ihren KI-Losungen hingegen noch in den Kernprozessen, vor
allem in der Produktentwicklung. Fir Unternehmen kdnnte es sich daher lohnen, Start-up-Angebote flr
diese Bereiche verstarkt in den Blick zu nehmen.

Besonders erfolgreich werden nach Experteneinschitzungen jene Start-ups sein, denen es gelingt,
spezialisiertes Fachwissen und Fahigkeiten in die Unternehmen zu tragen und sich in die komplexen
Systemlandschaften ihrer Kunden einzubetten. Fir die Unternehmen wiederum gilt es, die fur KI-Modelle
erforderlichen Daten bereitzustellen und laufend zu aktualisieren, damit sich die Wirkung der KI-Ldsungen
schnell und splrbar entfalten kann.

Um weiteres Wachstum des Okosystems zu erméglichen und die Liicke zu den USA zu verkleinern,
ist zudem der Zugang zu ausreichenden Finanzmitteln und Talent von entscheidender Bedeutung.
Mit klarem Fokus auf den Industriestandort DACH und einer sichergestellten Datenhaltung

und -verarbeitung in Europa kénnen die hiesigen Kl-Start-ups dann nicht nur ziigiges Wachstum
erwarten, sondern zukiinftig auch globale Wettbewerbsfahigkeit erlangen.
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Autorenhinweis

Im Rahmen von ,The Spark — der deutsche Digitalpreis® 2024 bewerten McKinsey und Handelsblatt,
zusammen mit einer Jury von Fachleuten, Start-ups in Deutschland, Osterreich und der Schweiz,

die sich auf KI-Anwendungen im Bereich B2B spezialisiert haben. Der Preis pramiert Unternehmen,

die zu den innovativsten im deutschsprachigen Raum z&hlen und das Potenzial haben, die Wirtschaft
mit ihren L6sungen maBgeblich voranzubringen.

Weitere Informationen zu ,The Spark — der deutsche Digitalpreis” finden sich auf the-spark.de.
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