
Standpunkt: Tobias Kollmann sieht Net Economy vor Renaissance – Gründer und Geldgeber hätten aus Fehlern der Vergangenheit gelernt 

Die Ne(x)t Generation 
steht in den Startlöchern 

N
ein, dies ist keine Beschwö-
rung eines neuen Hypes! Die 
turbulenten Zeiten der Net 
Economy sind zum Glück 

vorbei. Keine Flut mehr von Gründun-
gen und Pleiten, keine übetriebene Eu-
phorie mehr an den Kapitalmärkten. 

Zu Anfang des Jahrtausends passier-
ten in der Branche viele Fehler – aber es 
wurde auch aus ihnen gelernt. Und so 
kann inzwischen wieder eine ganze 
Reihe an neuen Geschäftsideen im In-
ternet beobachtet werden, die auf rea-
listische und stabile Grundlagen setzt. 
Die Net Economy ist erwachsen gewor-
den – und mit ihr auch die Gründer und 
Investoren in diesem Bereich. Eine 
Branche, zu der sich in den letzten Jah-
ren nur noch wenige bekannt haben, 
bietet wieder neue Perspektiven. 

Doch zunächst ein erklärender 
Rückblick: Die Bereinigung in der Net 
Economy war ein natürliches Phäno-
men. Jeder Markt folgt einem Lebens-
zyklus. So wie Menschen bei der Ge-
burt, sind auch neue Märkte zunächst 
einmal ohne Erfahrung und Wissen. Zu 
ihrer normalen Entwicklung gehört der 

schüttelte. Dem Gros der Kapitalgeber 
wurde innerhalb weniger Wochen die 
rosarote Brille von der Nase gerissen. 
Was sie nun erkannten, gefiel ihnen 
nicht. Sie hatten in Erwartung auf 
schnellen Reichtum investiert, ohne 
allzu viel Wert auf wirkliche Umsatz-
zahlen gelegt zu haben. Erhoffte Rendi-
ten gerieten in weite Ferne. Panikartig 
zogen alle die Notbremse. Die bis dahin 
aufgestaute Spekulationsblase platzte.  

An dieser Stelle sei jedoch auf eines 
ganz klar hingewiesen: Es handelte sich 
bei dem Zusammenbruch des „Neuen 
Marktes“ um das Platzen einer Speku-
lationsblase – nicht um das Platzen ei-
ner Internetblase! In vielen Diskussio-
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Im Internet entstehen wieder 
viele neue Geschäftsmodelle. 
Für Tobias Kollmann, Inhaber 
des Lehrstuhls für E-Business 
und E-Entrepreneurship an der 
Uni Duisburg-Essen, droht aber 
keine neue Blase. Das Web sei 
inzwischen zum akzeptierten 
Massenmedium geworden. Mit 
der Zahl der Nutzer wachse das 
Bedürfnis nach neuen Anwen-
dungen. Die Net Generation 2.0 
habe sich darauf eingestellt. 
Auf Basis solider Geschäfts-
modelle biete sie ihren Kunden 
echten Mehrwert. 

Tobias Kollmann: Wagnisfinanzierer haben die Renaissance der Net Economy erkannt und 
investieren wieder verstärkt in internetbasierte Geschäftsmodelle. Foto: Kollmann

Fall genauso wie das Aufste-
hen danach. 

Zuerst ist immer ein steiler 
Anstieg des Marktvolumens 
zu beobachten. Die Wachs-
tumsraten werden im Zeit-
ablauf allerdings immer klei-
ner. Der anfänglich überpro-
portionale Eintritt von Firmen 
in den Markt flacht ab. Ein vor-
läufiges Maximum an aktiven 
Unternehmen ist demnach 
schnell erreicht – und ein 
„Shakeout“ wird unausweich-
lich. Aktive Player verlassen al-
so den Markt, obwohl das 
Marktvolumen weiterhin 
wächst. Mögliche Gründe da-
für: Entweder sind die Firmen 

dass sich Nutzer bzw. Entwickler die 
Zeit nehmen, um die Technologie zu 
verstehen, die passenden Einsatzorte 
zu identifizieren und die Umsetzung 
ohne Zeitdruck zu vollziehen. Fragen 
Sie sich selbst, wie das World Wide Web 
heute Ihren Alltag beeinflusst! 

Das Internet ist inzwischen als Mas-
senmedium akzeptiert. Viele Firmen 
wickeln Teile ihrer Geschäftsprozesse 
darüber ab, um Effektivität und Pro-
duktivität zu steigern. Andere Unter-
nehmen stützen sogar ihr gesamtes Ge-
schäftskonzept auf das weltweite Da-
tennetz. Große Player – etwa Ebay, 
Amazon oder Yahoo – haben die Turbu-
lenzen überlebt und gehen mit gutem 

modelle tragfähig? Es sind zwei Fak-
toren. Erstens: Solidität. Unternehmer 
müssen ihr wirtschaftliches Überleben 
durch fortwährende Innovation in neu-
en Marktsegmenten und Nischen si-
chern. Zweitens: eine realistische 
Gründungs- und Folgefinanzierung. 
Die Kapitalausrüstung darf nicht auf 
Spekulationen beruhen. Werden die Er-
wartungen an ein junges Team zu hoch 
gesetzt, entsteht ein hoher Umsatz-
druck. Dem können viele – gerade am 
Anfang – nicht standhalten. Wichtig ist 
deshalb die langfristige Finanzierung 
des Konzeptes. Dabei ist zu berücksich-
tigen, dass auch im E-Business alle 
kaufmännischen Grundregeln ihre 
Gültigkeit behalten. Hätte sich der 
Markt die Zeit genommen, aus eigener 
Kraft zu wachsen, so wäre der abrupte 
„Shakeout“ viel sanfter ausgefallen.  

Wenn man eines von Google & Co 
lernen konnte, dann, dass sie auch in 
schweren Zeiten rigoros darauf be-
dacht waren, den Kunden einen wirkli-
chen elektronischen Mehrwert zu bie-
ten. Sie waren mit neuen Ideen der 
Konkurrenz immer einen Schritt vo-
raus. Beispiele sind die Produktsuch-
maschine Froogle oder etwa G-Mail, 
der kostenlose E-Mail-Dienst mit gi-
gantischem Speicherplatz und erwei-
tertem Funktionsumfang. Auch Ama-
zon ist mit seinen Innovationen Vorrei-
ter in der Branche. Das Unternehmen 
hat es geschafft, durch eine selbst ent-
wickelte, intelligente Technik ein ge-
zieltes One-to-One-Marketing zu ver-
folgen. Mit ihr ist eine extrem hohe 
Kundenbindungsrate erreicht worden, 
die letztendlich für den anhaltenden 
Erfolg verantwortlich ist. Eine andere 
Idee des Online-Riesen ist „Amazon-
Connect“. Dank dieses Tools können 
Buchautoren neuerdings mit poten-
ziellen Lesern kommunizieren. 

Der Markt darf sich aber nicht auf 
den Lorbeeren der großen Player aus-
ruhen. Nach der Bereinigung braucht 
er nun neue Ideen, um aus eigener 
Kraft weiter wachsen zu können. Es gibt 
noch viele Nischen, die es zu besetzten 
gilt. Man denke da nur zum Beispiel an 
die unzähligen Möglichkeiten in Ver-
bindung mit mobilen Lösungen, RFID 
(Radio Frequency Identification), EAI 
(Enterprise Application Integration), 
virtuellen Marktplätzen, ERP (Enterpri-
se Resource Planning), Online Kunden-
service (eCRM), IT-Sicherheit, IT-Inte-
gration, VoIP oder eGovernment. 

Außerdem entstehen durch die zu-
nehmende Akzeptanz des Internets 
auch neue Bedürfnisse. Auch dafür ist 
Google ein Beispiel. Das Unternehmen 
hat den Wunsch der Nutzer nach Über-
sicht und Strukturierung des Web früh 
erkannt und sich den Großteil des 
Suchmaschinen-Marktes gesichert.  

Berücksichtigt man nun zusätzlich 
das anhaltende Wachstum und die zu-
nehmende Integration des Internets in 
die normalen Geschäftsprozesse eines 
jeden Unternehmens, so tun sich Fel-
der auf, die junge Unternehmen für 
sich gewinnen können. Sie haben das 
Potenzial, die Flexibilität und das 
Know-how in der weltweiten Entwick-
lung des Marktes mitzuspielen und ei-
nen entscheidenden Beitrag zum 
Wachstum zu liefern. 

Hier sollten junge Gründer aber 
auch Investoren den Mut aufbringen, 
den Markt wieder voran zu treiben. Nur 
wer sich bewegt, kann etwas bewegen. 
Auch und gerade in der Net Economy 
brauchen wir Unternehmer – keine Un-
terlasser!   TOBIAS KOLLMANN 

schlicht unprofitabel – oder sie haben 
zu sehr auf eine reine Imitationsstrate-
gie gesetzt. Erfahrungswerte zeigen, 
dass etwa 20 % aller neuen Firmen 
schon innerhalb eines Jahres wieder 
vom Markt verschwinden. Innerhalb 
von sechs Jahren sind es sogar knapp 
70 %.  

In der Net Economy gab es aber auch 
einige Besonderheiten: Die Eintritts-
barrieren waren extrem niedrig und 
Kapital konnte beinahe problemlos ak-
quiriert werden. In kürzester Zeit 
drängten gleich hunderte von Unter-
nehmen auf den Markt. Es war die 
Gleichzeitigkeit der folgenden Insol-
venzen, welche die Branche durch-

nen und Publikationen wird dies ver-
wechselt. Die langfristigen Vorteile des 
E-Business wurden zum kurzfristigen 
Spekulationsobjekt degradiert. Hinzu 
kam der unglückliche Umstand, dass 
die Web-Technologie noch nicht weit 
genug verbreitet war. Für viele elektro-
nische Geschäftsmodelle gab es Ende 
der 90er-Jahre noch keine Nachfrage. 
Neue Technologien brauchen eine ge-
wisse Zeit, bis sie „massentauglich“ 
sind. Erst dann können sie große Um-
sätze generieren. Inzwischen steht es 
außer Frage, dass die elektronischen 
Medien eine substantielle Verbes-
serung des (geschäftlichen) Alltags er-
möglichen. Voraussetzung ist aber, 
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Beispiel voran. Etablierte 
Geschäftsmodelle wie bei 
Autoscout 24, Reifen.de, 
Guenstiger.de, Mytoys oder 
Docmorris haben sich im 
Alltag durchgesetzt. Und am 
Start stehen noch etliche viel 
versprechende Newcomer. 
Dazu zählen meines Erach-
tens etwa OpenBC, eine On-
line-Plattform für das Soci-
al-Networking, oder Audi-
ble.de, ein Portal für den 
Download von Hörbüchern 
und Audiomagazinen. Auch 
bekannte Unternehmen der 
Real Economy bekennen 
sich wieder zum E-Business. 
So wurde der traditionsrei-

che Neckermann-Versandhandel kürz-
lich in „Neckermann.de“ umbenannt.  

Dies alles bedeutet nicht, dass wir 
nicht noch das Scheitern weiterer 
Dot.coms sehen werden. Doch zeigen 
gerade auch die Online-Schwergewich-
te, dass sich heute mehr denn je enor-
me Erlöse über das Web erzielen lassen, 
und dass sich Investitionen in dieser 
Branche auch bei kleineren Firmen 
durchaus wieder rentieren. Nicht zu-
letzt vor diesem Hintergrund konnten 
in den letzten Monaten auch wieder 
einschlägige Investments von Venture-
Capital-Gesellschaften und einigen 
Business Angels beobachtet werden. 

Was aber macht Internet-Geschäfts-
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