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Weconomy

EinPreis, denSie
nichtkaufenkönnen
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BeiWeconomygibt es
keinPreisgeld zu gewin-
nen, sondern etwas viel

Wertvolleres: dendirektenDraht zu hochrangigen
ManagernausderdeutschenWirtschaft.Die neunSie-
ger desWettbewerbs, dendieWissensfabrik unddas
Handelsblatt aufgelegt haben, könnensich imSep-
tember einWochenende langmit denMentorenaus-
tauschen.DazugehörennebenJürgenHambrecht,
Vorstandsvorsitzender vonBASF, Franz Fehrenbach,
Vorsitzender derGeschäftsführung vonBosch, und
KlausFischer, Vorsitzender derGeschäftsführung von
Fischer, auchDr.BurkhardSchwenker, Vorsitzender
derGeschäftsführung vonRolandBerger, undHer-
mannReichenecker,GeschäftsführenderGesellschaf-
ter vonStoropack.Nicola Leibinger-Kammüller, Vorsit-
zendederGeschäftsführung vonTrumpf, istmit da-
bei, außerdemDr.Hubert Lienhard, Vorsitzender des
Vorstandes vonVoith, ChristianRast, Vorsitzender
desVorstandes vonBrainNet, undHansHelmut
Schetter, Vorstandsmitglied vonBilfingerBerger.

AusgezeichneteGeschäftsideen.DieWissensfabrik und
dasHandelsblatt prämierenherausragende Start-ups.
Weconomybringt JungunternehmermitTopmanagern
zusammen.NeunStart-ups habendie Jury überzeugt.

Teutu ist der Kampf David gegen Goliath. Das Start-up
hat einen Solar-Laptop entwickelt, der seinen Energie-
bedarf teilweise aus der Nutzung von Sonnenenergie
deckt. Grundlage hierfür ist eine zum Patent angemel-
dete Anordnung und -bringung von Solarzellen auf
demLaptop-Deckel, kombiniertmit einer intelligenten
Ladeprozedur. Erste Tests ergaben eine Verlängerung
derLaufzeit umbis zu40Prozent.Bisdato sind funktio-
nierende Prototypen vorhanden. Der erste Solar-Lap-
top soll bisEnde2009verkauftwerden. Jetzt geht es für
Gründer Markus Teufel darum, Lieferanten oder
einen Partner für die Serienproduktion zu finden, also
als David mit den Goliaths der Branche zu verhandeln.
ErnsthafteGespräche laufenmitDell undHP.DerSolar
Laptop ist nicht der erste Streich von Teufel. Das 2007
gegründete Unternehmen hat sich schon mit Custo-
mized Laptops einen Namen gemacht. Dabei werden
LaptopsmitLogos vonFirmenoder individuellenMoti-
ven markiert. Das dient der Werbung und schützt die
mobilen Rechner auch vor Diebstahl. „Teufel ist noch
einiges zuzutrauen“, zeigte sich die Jury überzeugt.

DieJuryvonWeconomy (von links):AndreasGauger, (ehemals 1&1 Internet),Dr.AndreasSiebe
(ScMI),KurtWernerKühn(Rittershaus),TanjaKewes (Handelsblatt),Dr. LukasGünther (Wellington
Partners), SvenMarlinghaus (BrainNet),Dr.Olaf Juergens (JuergensManagementConsultants).

Hinter Plexian steckt komplexes Zahlenwerk. Ziel
ist es, die Montageprozesse in der Automobilindus-
trie effizienter zu gestalten. Angriffspunkt ist dieAb-
taktung, also die Aufteilung von Arbeitsvorgängen
auf verschiedene Arbeitsstationen. Das wird bislang
von Hand gerechnet. Plexian hat eine auf Algorith-
menberuhendeSoftwareentwickelt,mit der sichdie
Abtaktung automatisieren lässt. Der erste Praxisein-
satz im September 2008 bei einem großen deut-
schenAutomobilherstellerwar erfolgreich: die Qua-
lität der Montagelinie konnte gesteigert, die Kosten
konnten reduziert werden. Plexian versteht sich bis-
her als Beratungsunternehmen. Die Software wird
mit den Daten des Kunden gefüttert, die Algorith-
menwerden angepasst und anschließend die Ergeb-
nisse übermittelt. Gründer Christoph Meier und
sein PartnerMichael Truppel überzeugten die Jury
mit dem Innovationsgrad ihrer Erfindung und dem
Marktpotenzial. Das Abtaktungsproblem findet sich
nicht nur inderAutomobilbranche, sondern auch im
Werkzeugmaschinenbau.

La Therm löst zwei Probleme auf einmal: Viele Indus-
trieunternehmen wie Stahl- und Chemiewerke geben
große Wärmemengen an die Umwelt ab, während die
Energiepreise in den vergangenen Jahren stetig gestie-
gen sind. La Thermwill diese Abwärme nutzen, um bei
der Beheizung von Schwimmbädern, Krankenhäusern
oder Schulen zu sparen. Der Clou: Die Wärme wird in
speziell ausgestatteten Containern gespeichert und via
LKWvomWärmeerzeuger zum-verbraucher transpor-
tiert.AlsSpeichermediumdientPökelsalz.Eindamitge-
füllter Standardcontainer kann genug Wärme spei-
chern, um ein Einfamilienhaus für drei Monate mit
Heizwärme und Warmwasser zu versorgen. La Therm
wirbt mit einem Kostenvorteil von 15 Prozent gegen-
über Heizöl. Erzeuger und Verbraucher sollten jedoch
wegenderTransportkostennichtmehr als fünfKilome-
ter imStadtverkehrund20KilometeraufdemLandaus-
einanderliegen. GründerKai Petersen überzeugte die
Jury nicht nur mit seiner Geschäftsidee. Auch die bo-
denständige Art des Dortmunders, und sein Slogan
„Heat has never been so cool“ kamen an.
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