Die letzten Jahre haben gezeigt, dass die cannabisbranche nicht ldnger nur aus kleinen Growern und Headshops besteht.
Ein neues Okosystem hat sich gebildet, mit Startups, die Technologien, Verbraucherprodukte, Wissenschaft und
Nachhaltigkeit zusammenbringen. Aus der Nihe betrachtet erkennt man unterschiedliche Geschiftsmodelle, handfeste
technische Herausforderungen und praktische Entscheidungen, die Griinder téglich treffen. Dieser Artikel beschreibt die
wichtigsten Innovationstrends, erkldrt, wo Chancen und Risiken liegen, und zeigt anhand von konkreten Beispielen, wie
Griinder die Grenzen des Marktes verschieben.

Warum das relevant ist Finanzierung flie3t, aber sie ist selektiv. Méarkte liberalisieren langsam in mehreren Landern, doch
Regulierung bleibt fragmentiert. Verbraucher erwarten Transparenz, Qualitdt und nachhaltige Produktion. Wer das
Zusammenspiel von Genetik, Verarbeitung, Compliance und Vertrieb versteht, hat einen Vorteil. Fiir Investoren wie
Griinder ist das nicht nur ein Nischenfeld, es ist ein Sektor, in dem operative Exzellenz und regulatorische Kompetenz oft
wichtiger sind als Marketing.

Was Startups gerade bauen Viele junge Unternehmen konzentrieren sich auf konkrete Engpédsse im Wertschopfungsnetz.
Forschung an Sorten, prizise Anbausysteme, bessere Extraktion, Testverfahren, Logistik, und Software fiir Compliance
sind zentrale Felder. Drei Beobachtungen aus der Praxis:

¢ Genetik und Zucht: Qualitét ist genetisch verankert. Startups nutzen datengetriebene Zuchtansitze, um Sorten mit
stabileren Wirkstoffprofilen, besserer Schimmelresistenz oder speziellen Terpenmustern zu entwickeln. Das Ziel ist
weniger die Maximierung des THC-Gehalts, sondern die Reproduzierbarkeit und Konsistenz tiber Chargen
hinweg.

e Verarbeitung und Formulierung: Rohbliiten sind nur ein Teil des Marktes. Extrakte, Ole, topische Produkte,
Lebensmittel und Arzneiformen erfordern unterschiedliche Extraktions- und Formulierungstechniken. Startups
investieren in {iberlegene Losungsmitteltechniken, temperaturkontrollierte Extraktion und standardisierte
Formulierungen, um Wirkstoffverluste zu minimieren und Stabilitit zu gewéhrleisten.

e Daten und Compliance: Regulierung ist der teuerste Teil. Digitale Systeme, die Track-and-Trace, Laboranbindung,
Dokumentation und Steuerreporting integrieren, machen den Unterschied zwischen einer skalierenden Firma und
einer, die in Riickrufen oder Verstof3en steckt.

Hanf versus cannabis: zwei verwandte, aber unterschiedliche Wege Der Begriff hanf beschreibt oft Industrichanf mit
niedrigem THC und Fokus auf Fasern, Samen oder CBD. Cannabis im engeren Sinne bezieht sich hdufig auf Pflanzen
mit relevanten psychoaktiven Wirkstoftfen. Viele Startups arbeiten an Produkten aus beiden Pflanzentypen, doch die
Geschéftsmodelle divergieren.

Hanf bietet Chancen in Textilien, Baustoffen und Nahrungsmitteln, mit einem etablierten Zulassungsweg in vielen
Regionen. Die Margen konnen jedoch niedriger sein, weil die Lieferketten grof3 und die Rohstoffpreise volatil sind.
Cannabis mit hoherem THC hat deutlich hohere Margen bei Endprodukten wie Bliiten, Konzentraten oder
pharmazeutischen Prédparaten, trdgt aber hohere regulatorische Hiirden, Bedarf an Lizenzen, sichere Verpackung und
strenge Labortests.

Designentscheidungen, die Griinder treffen Griinder treffen tiglich Entscheidungen mit langen Folgen. Drei hdufige
Beispiele aus der Praxis:

e Vertikale Integration versus fokussiertes Produkt: Einige Teams bauen eigenstédndig von Anbau iiber Verarbeitung
bis Vertrieb. Das reduziert Abhéngigkeit, erhdht Kontrolle iiber Qualitdt, verlangt aber groBere Kapitalreserven und
operatives Know-how. Andere konzentrieren sich auf einen Bereich, etwa Genetik oder Software, und verkaufen
an bestehende Produzenten. Diese Fokussierung beschleunigt Markteintritt, erfordert aber starke
Branchenkontakte.

e Eigenes Labor versus externe Tests: Eigene analytische Kapazitdt beschleunigt Entwicklung, bietet
Wettbewerbsvorteile bei Qualititssicherung und reduziert langfristige Kosten. Aufbau und Validierung eines labors
sind aber teuer und regulativ aufwendig. Viele Startups starten mit externen Laboren und bauen Nachtests nur dann
intern auf, wenn das Volumen es rechtfertigt.

e Premiumpositionierung versus Commodity: Produkte mit klaren Qualitdtsmerkmalen und Storytelling konnen
hohere Preise erzielen, verlangen aber stringente Kontrolle der Lieferkette. Commodity-Produkte funktionieren in
groflem MafBstab, erfordern Effizienz und niedrige Produktionskosten.

Beispiele aus der Praxis, was funktioniert und was nicht Eine kleine Anekdote: In einem Land in Europa baute ein
Griinderteam eine Sorte auf, die hervorragende Terpenprofile hatte. Der erste Markterfolg kam schnell, wegen hoher
Nachfrage von Craft-Konsumenten. Gleichzeitig unterschétzten sie Lagerstabilitdt. Nach sechs Monaten blieben die
Terpene nicht erhalten, Kunden beschwerten sich, und die Marke verlor Vertrauen. Die Lernerfahrung war klar:
genetische Qualitét reicht nicht, Formulierung und Verpackung sind genauso wichtig.



Ein anderes Beispiel: Ein Team setzte friih auf eine Softwareldsung fiir Track-and-Trace. Sie integrierten Labordaten,
Produktionschargen und Vertrieb iiber Schnittstellen. Als die Regulierung verschérft wurde, waren sie vorbereitet.
Kunden gewannen sie nicht nur durch Produktfunktionen, sondern durch die Fahigkeit, Audits und Berichte spiirbar zu
vereinfachen. Das erzeugte wiederkehrende Einnahmen und einen defensiblen Kundenstamm.

Fiinf Kernbereiche, in denen Startups aktuell die meiste Innovation treiben

1. Genomik und phénotypische Zucht, um Sorten mit stabilen Profilen zu erzeugen.

2. Extraktions- und Formulierungstechnik, speziell fiir klare, reproduzierbare Konzentrate.
3. Digitale Compliance-Plattformen, integrierte Laboranbindung und Reporting.

4. Nachhaltige hanf-basierte Materialien fiir Textilien, Baumaterialien und Verbundstoffe.
5. Klinische Forschung und therapeutische Formulierungen mit standardisierten Dosen.

Regulatorische Realitdt und praktische Tipps Regulierung ist kein Randthema, sie ist Produktstrategie. In vielen Markten
ist der Weg zu legalen Verkdufen komplex: Bewilligungen auf Bundes- und Landesebene, Hygienevorschriften,
Verpackungsanforderungen, THC-Grenzwerte flir hanfprodukte und spezifische Anforderungen fiir pharmazeutische
Anwendungen. Konkrete Hinweise aus der Praxis:

e Plane fiir Verzogerungen. Genehmigungsverfahren konnen Monate bis Jahre dauern. Budgetiere Personalkosten
und rechtliche Beratung fiir diesen Zeitraum.

e Baue Compliance in Produktentwicklung ein. Verpackungsdesign sollte Priifberichte, Lotnummern und
kindersichere Mechaniken von Anfang an beriicksichtigen.

¢ Such frith den Dialog mit Laboren und Regulierungsbehdrden. Kleine Testreihen vor dem Markteintritt sparen
spatere teure Riickrufaktionen.

e Verhandle Liefervertrige mit Qualititsklauseln. Rohstoffpreisvolatilitit ldsst sich nicht eliminieren, aber
Qualitdtsvertrage helfen, Chargenkonsistenz zu sichern.

Finanzierung und Geschiftsmodelle Investoren beurteilen haufig Skalierbarkeit, regulatorische Barrieren und Margen.
Zwei Geschiftsmodelle tauchen wiederholt auf:

¢ B2B und Plattformen: Software-as-a-Service fiir Produzenten, Labore oder Héandler bictet stabile, wiederkehrende
Einnahmen. Der Kapitalbedarf ist moderat, Cashflow kann friih entstehen, Wachstum ist von Kundenakquise
abhingig.

e Produktorientiert B2C und Pharma: H6here Margen, aber deutlich hohere Vorlautkosten fiir Produktion,
Qualitdtssicherung und Marketing. Pharmaische Anwendungen bendtigen zusitzlich klinische Studien und
Zulassungen, was die Kapitalanforderung stark erhoht.

Ein fundiertes Pitchdeck beschreibt nicht nur Marktpotenzial, sondern auch Exit-Szenarien, regulatorische Pfade und
konkrete KPIs wie Cost per gram, Umsatz pro Kunde und Kosten fiir Labortests pro Charge.

Nachhaltigkeit und Kreislaufwirtschaft Hanfprodukte haben hdufig einen Nachhaltigkeitsvorteil, doch das ist kein
Selbstlaufer. Okologische Bilanz hdangt von Anbaupraktiken, Transportwegen, Verpackung und Verarbeitungsenergie ab.
In der Praxis heif3t das:

¢ Route-to-market kann CO2-intensiv sein. Lokale Produktion reduziert Emissionen, erfordert aber lokale
Nachfrage.

o Abfallstoffe aus der Extraktion miissen sicher entsorgt oder sinnvoll wiederverwendet werden. Einige Startups
erzeugen daraus Biokunststoffe oder Baustoffzusitze.

e Wasser- und Energieeffizienz im Indoor-Anbau sind zentrale Kostenfaktoren. LED-Beleuchtung, prazise
Klimaautomatisierung und Riickgewinnungssysteme amortisieren sich iiber Zeit, sind aber initial teuer.

Vertriebskanéle und Markenbildung Der Vertrieb von cannabisprodukten ist fragmentiert. In regulierten Markten
dominieren lizenzierte Shops und Apotheken fiir medizinische Produkte. Direktvertrieb online kann mdglich sein fiir
nicht-regulierte hanfprodukte mit niedrigem THC, unterliegt aber haufig Einschrankungen bei Zahlungsabwicklung und
Marketing.

Markenbildung funktioniert am besten durch Authentizitdt und transparente Informationen. Kunden wollen wissen, wie
die Pflanze gewachsen ist, welche Tests durchgefiihrt wurden und welche Wirkung zu erwarten ist. Storytelling,
unterstiitzt durch labordaten und sichtbare Qualitidtsnachweise, schafft Vertrauen.

Technologie und Operationalisierung Technologie ist nicht nur digitale Software. Sensorik im Anbau, Automatisierung in
der Ernte, Computer Vision zur Schidlingskontrolle, und Ferniiberwachung sind Bereiche, in denen Startups echte
Effizienzgewinne erzielen. Ein Beispiel: Durch kamerabasierte Erkennung und friihe Intervention weitere Infos erhalten
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reduzierten einige Betriebe Schimmel um geschétzte 30 bis 50 Prozent, was direkt in geringere Verluste und bessere
Margen iibersetzt wurde.

Risiken, die Griinder realistisch einschitzen miissen

e Regulatorische Schocks: Plotzliche Gesetzesédnderungen oder Importverbote konnen Vertriebswege blockieren.

e Bank- und Zahlungsprobleme: In manchen Lindern haben Banken Zuriickhaltung, wodurch Zahlungsanbieter,
Kredite und Versicherung schwieriger werden.

¢ Qualitatsverdnderungen: Pflanzen reagieren auf Klima, Licht und Nahrstoffe. Ohne strenge Prozesskontrolle
variieren die Inhaltsstoffprofile.

e Reputationsrisiken: Riickrufe und Medienberichte iiber Verunreinigungen beschidigen Marken langfristig.

Skalierung: was funktioniert Skalierung erfordert wiederholbare Prozesse. Erfolgreiche Skalierer automatisieren,
standardisieren und messen. Beispiel: Ein mittelgroBer Verarbeiter, der seine Extraktionsprozesse auf ISO-konforme
SOPs umstellte, konnte Chargenfehler um mehr als die Hélfte reduzieren und gleichzeitig stabile Margen aufbauen. Eine
andere Strategie besteht darin, Lizenzen oder White-Label-Produktion anzubieten, um Umsétze zu steigern, ohne
aggressive Kundengewinnung aufzubauen.

Internationale Chancen und Fallstricke Internationale Expansion lockt mit groBeren Méarkten, aber bringt Komplexitét.
Export von hanf-basierten Rohstoffen ist in einigen Landern einfacher als export fertiger cannabisprodukte.
Unterschiedliche Grenzwerte fiir THC, unterschiedliche Zertifizierungen und Zollanforderungen machen Cross-Border-
Geschifte administrativ aufwendig. Lokale Partnerschaften und erfahrene Rechtsberater sind nicht optional, sie sind
Grundvoraussetzung.

Was Investoren beachten sollten Investoren sollten neben Team und Technologie besonders auf regulatorische Erfahrung,
Lieferkettenstirke und Messgrof3en achten, die Qualitdt zeigen. Beispiele: Prozentuale Chargenkonsistenz {iber drei
Quartale, Anzahl regulativer Priifungen bestanden, durchschnittliche Testkosten pro Charge. Teams mit operativer
Erfahrung in Agrarwissenschaft, Pharma oder regulierten Industrien sind oft robuster.

Was Griinder tun konnen, heute Erste Schritte, die oft mehr bringen als gro3e Ausgaben:

e Validierung beim Kunden: Fiihre kleine, kontrollierte Testmarkte durch und sammle echte Nutzerdaten.

e Laborkompatibilitit: Richte Prozesse so ein, dass Ergebnisse standardisiert weitergegeben werden kdnnen.

¢ Finanzierungsmix: Nutze Forderprogramme fiir Agrartechnologie und nachhaltige Materialien, private Investoren
und strategische Partnerschaften, um Risiko zu streuen.

e Netzwerkpflege: Beziehungen zu Zulieferern, Laboren und Regulierungsbehorden reduzieren die Zeit bis zum
Markt.

Ausblick Die ndchsten Jahre bringen vermutlich mehr Konsolidierung, stirkere Regulierung in vielen Mérkten und
gleichzeitig wachsende Nachfrage nach hochwertigen, gepriiften Produkten. Griinder, die Prozessstabilitét, regulatorische
Intelligenz und echte Produktdifferenzierung kombinieren, werden am besten positioniert sein. Wer Hanf und cannabis
als Grundlage fiir langfristige Innovationen begreift, statt als kurzfristige Chance, schafft nachhaltige Geschéftsmodelle.

AbschlieBender Gedanke ohne Floskel Die Branche verlangt Pragmatismus. Gute Genetik, saubere Technologie und
strenge Dokumentation sind nicht glamourds, sie sind entscheidend. Wer das beriicksichtigt, hat die Chance, Produkte zu
schaffen, die sowohl Verbraucher als auch Regulierungsbehorden iiberzeugen.



