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immlischer Geldsegen

Business Angels Sie sorgen flr sonst schwer erhaltliches Fremdkapital. lhre Anspriiche sind allerdings hoch.

FREDY HAMMERLI

stimmen, besteht die Chance, Investoren
zu ﬁnden». weiss Sven Eppert vom Start-

ie haben eine tolle G -

em?2 in Bas-

idee? Vielleicht schon einen
detaillierten Businessplan fiir
Thre kiinftige Dienstleistung
oder einen Prototyp, den es nun
zu entwickeln gilt? Dann steht einer
Geschiiftsgriindung und dem baldigen
Marktauftritt eigentlich nichts mehr im
Wege - wiire da nicht die leidige Geldfrage.
Den meisten Neuunternehmern fehlen
die finanziellen Mittel, umihre Ideen auch
umsetzen und zur Marktreife bringen zu
konnen. So beginnt der oft mithsame Weg
zu hérigen und Fi
mit der Bitte um finanzielle Unterstiitzung
- «friends, family and fools», wie sie mit
leicht spéttischem Unterton in der Start-
up-Szene heissen.
Doch es gibt auch professionelle For-
men der Finanzierung. In dieser frithen

sersdorl ZH.Und das geschieht nur gerade
in jedem vierten oder fiinften Fall.

Basis fiir eine erfolgreiche Investoren-
suche ist eine erfolgversprechende, inno-
vative Geschiftsidee, im Idealfall ein Ge-
schiiftsmodell, das es so noch

gestiitzt, die Projektionen in die Zukunft
plausibel sein. Optimismus gehort dazu,
Illusionen sind dagegen wenig hilfreich.
Dies giltinsbesondere fiir die ersten ein bis
zwei Jahre. Fiir diesen Zeitraum miissen
die Zahlen und Daten méglichst hart sein.
Anihnen wird das Startup gemessen - und
im Zweifelsfall rasch wieder versenkt.

Die fantasievollen Hoch-

Als die Business Angels allerdings nach-
hakten und wissen wolllen, \\'as denn
die konk k
seines Systems seien, musste der Griinder
passen. Uber ein «Robotik, Virtual Reality
oder Smart Glasses» kam er nicht hinaus.
«Kann ein Griinder den konkreten Einsatz
nicht klar definieren, ist das ein No-Go»,
weiss Jan Fiilscher von Business Angels
Schweiz.

«Irritierend ist, dass sehr oft das Ge-

nichtgibt. Doch die gute Idee Den konkreten rechnungen auf die weiteren

alleine geniigt einem Busi- Jahre wird ein versierter

ness Angel nicht: Er verlangt Einsatz nicht Investor ohnehin bloss mit

ein starkes Team hinter der klar definieren einem Licheln quittieren.

Idee, moglichst mit Bran- zu kénnen Wichtiger Bestandteil des

chenerfahrung, vor allem ’ Businessplans sind klare
ist ein No-Go.

aber mit dem unbedingten
Willen zum Erfolg. Uner-
schiitterlicher Glaube an die Zukunft,
Sechzig-Stunden-Woche und ein Hunger-

Vorstellungen iiber die An-
wendungsbereiche des neu-
en Produkts, eine fundierte Markt- und
Weubewerbsanalyse sowie ein {iber-

lohn gehéren indest in der Anf:
phase dazu. «Nichts rentiert fiir Business
Angels weniger als Investitionen in einen

Phase der Unter iindung sind
es vor allem Prlvaunvesloren, die sich
fiir Startups die

il der Griinder», weiss
Pascal C. Kocher, Managmg Partner beim
inds in Dii-

Business Angels (siehe Box). Viele von
ihnen sind auf einzelne Branchen oder
Regionen spezialisiert und kennen ihre
Geschiiftsfelder genau. Oft waren sie
frither selbst in dieser Branche aktiv.

Ublicherweise engagieren sie sich mit
Betrigen zwischen 5000 und 250000 Fran-
ken, helfen aber auch mit ihrem Be-

} und ihrem K how. Fiir
kleinere Betriige bieten sich Crowdl’undmg-
Plattformen an, die ben emer grossen Zahl
von Kleinanl

dingen FR und selbst Business Angel.

Erst in zweiter Linie befasst sich ein
Business Angel mit dem Businessplan.
Dann dafiir umso genauer. Die getroffenen

Fehlt auch

schiftsmodell erklirt und gleich auch
schon der mégliche Exit angedacht wird -
verbunden mit einer fantasievollen Be-
wertungr, sagt Business-Engel René
Trauffer aus Rothrist AG. Mit Facebook,
Google oder Snapchat vor Augen haben
viele Neugriinder oft eine véllig iiber-
rissene Vorstellung vom Wert ihres Unter-
nehmens oder besser gesag( ihrerIdee. Sie
i Cashf

nur eines dieser El oder v

h mit Di v-Me-

sie nicht zu ubeueugen wende( sich das
rasch dem nachsten Kandidaten zu.
So geschehen beispielsweise an einem

thoden, die fiir ein Startup unbrauchbar
sind. Ein Investor macht sich angesichts
des Risikos ganz andere Uberlegungen:

*Wie viel Geld muss ein Experte aus der

Event von Angels B h fi den, um gleich weit zu
Schweu Voller Enthusiasmus erzihlteein  kommen?
Kandidat, dass er sich bereits im Silicon *Wie viel Geld wurde bisher fiir das
Valley umgeschaut habe und sogar Google  Projekt aufgewendet?

A I; miissen mit Mark dien gut

ADRESSEN

an seinem Projekt gezeigt habe.

Schweizer Business Angels

Griinder und Business Angel lernen
sich meistan Veranstaltungen kennen, dle

+ CTl Invest (Férderagentur des
Bundes/KTI): www.cti-invest.ch

von ialisierten Ve + Europ Busi Angels Network + Go Beyond Early Stage ing: h dnd
\verden, so etwa bei den Angels ( aischer Dachverband, https://go-beyond.biz len Bediirfnisse.
Schweiz, bei b-to-v Partners, Go Beyond www.eban.org . lnvestlere ventuve capital:

(siehe Interview) oder CTI Invest, der For- « Institut far Jur (IF)): WWW.i ch

deragentur des Bundes (KTI). Sie fithrt auf www.ifi.ch; Startwerk (Blog des IFJ)): + MyCapital: www.mycapital.com

ihrer Website auch eine Liste mit direkt www.startwerk.ch; Venturelab (Accele-  + MSM group: http:/i ch

kontaktierbaren Business Angels. B-to-v
Partners beispielsweise schaut sich pro
Jahr rund 2500 Projekte an, von denen
es etwa fiinfzig in die Phase der Betei-
1 iifung, des Scree-

* b-to-v Partners: www.b-to-v.com
+ Business Angels Switzerland (BAS):
www.businessangels.ch

«Z.eitbedarf
wird oft
unterschitzt»

Brigitte
Baumann
Go Beyond
Early Stage
Investing

In welcher Phase kann ein Startup einen
Business Angel kontaktieren?

Brigitte Baumann: Am besten kénnen
wir helfen, wenn das Startup bereits
iiber Prototypen - oder, wenn es um
Hightech geht, iiber die ersten Kunden -
verfiigt. Wir helfen den Unternehmern
dann, ihr Geschiftsmodell zu priifen,
anzupassen und zu skalieren.

Nach welchen Kritieren investieren Sie?

*Wie viel Gewinn wird das {
in den ersten zwei Jahren nach M

Das Wichti sind das Team und die
Ui h hil hie. Ich suche

tritt bringen? Diesen Wert wird er mit
emem Faktor zwischen drei und zehn mul-

um einen vernii Preis zu
kalkulieren.

Der grosse Schub

Ist der Start trotz allen Hiirden gegliickt
und tritt das Unternehmen in die Expan-
i sich die el

rator des IFJ): www.enturelab.ch
+ Seca (Schweizer Dachverband):
www.seca.ch

ning, schaffen.

Harte Selektion

Beim Auftritt vor Investoren gilt es, eine
iiberzeugende Geschiiftsidee, einen fun-
dierten Businessplan und vor allem auch
sich selbst zu prisentieren. Denn «nur
wenn alle drei Komponenten wirklich

+ 3wventures: www.3wventures.com
+ A3 Business Angels & Mentoring Club

Nun sind Kredite und
Darlehen der Bank gefragt, die sie nach
einer Risikopriifung gegen Sicherheiten
oder auf der Basis der bisherigen Ge-

ickl vergibt. Das kénnen

« StartAngels Network:
www.startangels.ch

« startup: www.startup.ch

« Startupticker:
www.startupticker.ch/en/home

* Swiss ICT Investor Club: wwwisictic.ch

www.a3angels.ch (EPFL) Crowdfunding
+ Angel Investmenl Network: * c-crowd: www.c-crowd.com
https://de. work.ch/  + Beedoo: www.beedoo.ch

+ BioValley Business Angels Club:
www.biobac.ch

* Kickstarter: www.kickstarter.com
« ProjektStarter: www.projektstarter.ch

auch Mezzanine-Kredite sein, eine Misch-
form aus Risiko- und Fremdkapital.

Fiir den ganz grossen Ausbauschritt
bieten sich neben der Bank auch Betei-
ligungsunternehmen im Bereich Private
Equity an. Diese sogenannten Venture
Capitalists investieren mit einem Zeithori-
zont von meist etwa sieben Jahren, um
ihre Beteiligung dann wieder zu verkaufen
oder um das Unternehmen an die Borse
zu bringen. So viel Zeit braucht es in aller
Regel, bis aus dem einstigen Samen ein
starker Baum geworden ist.

vor allem visionire Menschen, die
«strassentauglich» sind, also den néti-
gen Intellekt und die Macherqualititen
in sich vereinen. Sie sollten hartnickig
sein und spiiren, wann sie zuhéren
miissen. Und natiirlich miissen sie ihre
Branche kennen und wissen, wie und
wo man dort investieren kann.

Was ist fiir Sie ein No-Go?

Wenn der Unternehmer kein persén-
liches Vermégen einbringt, er sich nicht
vollstindig mit seiner Branche identi-
fiziert und deshalb nicht mit Herzblut
dabei ist. Dann verliere ich das Ver-
trauen in den Unternehmer.

Welche typischen Fehler begehen Unter-
nehmer wéiihrend der Griindung?

Sie unterschitzen, wie lange es dauert,
bis das Unternehmen Fuss gefasst hat
und die Finanzierung steht. Sie konzen-
trieren sich nicht genug auf den
Kundennutzen und den richtigen
Marktzugang.

INTERVIEW: FREDY HAMMERLI




