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Abstract

Die folgende Bachelorarbeit beschaftigt sich mit den erfolgsférdernden und
behindernden Faktoren bei der Griindung eines Start-Ups. Zudem werden wichtige
Gesichtspunkte bei einer Finanzierung durch Impact Investing beleuchtet. Der Begriff
Impact Investing beschreibt ein Vorgehen von Investoren, welchen der positive
gesellschaftliche Einfluss ihres Investments wichtiger ist als die zu erwartende Rendite.
Zur Klarung der Forschungsfragen werden die Ergebnisse der Literaturrecherche und
die Ergebnisse der Experten- Interviews kombiniert. Die Erfolgsfaktoren bei der
Grundung eines Unternehmens kann man in finf Oberpunkte unterteilen: der
erfolgreiche Umgang mit Problemen, die Finanzierung, die Strategie, das
Humankapital und das Netzwerk. Fir eine erfolgreiche Finanzierung durch Impact
Investing sollten zwei Dinge abgeklart werden: welche Art der Drittmittelakquise passt
zur Grindungsphase in der sich das Unternehmen gerade befindet und welche Art von
Investor passt. Zudem ist eine griindliche Vorbereitung auf die Verhandlungen mit dem

Finanzier von grof3er Wichtigkeit.

The following bachelor thesis deals with the factors that promote and hinder success
when founding a start-up. In addition, important aspects of financing through impact
investing are highlighted. The term impact investment describes a procedure of
investors, to whom the positive social impact of their investment is more important than
the expected return. To clarify the research questions, the results of the literature
research part and the results of the expert interviews are combined. The success
factors for the foundation of a company can be divided into five main points: the
successful handling of problems, the financing, the strategy, the human capital and the
network. For successful financing through impact investing, two things should be
clarified: What type of third-party funding acquisition fits the start-up phase the
company is currently in and what type of investor fits. In addition, a thorough

preparation for the negotiations with the financier is of great importance.
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1.

1.1.

1.2.

Einleitung
Motivation

Eines der Themen, die mich als angehende Sozialwirtin wahrend meines Studiums
besonders interessiert haben, ist die Finanzierung Sozialer Unternehmen. Im Fokus
stehen hierbei Methoden, die so in dieser Form in Deutschland bisher eher selten zur
Anwendung kommen. Eine dieser Methoden ist das Impact Investing. Bei dieser
Methode kénnen private Geldgeber eine soziale Organisation oder Start-Up
unterstitzen. Diese Art der Finanzierung ist meiner Meinung nach gerade deshalb so
interessant, weil es los gekoppelt ist von staatlicher Finanzierung und Regulierung.
Hierdurch kénnen auch gerade innovative Projekte, die keine Finanzierung vom Staat
erhalten wirden, realisiert werden. Dadurch kann, meiner Meinung nach, der

Sozialmarkt modernisiert und vorangebracht werden.

Fragestellung und ihre Relevanz

Die in dieser Arbeit vorgestellte Methode der Finanzierung ist in Deutschland ebenso
wie das allgemeine Konzept der Start-Ups im Gegensatz zu anderen Landern noch
nicht etabliert.

Es stellt sich die Frage, warum es so wichtig ware, dass sich das Instrument des
Impact Investing von Sozialen Start-Ups in unserem Finanzsystem manifestieren

kann?

2015 wurden von den Mitgliedsstaaten der United Nations die 17 Sutainable
Development Goals als Ziel implementiert. Diese sollten in einer Zeitspanne von 15
Jahren von allen Mitgliedslandern umgesetzt werden.(vgl. United Nations) Diese
Sustainable Development Goals sind vor allem darauf ausgerichtet, soziale Missstande
zu beheben. Zu den Zielen gehdren beispielsweise die Gleichstellung der Frau, die
Beendigung der Armut und das niederschwellige Angebot hochwertiger Bildung

weltweit. (vgl. Die Bundesregierung)

Zur Erreichung dieser Ziele mussten jedoch in Deutschland sowie allen anderen
Mitgliedsstaaten mehr Gelder freigegeben werden. ,Die Vereinten Nationen beziffern
die Finanzierungslicke fir die Erreichung der Sustainable Development Goals 2030
auf 2,5 Billionen US-Dollar pro Jahr” .(Then und Schmidt 2020, S. 28)



Diese Ausgangssituation wird durch die aktuelle Krise, ausgel6st durch das Corona

Virus, noch verschlechtert.

Die Bundesrepublik Deutschland wird in den kommenden Jahren ab 2020 erstmalig
wieder eine Haushaltsdefizit aufweisen, im Gegensatz zu den acht vorangegangenen
Jahren in denen stets Haushaltsliberschiisse ausgewiesen werden konnten.
Ursachlich hierfur sind staatlichen Unterstitzungsmaf3nahmen und der gleichzeitige
Konjunktureinbruch. Hierdurch wurde ein Minus von ca. 158 Milliarden € verursacht.
(vgl. Holtschi 2021)

Es ist also davon auszugehen, dass Deutschland in den kommenden Jahren noch
weniger Gelder zur Erflllung der 17 Sustainable Development Goals bereitstellen kann

und wird. Die bereits bestehende Finanzierungsliicke duirfte sich noch weiter vertiefen.

Social Start-Ups kdnnte eine unterstiitzende Funktion bei der Erfullung der Goals

zugewiesen werden, immer unter der Voraussetzung, dass die Finanzierung gelingt.

Aus diesem oben genannten Grund beschaftigt sich die folgende Bachelorarbeit mit
der Frage, welche Faktoren sich positiv bzw negativ auf die Griindung eines Start-Ups
auswirken und welche Faktoren bei einer Finanzierung durch Impact Investing wichtig

sind.

1.3. Aufbau und Zielsetzung

In der folgenden Arbeit soll auf die Frage eingegangen werden, welche Kriterien ein
Start-Up zum Erfolg fihren. Zudem soll néher auf den Prozess des Impact Investing
eingegangen werden, um diesen fir Start-Up Unternehmen zu erleichtern, da eine

stabile Finanzierung des Start-Ups eine grolte Rolle bei dessen Erfolg spielt.

Die Leitfragen dieser Bachelorarbeit sind hierbei:

1. Welche Faktoren behindern oder férdern eine erfolgreiche Start-Up Griindung?
2. Was ist bei einer Finanzierung mit Impact Investing zu beachten?

Diese Bachelorarbeit I&sst sich dabei in vier Abschnitte unterteilen. Im ersten Abschnitt
wird der Leser zum Thema hingeflihrt und die Relevanz sowie der Aufbau der Arbeit
dargestellt. Zudem ist in diesem Abschnitt auch eine genaue Definition der Begriffe
Social-Start-Up und Impact Investing enthalten. Dies soll dem Leser einen Uberblick

verschaffen.



Im zweiten Abschnitt wird der Stand der Forschung zu diesem Thema durch einen
Blick in die Literatur dargestellt. Im Verlauf der Arbeit wurden zwei Experteninterviews
durchgefihrt.

Der Dritte Abschnitt fasst die wichtigsten Erkenntnisse hieraus zusammen.

Der letzte Abschnitt kombiniert die Ergebnisse der Literaturrecherche und der

Experteninterviews.

2. Begriffsdefinition

Im Folgenden sollen nun zum besseren Verstandnis der Arbeit die zentralen Begriffe
des Social Start-Ups und der Begriff des Impact Investing genauer erlautert werden.
Hierflr wird zunachst der Begriff des Impact Investing in seine Begriffsbestandteile
aufgespalten. Im Anschluss daran wird der Begriff des Impact Investing genauer
beschrieben. SchlieBlich wird Impact Investing von anderen Finanzierungsformen

abgegrenzt.

2.1. Definition Social Start-Up

Sociale Start-Ups sind eine Mischform aus Social-Entrepreneurships, die auch
gleichzeitig unter die Kategorie Start-Up fallen, wie in der nachfolgenden Graphik zu

sehen

Social
Start-
Up

Social Entrepreneur

Abbildung 1: Sozial Startup
Quelle: Eigene Darstellung

Aus diesem Grund soll nun im nachfolgenden Abschnitt zuerst das Start-Up an sich

genauer beschrieben werden und darauffolgend der Social Entrepreneur.



2.1.1. Definition Start-Up

Im Folgenden wird zunachst der Begriff des Start-Ups betrachtet. Das Gabler
Wirtschaftslexikon definiert den Begriff wie folgt: ,[Start-Up-Unternehmen sind] junge,
noch nicht etablierte Unternehmen, die zur Verwirklichung einer innovativen
Geschéftsidee [...Jmit geringem Startkapital gegriindet werden und i.d.R. sehr friih zur
Ausweitung ihrer Geschafte und Starkung ihrer Kapitalbasis entweder auf den Erhalt
von Venture-Capital bzw. Seed Capital (evtl. auch durch Business Angels) angewiesen

sind.“ (Achleitner)

Start-Ups sind demnach nicht nur Unternehmen in der Griindungsphase, also lediglich
wenige Monate oder wenige Jahre nach Griindung, sondern sie haben auch ein sehr
innovatives Geschaftsmodell. Durch diese Innovation liegt ihnen oft auch eine grolies
Wachstumspotenzial zugrunde. Nach ihrer Anfangsphase akquirieren die meisten
Grinder Fremdkapital in verschiedenen Formen, um das Unternehmen zu
expandieren. (vgl. FranchisePORTAL - Redaktion 2020)

2.1.2. Definition Social-Entrepreneurship

Social Entrepreneurships beschaftigen sich mit der Losung eines gesellschaftlichen
Problems auf sozialer oder 6kologischer Ebene. Die Losung dieser Probleme wird vor
allem durch altbewahrte wirtschaftliche Prozesse im Inneren der Firma, aber auch
durch neue Innovationen erreicht. Dabei wird durch verschiedene Prozesse
sichergestellt, das die Ziele, die man sich zur Lésung des Problems gesetzt hat, nicht

nur intern sondern auch extern gelebt werden. (vgl. Osbelt 2019, S. 3)

Dadurch ist bei den angebotenen Produkten oder Dienstleistungen eines Social
Entrepreneurships immer genau zu erkennen, wie dieses eine Losung fir eine

gesellschaftliches Problem erzielen will.

Doch wo kann man die Linie zwischen einem klassischen wirtschaftlichen

Unternehmen und einem Social Entrepreneurship ziehen?

Das wohl auffalligste Merkmal, welches die beiden Unternehmenskategorien
voneinander unterscheidet, ist deren Zielsetzung. In klassischen Unternehmen ist das
Hauptziel die Maximierung des Ertrages. Im Gegensatz dazu ist das Hauptziel eines
Social Entrepreneurships, wie bereits oben benannt, die Lésung eines

gesellschaftlichen Problems.



Ein weiterer Unterschied zwischen diesen beiden Unternehmensformen, der nicht

gleich so offensichtlich ist, ist die Art und Weise, wie Erfolg gemessen wird.

Bei wirtschaftlich gepragten Firmen wird der Erfolg anhand bestimmter Kennzahlen
gemessen. Anhand dieser Kennzahlen wird z.B. dargestellt, wie viel Gewinn das

Unternehmen ausschittet, um so den Grad des Erfolgs zu bestimmen.

Im Gegensatz hierzu wird der Erfolg bei Social Entrepreneurships anhand der
gesellschaftlichen Wirkung gemessen, da die Gewinnmaximierung hier lediglich als

Mittel der Finanzierung angesehen wird.(vgl. Osbelt 2019, S. 4)

Eine genauere Erlauterung hier zu wird spater im Abschnitt 3 ,Darstellung der Wirkung*

gegeben.

Zusammenfassend kann man also sagen, dass Social Start-Ups Unternehmen sind,
die sich in einer frihen Grindungsphase befinden und zum Ziel haben, Mithilfe
innovativer Geschaftsprozesse und Ideen ein soziales und /oder gesellschaftliches

Problem zu beheben.

Dabei werden viele dieser Firmen fremdfinanziert. Impact Investing kann eine Form der

Finanzierung sein.

2.2. Definition Impact Investing

Die Frage nach einer allgemeinen Definition fur Impact Investing ist schwer zu
beantworten. Im Folgenden werden zwei Begriffsdefinition erlautert. Then und Schmidt
bieten zwei Anséatze an: ,Werteorientierung (Finance-first & Impact-first) vs.
Risikominimierung (SRI & ESG)“ (Then und Schmidt 2020, S. 8). Dabei wird der

Unterschied jeweils in der Intention des Geldgebers herausgestellt.

Die zwei unterschiedlichen Investoren, die bei der Werteorientierung definiert werden,
sind dabei die Impact- First Investoren und die Finance-First Investoren. ,Impact-First
fokussiert vorrangig auf sozialen oder 6kologischen Ertrag und erst an zweiter Stelle
auf finanzielle Rendite. ,, (Then und Schmidt 2020, S. 8), wahrend bei dem Finance-
First Investor vor allem die finanzielle Rendite im Vordergrund steht, diese aber jedoch
in jedem Fall mit einer sozialen oder 6kologischen Verbesserung in Zusammenhang
stehen muss. (vgl. Then und Schmidt 2020, S. 8) Dabei ist jedoch anzumerken, dass

der soziale oder dkologische Impact messbar gemacht werden muss.

Bei der Definition, die sich mit den Investoren, die lediglich das Risiko auf eine

schlechte soziale und/oder dkologische Auswirkung minimieren wollen, beschaftigt,



gibt es zwei verschiedene beabsichtigte Auswirkungen. Zunachst gibt es die ,Socially
Responsible Investments [...]“ (SRI) (Then und Schmidt 2020, S. 8) Diese Form des
Investierens zielt auf eine positive Rendite als beabsichtigtes Ergebnis ab, jedoch ist
eine ,[...]positive soziale oder 6kologische Externalitaten.“ (Then und Schmidt 2020, S.
8) ebenso wichtig. Die zweite Form des ,ESG Investing (Environmental, Social,
Governance) generiert finanzielle Rendite, vermeidet dabei jedoch soziale, 6kologische
oder Unternehmensfiihrungs- Risiken bzw. entsprechende negative Externalitaten.”
(Then und Schmidt 2020, S. 8).

Welche Definition die einzelnen Marktteilnehmer bevorzugen, zeigt die Tabelle der

Marktstudie der ,Bundesinitiative Impact Investing®.

Aktive Investoren Aktive Intermedidre

Welche der folgenden Kategorien bzw. Aussagen verbinden Welche der folgenden Kategorien bzw. Aussagen verbinden
Sie /verbindet Ihre Organisation mit Impact Investing? Sie /verbindet Ihre Organisation mit Impact Investing?
Mehrfachnennung maglich. Mehrfachnennung maglich.

Impact first: Die Generierung dkologischer Impact first: Die Generierung ckologischer

und/oder sozialer Wirkung steht im und/oder sozialer Wirkung steht im

Vordergrund. 38,24 Vordergrund. 37,50
Finance first: Die Generierung von Finance first: Die Generierung von

finanziellen Ertragen steht im Vordergrund. 17,65 finanziellen Ertragen steht im Vordergrund. 18,75
Investing with Impact (Additionality). 50,00 Investing with Impact (Additionality). 43,75
Investing for Impact (Intentionality). 47,06 Investing for Impact (Intentionality). 62,50
Wirkung wird bei uns systematisch Wirkung wird bei uns systematisch

gemessen. 26,47 gemessen. 46,88
Wirkung wird bei uns geschatzt. 32,35 Wirkung wird bei uns geschatzt. 12,50
Wirkung wird reprasentiert durch die Wirkung wird reprasentiert durch die

Unternehmensziele / Unternehmenssatzung Unternehmensziele / Unternehmenssatzung

in denen wir investieren. 41,18 in denen wir investieren. 21,88
Sonstiges 0,00 Sonstiges 6,25

Abbildung 2 Zuordnung von Kategorien / Aussagen fiir die Definition von Impact Investing Quelle: Then
und Schmidt 2020, S. 11

In der Regel verstehen Investoren den Begriff des Impact Investing analog zu jener
Begrifflichkeit, welche von Then und Schmidt unter ,Investing with Impact” definiert
wurde. Bei den Intermediaren, also den Vermittlern der Investition, ist das ,Investing

for Impact* am ehesten die Definition von Impact Investing.

Im Folgenden dieser Arbeit wird daher mit dem Werte orientierten Begriff des Impact

Investing gearbeitet, welche die beiden Varianten with/for zusammenfasst.



2.2.1. Analyse der Investoren

Im nun folgenden Abschnitt soll genauer beleuchtet werden, welche Gruppe die
Hauptinvestoren sind. Hierbei wird nach den oben genannten Definitionen

unterschieden, also welche Faktoren den Investoren am wichtigsten sind.
Die nachfolgende Graphik zeigt im Zwiebelschalenmodell, wie der Markt aufgebaut ist.

puM Impact 18,74 Mrg,

L pact TSt 646 Mg,
(i)

ok

ESG 3,25 Mpg,

SRI 344 Mjg,

\“ame.ﬁlst Zmurq

enges Werstandnis B Stiftungen Fiir jede Anlagestrategie geben die Farben der
llmpact-First & Finance-First) I Family Offices Ringsegmente maBlstablich die Portfolioanteie
weites Verstandnis (ESG & B Einzelinvestar der jeweiligen Investorengruppen bzw.
SRI} B Intermediare Intermedidre an. Entsprechend weist jede
B Fondeerwalter Investorengruppe eigene Schwerpunkte im
B Asset Manager M des Portfolios auf. Die Grife der Kreise ist
B Banken dagegen nicht mafstablich zu verstehen,
B Sonstiges

Abbildung 3: Impact Investing in Deutschland nach Anlagestrategien und Investorengruppen

(Zwiebelschalenmodell)

Quelle: Then und Schmidt 2020, S. 16



Hierbei stellt der dulierste Kreis Impact Investing im weitesten Sinne und der innerste
Kreis Impact Investing im engeren Sinne dar. Der aufere Kreis, mit dem Titel AUM
Impact, beschreibt den Wert der Investitionen, welche die Investoren selbst in ihrem
Portfolio als Impact Investing betiteln, aber kein genauer Bezug auf die Soziale
Wirksamkeit erkennbar ist. Die Summe dieser belauft sich auf 18,14 Milliarden. Der
nachst kleinere Kreis zeigt die Summe der in Deutschland getatigten Investitionen, die
man einer der oben genannten Definitionen des Impact Investing zuordnen koénnte.
Diese Summe belauft sich auf 6,46 Milliarden. Das am haufigsten verbreitete
Investment-Modell ist das ESG (Environmental, Social, Governance) mit einer
Investition Summe von 3,25 Milliarden innerhalb der Bundesrepublik Deutschland. Die
Hauptinvestoren hierbei sind Stiftungen. Finance First kann mit 2,8 Milliarden kurz
dahinter angeordnet werden. Bei dieser Definition von Impact Investing sind vor allem
die Banken vertreten, welche in den anderen Arten nicht oder fast nicht als Geldgeber
in Erscheinung treten. Mit 344 Millionen bildet das SRI (Socially Responsible
Investments) die dritt verbreitetste Impact Investing Form. In dieser Form treten vor
allem Intermediare als Investoren in Erscheinung. Die wenigsten Investoren
engagieren sich unter dem strengen Begriff des ,Impact First Investing“. Dies sind
lediglich 62 Millionen. Auch hier sind die Intermediare die am haufigsten vertretene

Investorengruppe.

Diese Aufteilung korreliert auch damit, was die Investoren an sich und die
Intermediaren mit dem Begriff Impact Investing verbinden, wie im vorangegangenen

Punkt beschrieben wurde.

2.3. Abgrenzung Finanzierungsmethoden

Im nachfolgenden Abschnitt soll nun nicht auf die Definition des Begriffs Impact
Investing eingegangen werden sondern auf die Abgrenzung dieser
Finanzierungsmethode zu anderen. Die Spanne des Investierens am deutschen Markt
reicht hierbei von der klassischen Investition bis hin zur Spende. Bei der klassischen
Investition geht es dem Investor oftmals ausschlieRlich um den Profit, der durch die
Investition in ein bestimmtes Unternehmen generiert werden kann. Im Gegensatz
hierzu steht die Spende. Hierbei erwartet der Spender keinerlei Rendite, sondern es
geht bei dem gespendeten Kapital um den Nutzen, welches dieses generieren kann,
mit dem Ziel, dass das Unternehmen einen positiven sozialen und/oder 6kologischen
Einfluss auf die Gesellschaft hat. Wie in der folgenden Grafik genauer dargestellt, kann
man das Impact Investing auch genannt das ,wirkungsorientierte Investieren®,

zwischen Spenden und traditionellen Investitionen ansiedeln. Es ist eine Mischform,
8



bei der zum einen auf die generierte Rendite geachtet wird, zum anderen aber auch
die 6kologischen und/ oder sozialen Aspekte eine wichtige Rolle spielen. Vom
Responsible Investing unterscheidet es sich in dem Punkt, dass beim Responsible
Investing der messbare positive, 6kologische und/oder soziale Einfluss bei der
Entscheidung des Investierens keine grofe Rolle spielt. Beim Impact Investing ist
jedoch gerade die Messbarkeit des positiven sozialen und/oder 6kologischen

Einflusses von enormer Wichtigkeit. (vgl. Fischl 2020, S. 16)

Einordnung des Begriffs Wirkungsorientiertes Investieren

NACHHALTIGE GELDANLAGEN

Traditionelles Responsible Wirkungsorientiertes
Generierung wettbewerbsfahiger Renditen

Minderung von dkologischen, sozialen und Governance-Risiken

Aktive Verfolgung von dkologischen, sozialen und Governance-Moglichkeiten

Erbringung messhbarer, hochwirksamer Lasungen

Verzinster Riickfluss von Kapital

Abbildung 4: Einordnung des Begriffs Impact Investing

Quelle: Fischl 2020, S. 16

Wie genau diese Messbarkeit in der Praxis umgesetzt werden kann, wird im folgenden

Abschnitt anhand des ,SROI Ansatz* (Social Return on Investment) erlautert.

. Darstellung der Wirkung

Sowohl bei Social Start-Ups als auch bei der Finanzierungsform des Impact Investing
ist eines der Kernelemente die Messbarkeit der sozialen und/ oder 6kologischen
Wirkung.

Doch wie kann man bei einem Unternehmen die positive soziale und/oder 6kologische

Wirkung messen und darstellen?

Im Rahmen dieser Arbeit soll daher hierfir der SROI-Ansatz (Social Return on
Investment) genauer vorgestellt werden. ,Im Rahmen einer SROI-Analyse wird ein

Wirkungsmodell mit Kausalzusammenhangen fur ein bestimmtes Projekt, ein



Programm oder eine Organisation erstellt.“ (Schober und Then 2015, S. 8). Es kann
also im Rahmen eine Finanzierung durch Impact Investing dem Finanzgeber eine
genaue Aufstellung gegeben werden, welche positiven Auswirkungen direkt mit dem
Projekt in Verbindung gebracht werden kénnen. Zudem gibt dieses Modell die
Madglichkeit, die erzielten Wirkungen in Geldwert umzurechnen. Hierdurch ist es
maglich, direkt das investierte Kapital dem Wert der Wirkung gegenulberzustellen, um
die Effektivitdt zu dokumentieren. Zur Vereinfachung wird hierbei eine Kennzahl
errechnet. Dabei gilt: je hdher der Zahlenwert desto effektiver ist die Investition. Die
Kennzahl SROI wird vereinfacht ausgerechnet aus der Summe der in Geldwerten
aufgewogenen Wirkung geteilt durch die Summe des investierten Kapitals. (vgl.
Schober und Then 2015, S. 8)

Bevor dies jedoch geschieht, muss zunachst ein Wirkungsmodell erstellt werden.

Das Wirkungsmodell ist eine aufbereitete, graphische Darstellung, die aus einzelnen
Wirkungsketten besteht (vgl. Schober und Then 2015, S. 41). Vereinfacht dargestellt ist
das Modell immer gleich aufgebaut, es ist ,[...] eine logische Abfolge von Input,
Aktivitat, Output, Outcome und Impact.“ (Schober und Then 2015, S. 41). Dabei ist zu
vermerken, dass in diesem Modell unter dem Punkt ,Input® die investierten Geld- und
Sachwerte gesehen werden. Unter ,Output“ werden die direkt messbaren Leistungen
verstanden. Die Wirkung, welche die Aktivitat generiert, wird hierbei unter dem Punkt
,Outcome* festgehalten. (vgl. Schober und Then 2015, S. 41)

Um die oben genannte Wirkung zu messen, werden in der empirischen
Sozialforschung zwei Ansatze verfolgt. Der erste ist der Quantitative. Hierbei wird
Verhalten in Zahlen und Modellen beschrieben und vorhergesagt. Der Zweite ist der
Qualitative. Bei diesem soll das Verhalten durch die subjektive Sicht der Befragten
erfasst werden. (vgl. Schober und Then 2015, S. 83)

Nachdem sich fur einen Ansatz entschiedene wurde, kann die Wirkung durch
verschiedene sozialwissenschaftliche Forschungsmethoden erhoben werden. Die
gangigsten hierbei sind: Befragung, Beobachtung, Inhaltsanalyse und die nicht-
reaktiven Erhebungsmethoden. (vgl. Schober und Then 2015, S. 84)

Zusammengefasst wird also zunachst die Wirkung durch verschiedene
Forschungsmethoden erfasst und dargestellt. Diese werden dann unter dem Punkt
Outcome in einer Wirkungskette eingepflegt. Verschiedene Wirkungsketten werden im
Anschluss daran unter dem Wirkungsmodell zusammengefasst, wo sie durch einen
Geldwert aufgerechnet werden kénnen. Ziel ist, diese besser mit dem eingesetzten

Kapital vergleichen zu kdnnen. Dies geschieht durch die hierbei errechnete Kennzahl-
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SROI, die im Anschluss wie wirtschaftliche Kennzahlen zur Beschreibung des Erfolgs

des Unternehmens genutzt werden kdnnen.

. Exkurs Rechtsformen Social Start-Ups

Vor der erfolgreichen Griindung eines Social Start-Ups muss sich der Entrepreneur
zunachst entscheiden, welche Rechtsform sein Unternehmen haben soll. Von der Wahl
der Rechtsform hangen spater Faktoren wie Haftung, Kreditwirdigkeit oder Steuerlast
ab. Daher sollte sich der Grunder im Vorfeld genau Uberlegen, welche Form zu seinem
Unternehmen passt. Zudem kann die Rechtsform des Start-Ups eine Rolle dabei
spielen, wie die rechtlichen Rahmenbedingungen bei einer Investition durch einen
Dritten ausgestaltet werden kdnnen. Diese Faktoren kdnnen wahrend der Grindungs-
und der Expandierungsphase des Start-Ups entweder forderlich oder hinderlich sein.
Daher sollen im folgenden Abschnitt die beliebtesten zwei Rechtsformen und deren
Unterformen fiir Start-Ups vorgestellt werden. Hierbei wird nicht nach Social Start-Ups
und herkdmlichen Start-Ups unterschieden, da ihre soziale Ausrichtung sich nicht auf

die Rechtsform auswirkt.

Einer der beliebtesten Formen ist die Kapitalgesellschaft. Diese Gesellschaft ist ein
Zusammenschluss von mehreren juristischen Personen, mit dem Zweck der
Realisierung von unternehmerischen Ideen. Die Leitung dieser Unternehmensform
erfolgt Uber bestimmte Gremien, z.B. einem Vorstand. Die Kapitalgesellschaft muss
abhangig ihrer Unterform mit einem gewissen Startkapital gegriindet werden. Die
Grunder sind beschrankt haftbar. Die Kapitalgesellschaft an sich wird nun als eine
eigene juristische Person im deutschen Rechtssystem angesehen, sie ist somit auch

deliktfahig. (vgl. Social Startups Magazine)

Die Kapitalgesellschatft teilt sich in verschiedene Untergruppierungen auf. Im

Folgenden sind einige, geordnet nach den Vorteilen, aufgelistet.

Fir Entrepreneurs, die Ihr Haftungsrisiko méglichst gering halten méchten, aber
dennoch als Investment flir Dritte attraktiv bleiben mochten, ist die Unterform ,GmbH*
besonders gut geeignet. Griinder, die zudem Uber besonders wenig Start-Kapital
verfligen, sollten sich fir die UG entscheiden, da hier lediglich ein Startkapital von
einem Euro bendtigt wird. Zudem ist bei dieser Rechtsform der Griinder weitgehend
von privater Haftung befreit. Fir Grinder, die fir Ihre Geschaftsidee sehr viel Kapital

bendtigen, ist die AG besonders interessant, da durch den Aktienhandel gut Investoren
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akquiriert werden kénnen. Zudem ist auch bei dieser Form die private Haftung sehr

gering. (vgl. Social Startups Magazine)

Im Gegensatz zur Kapitalgesellschaft steht die Personengesellschaft. Hierbei steht die
Verwirklichen der unternehmerischen Idee im Vordergrund. Bei dieser Rechtsform
muss das Grinderteam aus einem Zusammenschluss von mindesten zwei Personen
bestehen. Die Griinder dieser Personengesellschaft sind alle zu Leitungspositionen
innerhalb des Unternehmens berechtigt, sie sind zudem unbeschrankt haftbar. (vgl.

Social Startups Magazine)

Auch bei dieser Rechtsform gibt es Untergruppierungen, die verschiedene Vorteile fir
die Grinder bieten. Die GbR eignet sich besonders gut fiir Griinder, die eine einfache
und schnelle Lésung bendtigen. Das Haftungsrisiko ist nicht erhéht und zudem ist
keine doppelte Buchfiihrung von Néten, welches die finanzielle Dokumentation des
Unternehmens vereinfacht. In dem Falle, dass ein Entrepreneur plant, zuklnftig
Kapitalgeber in sein Unternehmen mit einzubeziehen, aber kein Entscheidungsrecht fir
diese winscht, ist die KG ideal. Diese Form teilt sich in mindestens einen voll
haftenden Gesellschafter (Komplementéar) und mindestens einen beschrankt haftenden
Gesellschafter (Kommanditist) auf. Dabei hat der beschrankt haftende Gesellschafter

kein Entscheidungsrecht. (vgl. Social Startups Magazine)

5. Hurden und Erfolgsfaktoren fur die Start-Up Grindung

Um als Griinder Erfolg bei der Initiierung eines Start-Ups zu haben, sollte man sich im
Vorfeld Uber die verschiedene Erfolgsfaktoren und Hirden im Klaren sein. Dies hilft
dabei, den Fokus auf jene Punkte zu setzten, die wichtig flr den Erfolg des Start-Ups
sind. Ebenso wichtig ist es, sich Gber die verschiedenen Hirden und Strategien zu

deren Bewaltigung im Klaren zu sein

5.1. Hurden bei der Grindung

Im Folgenden wird, zur genaueren Erlauterung der Frage, welche Hirden sich Start-
Ups stellen missen, eine Studie aus dem Jahr 2018 betrachtet. In dieser Studie
wurden 1.000 Geschéftsfihrer von Start-Ups, deren Griindung nicht Ianger als 10
Jahre zurlcklag, befragt. Der Erhebungszeitraum lag hierbei zwischen April und Mai
2018. (vgl. Freudig und Torka 2018, S. 39)
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Bei der Frage, welche Bereiche der Unternehmensgriindung bzw. Fihrung die Grinder
als besonders schwierig empfanden, gaben 40% der Befragten an, dass die
Herausforderung im Bereich Personalplanung bzw. Recruiting eher grof} sei. 35% der
Befragten sahen zudem ein eher grol3es Problem in dem Arbeitsfeld der steuerlichen
Themen. In dem Gebiet der rechtlichen Themen gaben 34% der Griinder an, eher
grofRe Probleme gehabt zu haben. In dem Bereich Finanzierung hatten 27% der
befragten eher grof3e Probleme. Sehr grof3e Probleme in dem Bereich
Personalplanung bzw. -Recruiting zu haben gaben lediglich 10% der Griinder an. (vgl.
Freudig und Torka 2018, S. 10)

Personalplanung bzw. -rekrutierung
steuerliche Themen
rechtliche Themen
Finanzierung
IT-Landschaft

Priifung
Vertriebsstrategie
Fordermittel
Marketing
Firmengrindung
Produktentwicklung
Unternehmensfiihrung

Skalierung des Geschaftsmodells

Gang ins Ausland/ 4 % 50 %
Internationalisierungsbestrebungen

29 % 53 %

Exit/Verkauf/Bérsengang

Hsehr groft meher grofl Heher gering B es gibt keine Schwierigkeiten

Abbildung 5: Personalplanung und -rekrutierung ist die gré3te Herausforderung fiir Start-Ups.
Quelle: Freudig und Torka 2018, S. 10

Da die meisten Grinder angaben, im Bereich Personalplanung bzw. Recruiting die
meisten Probleme zu haben, wird dieser Bereich im Folgenden genauer betrachtet. Auf
die Frage, warum die Mitarbeiterakquise ein so grof3es Problem sei, nannten 47% der
Befragten einen Fachkraftemangel als Ursache. 35% der 1.000 befragten Grinder
gaben an, mit zu hohen Gehaltsforderungen zu kdmpfen. Bei 26% der Befragten lag es
an dem unattraktiven Standort als ein Faktor, der die Mitarbeitergewinnung erschwerte.

Ebenfalls 26% gaben an, dass sich die Bewerber eher fiir ein groReres, bereits
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bekanntes Unternehmen anstellen eines Start-Ups entschieden. (vgl. Freudig und
Torka 2018, S. 16)

zu hohe Gehaltsforderungen

keine Fachkrafte verfiigbar

Bewerber entscheiden sich
eher fur grofte / bekannte 26 %

Warum ist die

Suche schwierig?

47 %

der Bewerber 5%

unattraktiver Standort 26 9%

Unternehmen

unattraktive Work-Life-Balance 15 %

zu hohe Anspriiche an

e 14 %
Sozialleistungen i

fehlende soziale Kompetenzen z
der Bewerber 2%

Abbildung 6: Hauptproblem bei der Mitarbeitersuche ist der Fachkréftemangel
Quelle: Freudig und Torka 2018, S. 16

Doch gerade der erfolgreiche Umgang mit dieser Hiirde kann ein wesentlicher Faktor

fur den Erfolg oder Misserfolg des Unternehmens werden. Fir eine erfolgreiche

Mitarbeitergewinnung haben sich vor allem vier Aspekte als wichtig erwiesen.

Zunachst sollte der Griinder schon beim Verfassen des Stellenangebotes
darauf achten, die individuellen Vorteile, die ein Start-Up gegeniber einem
etablierten Unternehmen hat, konkret herauszustellen. So ist zum Beispiel, ein
Start-Up meist offener flr Veranderungen oder neue Ideen und das Team
motivierter, diese auch umzusetzen. Aufstiegschancen in jungen Unternehmen
sind oft hdher als in bereits etablierten.

Der Grunder sollte von Anfang an ehrlich mit den Bewerbern im Bezug auf das
Thema Gehalt sein, um unangenehme Uberraschungen zu vermeiden.

Wenn es darum geht, wo die Stellenanzeige zu verdffentlichen ist, haben sich
die Plattformen ,Indeed, SpinLab Jobbdérse [...], Facebook-Groups, Xing und
[...] [die] Jobboérse der Agentur flr Arbeit” (Specht 2017) als besonders effektiv

fur Jungunternehmen herausgestellt.
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- Als letzter Faktor kann die Zusammenarbeit mit den ortlichen Universitaten und
die Schaltung einer Anzeige auf deren Jobbdrsen fir die Mitarbeitergewinnung
forderlich sein. Gerade Jobeinsteiger bevorzugen oft eher die Offenheit und
Dynamik eines Start-Ups und sind eher geneigt, am Anfang ein geringeres
Gehalt zu erhalten.

(vgl. Specht 2017)
Im Folgenden richtet sich der Fokus auf die Finanzierung des Start-Ups, einem
zentralen Aspekt dieser Bachelorarbeit, und der Probleme, die hier identifiziert

werden konnen.

Bei den 1.000 befragten Grindern gaben 42% an, Schwierigkeiten gehabt zu haben
den moglichen Investor von einer Investition in ein Start-Up zu Uberzeugen.
Wohingegen 41% der Befragten angaben, die Uberzeugung des Finanziers sei eher
einfach gewesen. Als sehr einfach betrachteten 12% der Befragten diesen
Themenkreis. Als sehr schwierig sahen es nur 5% aller Start-Up Grunder an. (vgl.
Freudig und Torka 2018, S. 24)

Man kann also festhalten, dass etwa die Halfte der Befragten Probleme mit der
Uberzeugung des Finanziers hatten, wahrend die andere Halfte eher keine Probleme

hierin sah.

45%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%
5%
.
sehr schwierig eher schwierig eher einfach sehr einfach

Abbildung 7: Wie schwierig war es Kapitalgeber zu liberzeugen?
In Anlehnung an Freudig und Torka 2018, S. 24

Da jedoch 47% der Befragten Start-Up Griinder die Uberzeugung der Finanziers als

eher schwierig bis sehr schwierig betrachteten, dies aber ein wichtiger Teil auf dem
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Weg der Start-Up Grlindung ist, sollen nun anhand der folgenden Grafik die Ursachen
hierflr genauer beleuchtet werden. Durch die genaue Ursachenklarung ist es mdglich,

diese Fehler vermieden, um so einen positiveren Ausgang zu gewabhrleisten.

Bei der unten vorliegenden Grafik kann man sehr gut die Hauptausléser
erkennen, die dazu flhrten, dass Grinder ihre Finanziers nicht Gberzeugen
konnten:

- Fehlendes Verstandnis fir die Geschaftsidee (36%)

- Die Unternehmensplanung war zu kurzfristig (36%)

- Die Qualitat des Business-Plans war nicht optimal (31%).

(vgl. Freudig und Torka 2018, S. 25)

Uberzeugung Kapitalgeber war
sehr/eher schwierig, weil:

Fehlendes Verstandnis fur die
Geschaftsidee.

Die Unternehmensplanung war zu
kurzfristig.

Die Qualitat des Business-Plans war
nicht optimal.

Keine klare Vorstellung tiber die |
zukinftige Vermogens-, Finanz- und
Ertragslage.

Entscheidungsprozesse dauerten zu
lang.

Kapitalbedarf konnte nicht genau
quantifiziert werden.

Fehlende Risikobereitschaft bei
potenziellen Kapitalgebern.

Unser Veririebs- und Marketing-
Konzept konnte nicht dberzeugen.

Produktentwicklung war noch nicht
vollstandig ausgereift.

Abbildung 8: Was hat die Schwierigkeiten ausgelést
Quelle: Freudig und Torka 2018, S. 25

Das heildt, fir ein optimales Ergebnis bei der Geldmittelakquise sollte darauf geachtet
werden, dass vor allem der Businessplan gut ausgearbeitet und langfristig gedacht ist.
Zudem sollte man sich im Vorfeld genauer damit auseinandersetzen, wie man dem
Geldgeber seine Geschaftsidee sinnvoll prasentieren kann, und wenn es ein sehr
neuer Sektor ist, wie man ihm diesen Sektor leicht verstandlich erklaren kann. Weitere
Faktoren, die zu einer erfolgreichen Drittmittelakquise, vor allem im Bereich Impact
Investing fihren kann, werden spater in der Arbeit im Punkt ,Impact Investing How to*

erlautert.
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Als ein weiteres grof3es Hindernis auf dem Weg der Start-Up Griindung wird oft die
fehlende Unterstiitzung durch den Staat angemerkt. Durch eine Studie im ,Deutscher
Social Entrepreneurship Monitor 2019* wird der Unmut der Griinder deutlich. In dieser
Studie wurde die Zufriedenheit der Griinder mit der Forderung durch das jeweilige
Bundesland gemessen. Die Zufriedenheit wurde hier durch Schulnoten dargestellt.
Der bundesdeutsche Durchschnitt lag bei 4,6, Spitzenreiter war Hessen mit 4,7. (vgl.
Wunsch und Scharpe 2019, S. 65)

Hierbei bemangeln die Entrepreneure besonders, dass es nur eine ,[...] schwache
Lobby fur Sozialunternehmer*innen in der Politik [...]* (Wunsch und Scharpe 2019, S.
66) gabe. Auch wiinschten sich die Griinder bessere und gezieltere
Anschlussfinanzierungen, gerade bei sehr innovativen Projekten. Und zuletzt
empfanden die Mehrzahl an Grindern den Vergabeprozess der 6ffentlichen
Fordermittel flr solche Projekte als wenig transparent.(vgl. Wunsch und Scharpe 2019,
S. 66)

5.2. Erfolgsfaktoren bei der Unternehmensgrindung

Das Thema Erfolgsfaktoren bei der Unternehmensgriindung wurde tber die Jahre
hinweg immer wieder in verschiedenen wissenschaftlichen Werken thematisiert. Um
einen Uberblick zu geben, werden im folgenden Abschnitt die konsolidierten
Erkenntnisse aus verschiedenen literarischen Quellen vorgestellt, die in der Studie von
2006 mit dem Titel ,Erfolgsfaktoren fir Unternehmensausgrindungen aus der
Wissenschaft* zusammengetragen wurden. Die einzelnen Erfolgsfaktoren lassen sich

in vier Oberpunkte unterteilen: Finanzierung, Strategie, Humankapital, Netzwerk.

Zu Beginn der Griindung eines Start-Ups stellt sich die Frage der Finanzierung.

Welche Faktoren sind hierbei zu beachten?

Anders, als eventuell angenommen, geht es dabei nicht darum, mdglichst viele
Finanzmittel zu akquirieren. Tatsachlich sollte darauf geachtet werden, das
Unternehmen nicht zu Uberfinanzieren, um ein lineares, natirliches Wachstum zu
ermdglichen. Dabei kann es helfen, darauf zu achten, méglichst frih freien Cashflow
zu erzielen, um somit selbstandig Kapital fur eine Investition zu generieren. Mdchte das
Start-Up sich jedoch durch Kapital aus Drittmittelakquise finanzieren, ist die richtige
Auswahl des Finanziers von groRer Bedeutung. Es ist wichtig, auf einen Finanzier zu
bauen, der gewillt ist, auch einmal schwierige Zeiten mit dem Unternehmer

durchzustehen, ohne sein Kapital wieder abzuziehen. (vgl. Hemer et al. 2006, S. 18)

17



Der Prozess der Investition durch Dritte wird im Kapital ,Impact Investing: How to*

beschrieben.

Ebenso wichtig wie eine stabile und angemessene Finanzierung ist eine gute Strategie.
Bei einem Kapitalvergabeprozess entscheiden die Investoren nach rational messbaren
Faktoren. Hierbei kdnnen eine gut gewahlte Strategie und die Prasentation der in der
Firma vereinten Kompetenzen die Finanziers haufiger iberzeugen als eine kreative
Idee. (vgl. Witt 2000, S. 16)

Bei der Erarbeitung einer Strategie sind einige Faktoren fir den Erfolg wichtig.
Zunachst sollte man bei dem angebotenen Produkt auf ein Alleinstellungsmerkmal

achten, um sich am Markt aus der Masse hervorzuheben.

Doch auch der Markt sollte in die Strategie mit einbezogen werden. So ist es wichtig,
seine eigenen Chancen am Markt kritisch zu betrachten. Dabei sollte man sich nicht an
groRen Unternehmen orientieren. Da diese bereits etablierte Unternehmen sind, kann

man nicht von lhrem Erfolg auf eine generelle Nachfrage am Markt schliel3en.

Hat man unter Berlicksichtigung der oben genannten Faktoren eine Strategie flr sein
Unternehmen festgelegt, sollt man an dieser nicht unverriickbar festhalten. Durch
einen stetig wandelnden Markt ist eine Anpassung oder gegebenenfalls komplette
Uberarbeitung der eigenen Strategie von Néten, um weiterhin erfolgreich zu sein. (vgl.
Hemer et al. 2006, S. 19)

Jedoch sollte der Griinder dabei darauf achten, dass die neue Strategie nicht zu weit
von der Kernkompetenz des Unternehmens entfernt liegt. Durch eine Fokussierung auf
die Kernkompetenz des Unternehmens kann vermieden werden, dass bereits knappe
Ressourcen auf nicht essenzielle Aufgaben verschwendet werden und somit nicht dem

wichtigsten teil des Unternehmens vorenthalten bleiben. (vgl. Kroi 2003, S. 177-178)

So wird aus der Strategieentwicklung, die gleichermal3en die Veranderungen des
Marktes als auch die Kernkompetenz des eigenen Unternehmens im Blick hat, ein
Erfolgsfaktor. (vgl. Witt 2000, S. 16)

Aber nicht nur harte Zahlen und Fakten sind fir den Erfolg mafigeblich, auch das
Humankapital ist ein wichtiger Faktor. Unter Humankapital werden vor allem das Team
und der Griinder zusammengefasst. Die richtige Zusammenstellung des Teams ist
gerade in der Grindungsphase sehr wichtig. Dabei sollte darauf geachtet werden, dass
die Chemie der einzelnen Teammitglieder untereinander stimmig ist, da diese flir lange

Zeit, auch in schwierigen Phasen, gut zusammenarbeiten sollten. Zudem ist eine
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TeamgrofRe von maximal 5 Personen zu Beginn vollig ausreichend, um das

Unternehmen nattrlich wachsen zu lassen.

Doch nicht nur der Charakter der einzelnen Teammitglieder sollte passen sondern
auch Ihre personlichen Skills. So ist es von groter Wichtigkeit, nicht nur kreative
Kopfe in seinem Team zu haben, sondern auch eine Person mit einer hohen

kaufméannischen Qualifikation.

Zudem zeigte es sich als forderlich, wenn zwei der Griinder als Hauptamtliche in der
Firma arbeiten. Dies zeigt ein hohes Mal} an ,commitment” und Glauben in die Idee,

gegenuber Mitarbeitern und Finanziers. (vgl. Hemer et al. 2006, S. 20)

Doch ebenso wichtig wie das ,commitment” der Grinder ist deren Fihrungsstil. Friher
wurde der Grinder als eine Art einsamer Entscheider gesehen, der jegliche
Kompetenzen in sich vereinen musste, um so die besten Entscheidungen zu treffen.
Heute wird diese Art der Fuhrung jedoch nicht mehr als angemessen gesehen. Im
Zeitalter der Digitalisierung sollte sich der Grunder als eine Art Wissensmanager
verstehen. Jemand, der die verschiedenen Kompetenzen seines Unternehmens
anleiten kann und durch Kommunikation Entscheidungen zu trifft. Hierdurch kann der
Grinder die verschiedenen Kompetenzen der Mitarbeiter in seinem Unternehmen
nutzen, anstelle lediglich nur auf seine eigenen Kompetenzen zur
Entscheidungsfindung angewiesen zu sein. Dabei ist anzumerken, je innovativer das
Unternehmen ist, desto wichtiger ist die Aufgabe des Griinders als Wissensmanager.
(vgl. Witt 2000, S. 14)

Zuletzt ist als wichtigen Faktor fur den Erfolg bei der Griindung eines Start-Ups das
Netzwerk anzuerkennen. Durch den Ausbau und die Pflege eines eigenen Netzwerkes
hat das Start-Up Vorteile.

- Zum einen erhoéht ein groRes personliches Netzwerk die Reichweite und die
Bekanntheit des Start-Ups. Hierdurch kénnen die Vertriebsertrage durch
Neukundengewinnung gesteigert werden.

- Doch nicht nur fir die Gewinnmaximierung ist ein gutes Netzwerk wichtig,
hierlber kénnen sich die Grunder oft mit anderen Grindern Uber lhre
Erfahrungen austauschen.

- Zudem kdénnen durch das Netzwerk neue Mitarbeiter sowie Investoren rekrutiert
werden.

(vgl. Drechsel 2016)

Dabei sollten Griinder auch vor allem ihr eigenes und persénlichen soziales Netzwerk

ausbauen und fir die Interessen der Firma nutzen. Aber auch das Aufbauen und
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Nutzen eines lokalen Netzwerkes ist sehr wichtig, da man hierliber engagierte

Unterstltzer akquirieren kann. (vgl. Hemer et al. 2006, S. 19)

5.2.1. Networking

Die Vernetzung der Start-Ups untereinander kann, wie oben bereits beschrieben, einen

grofRen Vorteil fur die Grinder bieten.
Doch wie stellt man ein gutes Netzwerk auf?

Im Folgenden soll die Frage genauer erlautert werden, wie der Griinder sein Netzwerk

ausweiten kann, um sein Start-Up erfolgreicher zu machen.

Beim Networking geht es” [...] um den Aufbau und die Aufrechterhaltung von
personlichen und — im Startup-Bereich noch wichtiger — beruflichen Kontakten.“ (Ahlers
2017) Bei diesen Kontakten geht es jedoch nicht um einen Zusammenschluss auf
Grund von gemeinsamen Interessen, sondern eher um den beidseitigen Vorteil,
welchen beide Parteien aus einem Austausch ziehen kdnnen. Es ist also ein oftmals
auf finanziellen Erfolg ausgerichtetes Networking. Um ein Erfolg durch das Networking
zu erzielen, kommt es jedoch nicht auf die Quantitat sondern auf die Qualitat der

Netzwerkpartner an. (vgl. Ahlers 2017)

Bei der Erweiterung und Pflege eines Businessnetzwerks gibt es einige vermeidbare
Fehler, die das Netzwerk unrentabel werden lassen kénnen. Einer der gro3en Fehler,
die Grinder bei lhrer Netzwerkarbeit machen kdnnen ist, ihre Kontakte nur bei
Problemen aufsuchen. Dies kann schnell dazu fihren, dass der Kontakt das Gefuhl
hat, man sei nur in Problemfallen wichtig und nicht interessiert am allgemeinen

Kontakt. Es ist also wichtig, auch ohne konkreten Anlass seinen Kontakt zu pflegen.

Ein weiterer Fehler, denn man bei dem Ausbau seines Netzwerks vermeiden sollte, ist
bestimmte Firmen aufgrund von Konkurrenzdenken auszuschlielen. Denn gerade
Partner, die im gleichen Markt aktiv sind oder sichebenfalls in der Start-Up Phase
befinden, haben oft ahnliche Probleme. Dadurch konnen beide Partner Ideen

austauschen, um diese Hirden besser meistern zu kbnnen.

Ein letzter, beim Networking zu vermeidender Punkt ist, Gesprache mit einem Partner
als Verkaufsgesprach zu sehen und auch so zu fuhren. Beim Networking kommt es
nicht auf den Verkauf der Produkte an, sondern um die Knipfung von Partnerschaften.
(vgl. Ahlers 2017)
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Doch trotz Beachtung dieser Punkt haben einige Griinder Probleme damit ,ein
Netzwerk aufzubauen, da sie oft nicht wissen, wo sie potenzielle Partner akquirieren

kdnnten. Daher werden im Folgenden die beliebtesten Orte fir Networking vorgestellt.

Um Gleichgesinnte zu treffen, eignen sich Griinder- oder Sozialmessen. Auf
Grindermessen, wie zum Beispiel der jahrlich in Berlin stattfindenden ,,deGut* oder der
~START, welche sowohl in Dortmund als auch in Nurnberg tagt, kdnnen

Jungunternehmen mit anderen Jungunternehmern Kontakte knipfen.

Auch Messen im sozialen Bereich, wie etwa die ,ConSozial“, die jedes Jahr am
Nurnberger Messezentrum soziale Firmen aus ganz Deutschland anzieht, eignen sich

zum Networken.

Zudem sollten Alumni-Clubs aus ehemaligen Start-Up Griindern als Ort des
Networking nicht aulRer Acht gelassen werden. Diese Gruppen bestehen aus
ehemaligen erfolgreichen Start-Up Griindern, die ihr Wissen nun teilen méchten. Als

Beispiel hierzu sei der NUK-Alumni-Club aus KdIn genannt.

Weniger bekannt sind sogenannte ,Empfehlungsclubs®. Bei diesen geht es vor allem
um einen branchentbergreifenden Austausch. Einer dieser Vereine ist der Women’s
Business Club. Dieser unterstitzt vordringlich Unternehmerinnen. Allerdings sind
solche Empfehlungsclubs oft mit Mitgliederbeitragen verbunden. Zudem muss sich im
Vorfeld der Aufnahme ein bereits bestehendes Mitglied fur den Anwarter aussprechen.

Hirden, die sich aber unter Umstanden auszahlen.

Zuletzt sollen nun noch die Berufs- und Branchennetzwerke genannt werden. Dies sind
oft kostenpflichtige Verbande, die neben der Moglichkeit des Netzwerkens oft auch
Fortbildungen und eine Berufshaftpflichtversicherung anbieten. Ein gerade fir Grinder
interessanter Verband sind hierbei die Wirtschaftsjunioren Deutschland. (vgl. Ahlers
2017)

5.3. Marktanalyse nach Branchen

Die Kenntnis des Marktes ist fur den Erfolg junger Unternehmen ein entscheidender
Faktor.

Zunachst soll In diesem Punkt betrachtet werden, wie sich die verschiedenen Start-Ups
nach Branchen verteilen. Ein Start-Up wird eher an einem Markt Erfolg haben, der
nicht bereits Ubersattigt ist. Hier ist es einfacher einen ,Unique Selling Point*, also ein

Alleinstellungsmerkmal herauszustellen.
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In der nachfolgenden grafischen Darstellung der Verteilung von Start-Ups nach
Branchen in Deutschland von 2020 wird dies genauer betrachtet. Hierbei fallt auf, dass
die meisten Start-Ups in Deutschland in der Branche “Informations- und
Kommunikationstechnologie® angesiedelt sind,rund 31,8%. Man kann also davon
ausgehen, dass es in dieser Branche schwer sein wird, sich durch ein

Alleinstellungsmerkmal am Markt hervorzutun.

Im Gegensatz hierzu bildet der Sektor ,Bildung® lediglich 4% ab und ist also noch nicht

sehr von Start-Ups erschlossen.

Der Bereich ,Beratung und Agentur® ist in der Verteilung der Start-Ups in Deutschland

relativ weit unten angesiedelt. Lediglich 2,5% der Start-Ups fallen in diesen Sektor.
Weitere wenig erschlossene Sektoren kdnnen der Graphik entnommen werden.

Verteilung von Startups in Deutschland nach Branchen laut DSM* im Jahr 2020

Informations- und Kommunikationstechnologie
Ernahrung und Nahrungsmittel/ Konsumgiter
Medizin und Gesundheitswesen

Automobile/ Logistik/ Verkehr

Bau und Immobilien

Bildung

Banken und Finanzen/ Versicherung

Freizeit und Sport/ (Online-)Gaming

Industriegiiter

Branchen

Human Resources

Chemie und Pharma/ Biologie

Tourismus

Energie/ Elektrizitat

Beratung
und Agentur

Agrar- und Landwirtschaft

Medien- und
Kreativwirtschaft

Textilbranche

Sonstiges

Anteil der Startups

Quellen Weitere Informationen:

Abbildung 9: Verteilung von Start-Ups in Deutschland nach Branchen laut DSM* im Jahr 2020
Quelle: Statista 2021
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6. ,Impact Investing®: How to

Die richtige Form der Finanzierung ist, wie bereits oben genannt, ein wesentlicher

Faktor bei der Griindung eines Start-Up.

Die Tatsache, dass das Konzept von Impact Investing in Deutschland noch sehr neu

ist, fihrt dazu, dass die Grinder mit dem Ablauf nicht vertraut sind.

Der folgende Abschnitt gibt eine Zusammenfassung tber die Methoden und Tools der

Finanzierung ,Impact Investing®“.

6.1. ,Debt* oder ,Equity“?

Am Anfang der Finanzierung steht die Entscheidung Fremd- oder Eigenkapital, ,Debt"

oder ,Equity*.

Beim klassischen ,Debt" geht es um die Aufnahme von Schulden von Firmen,
Institutionen oder Privatpersonen. Der Geldgeber erwirbt flir das eingezahlte Kapital
einen Anspruch auf Rickzahlung desselben inklusive eines im Vorfeld festgelegten

Zinssatzes.
Die Vor- und Nachteile dieser Methode werden im Folgenden aufgelistet.
Vorteile:

- Es wird kein Anteil der Firma abgegeben. Dadurch hat der Geldgeber keinen

Einfluss auf die Unternehmensfiihrung.

- Der Zinssatz und die Rickzahlungen sind im Vorfeld festgelegt. Erwirtschaftet
das Unternehmen mehr Gewinn als urspringlich erwartet, erhéht dies nicht die

Anspriche des Geldgebers.

- Der Grinder hat aul3er der Riickzahlung des Kapitals keinerlei sonstige

Verpflichtung gegentiber dem Kreditgeber.
(vgl. Sengupta 2015, S. 12)

Nachteile:

Kreditgeber erwarten oft die Stellung einer Sicherheit, z.B. einer Immobilie oder
anderer Wertanlagen durch den Entrepreneur. Diese gehen im Falle eines
Zahlungsausfalles in den Besitz des Geldgebers Uber.

- Bei Zahlungsausfall haftet der Entrepreneur persoénlich
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- Bei dieser Finanzierungsart ist es wahrscheinlicher, dass durch einen vorher
verabredeten Rickzahlungsplan das Kapital am Anfang des Start-Ups wieder

abflie3t, zu einem Zeitpunkt, wo es noch bendtigt wirde.
(vgl. Sengupta 2015, S. 12)

Im Gegensatz hierzu steht ,Equity”, zu Deutsch ,Anteils- oder Aktienkapital®. Hierftr
erhalt der Investor flr sein eingezahltes Kapital Unternehmensanteile. Diese Methode
kommt in jeder GréRenordnung vor. Die Spannbreite reicht von kleineren Investitionen,
meist von Familie und Freunden, bis zu grofieren Investitionen durch institutionelle

Anleger.

Nun stellt sich wieder die gleiche Frage - welche vor- und Nachteile hat diese
Methode?

Vorteile:

- Die Bereitstellung von Sicherheiten ist keine Voraussetzung flr die
Finanzierung. Das heil3t, bei einem finanziellen Verlust sind die anderen

Wertanlagen des Entrepreneurs nicht antastbar.

- Der Investor tragt das finanzielle Risiko zu einem Teil mit dem Grinder
gemeinsam. Aus diesem Grund hat der Investor ein Interesse am Erfolg des
Unternehmens und bringt sich oft mit seinen eigenen Ressourcen in das
Unternehmen ein. Dies kann z.Bsp. in Form von Beratung und/ oder Zugang zu

Netzwerken erfolgen.

- Der Investor bekommt nur bei Erfolg des Unternehmens Rendite ausgezahlt.
Der Grunder muss gerade in der Anfangszeit kein wertvolles Kapital aus dem
Start- Up ziehen sondern kann dieses zu seiner Ganze im Unternehmen

investieren.
(vgl. Sengupta 2015, S. 13-15)
Nachteile:

- Durch die Abgabe von Firmenanteilen wird der Investor zum Miteigentimer.
Dies bedeutet, dass er laut Gesetz Uiber alle signifikanten Entscheidungen und

Events, die die Firma betreffen, informiert werden muss.

- Anteilig zu seinen Firmenanteile erhalt er ein Mitspracherecht bei
Managemententscheidungen. Dies kann dazu fihren, dass der Entrepreneur

bei Entscheidungen unter Umstanden seine Interessen denen des Investors
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unterordnen muss.

(vgl. Sengupta 2015, S. 13-15)

Ein wichtiges Kriterium fur die Entscheidung hinsichtlich der Investmenttypen ist die
Phase, in der sich das Unternehmen gerade befindet.

Gerade in der Grindungsphase ist Equity von Vorteil, da der Finanzier nur bei Erfolg
des Unternehmens Anspruch auf Beteiligung am Gewinn hat. Kreditgeber verlangen im
Gegensatz dazu gerade in dieser unsicheren Anfangsphase héhere Zinsen als

Kompensation fiir das erhdhte Risiko eines Zahlungsausfalls.

Ist das Unternehmen jedoch schon etabliert und hat einen guten Cashflow ist ein Kredit
eher zu empfehlen. Hier entfallt die Abgabe von Unternehmensanteilen und die
Rickzahlung wird im Vorfeld verhandelt, die auch bei zunehmendem Erfolg nicht
ansteigt. (vgl. Sengupta 2015, S. 15)

6.2. Zeitpunkt fur die Finanzierung

Hat sich der Grunder fur die richtige Investitionsform entschieden, soll nun geklart
werden, zu welchem Zeitpunkt der Griinder welche Art von Investoren suchen sollte,
beziehungsweise erwarten kann. Verschiedene Kapitalgeber investieren in
verschiedenen Phasen des Unternehmens. Es ist also wichtig zu klaren, in welcher
Phase sich das Unternehmen gerade befindet. (vgl. Sengupta 2015, S. 22)

Die unteren Grafik, beschreiben die vier Phasen, die ein Sociale Start-Up durchlauft:

Blue Print, Validation, Preparation, Scaling.
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Abbildung 10: Finanzierung Phasen Start-Up
In Anlehnung an Sengupta 2015, S. 22
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In der Blueprint Phase entwickelt der Griinder seine Geschaftsidee. Der Fokus liegt auf
den Zielen (was soll erreicht werden) und der Strategie (wie soll es erreicht werden). In
dieser Phase wirft das Unternehmen keine Rendite ab und fordert sehr viel Zeit und
unter Umstanden Geld. In dieser Phase ist es nahezu unmdglich Finanziers zu finden.
Hier ist eine Finanzierung durch das soziale Umfeld, also Familie und Freunde, die
beste Lésung. Auch kann der Griinder an Awards teilnehmen oder sehen, ob er den

Anforderungen eines sozialen Fonds entspricht. (vgl. Sengupta 2015, S. 23)

Die nachste Phase, durch die ein Unternehmen geht, ist die Validation Phase. In dieser
Phase steht das Unternehmen kurz vor der offiziellen Griindung und Markteinfiihrung.
In dieser Phase wird bewertet, inwieweit die Geschaftsidee Erfolg versprechend ist,
also wie viel Ertrag diese Firma abwerfen konnte. Unternehmen der Validation Phase
ziehen oft Business Angels an. Oft sind waren diese selber erfolgreiche Griinder oder
Topmanager grofRer Firmen. Diese Investoren haben eine hohe Risikobereitschaft und
spekulieren auf einen méglichst hohen Return on Investment. Diese Investoren sind in
dieser Phase flr den Griinder besonders wichtig, da sie sich oft selbst mit lhren
Ressourcen in das Unternehmen einbringen und es so voranbringen. (vgl. Sengupta
2015, S. 24)

Es folgt die Praparation Phase, welche nach dem Markteintritt des Unternehmens
anzusiedeln ist. In dieser Zeit konzentriert sich die Firma darauf einen Kundenstamm
aufzubauen. Ebenso wird die interne Infrastruktur geschaffen, um das Unternehmen
zukinftig zu expandieren. Dafur férdert und formt der Grinder sein Mitarbeiterteam. In
dieser Phase generiert das Unternehmen bereits Profit, wodurch es leichter ist einen
Kredit zu bekommen. Durch die Aufnahme eines Kredites zu diesem Zeitpunkt kann
der Grinder Finanzierungsliicken schlief3en, um sein Unternehmen auf die nachste
Stufe zu bringen und auszubauen, ohne Anteile verkaufen zu missen. (vgl. Sengupta
2015, S. 24-25)

In der Scaling Phase expandiert das Social Start-Up. Zu erwartende
Herausforderungen in dieser Phase sind z.B. andere Firmen, die nun auch in diesen
bereits erschlossenen Markt expandieren und so zur Konkurrenz werden. In dieser
Phase kommen oft Impact Venture Kapitalgeber auf den Grinder zu, um in das
Unternehmen zu investieren. Sie investieren mit weniger Risikobereitschaft. Durch
diese Investitionen kann der Entrepreneur sein Unternehmen weiterwachsen lassen.
(vgl. Sengupta 2015, S. 25)
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6.3.

Investment Prozess

Viele Grunder sind bereits zu Beginn davon abgeschreckt, einen Finanzier zu

akquirieren, da sie denn Prozess nicht genau kennen.

Daher soll im folgenden Abschnitt genauer auf den Investitionsprozess eingegangen
werden. Der Fokus liegt hierbei darauf, wie man am besten einen Finanzier gewinnt
und wie man den Wert seines Unternehmens einschatzen kann, falls man Anteile im

Investitionsprozess veraufltern mochte.

In der folgenden Grafik ist die zeitliche Abfolge eines Investitionsprozesses dargestellt.
Dieser Prozess dauert in den meisten Fallen zwischen sechs und neun Monaten. (vgl.
Sengupta 2015, S. 29)

Auskundschaften Genaue Analyse Investitionsabwicklung
Vorab Analyse Sorgfaltige Priifung Uberwachung
und Verhandlung und Betreuung

Abbildung 11: Zeitliche Abfolge eines Investitionsprozesses

In Anlehnung an Sengupta 2015, S. 29

Zunachst durchleuchtet der Finanzier den Markt aus. Er wird entweder auf das
Unternehmen aufmerksam, z. Bsp. durch gewonnene Preise, Konferenzen oder durch
Kontakte. Mitunter nimmt aber auch der Grinder selbst den Kontakt auf. Teilweise
entscheiden sich Geldgeber auch dafiir, zunachst ein Start-Up eine Weile zu verfolgen,
und dessen Entwicklung zu begutachten, bevor sie an dieses herantreten. (vgl.
Sengupta 2015, S. 29)

Tritt der Investor an ein Start-Up heran, beginnt die Phase der Vorabanalyse. Hier
findet die erste Konsultation mit dem Grunder statt. Der Geldgeber prift in dieser
Phase vor allem &ffentlich zugangliche Dokumente wie den Geschéaftsplan, die
Kapitalflussrechnung und die in der Vergangenheit erreichten Umsatze. Dabei achtet
der Geldgeber auch auf die Details, die dieses Unternehmen von anderen Start-Ups
abgrenzt. Hier ist wichtig zu vermerken, dass einige Finanziers den Hintergrund des
Grunders und des Teams checken. Hierauf sollte der Grinder vorbereitet sein und sich
auf eventuelle Fragen vorbereiten. Zu Beginn der Gesprache sollte sich der
Entrepreneur mit seinem kiinftigen Finanzier auf eine Liste der zu klarenden

Sachverhalte einigen. Dies sichert einen geordneten Ablauf der Prifung. Auch ist jetzt
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der richtige Zeitpunkt flr den Griinder Fragen zu stellen und fir sich zu klaren, ob dies

der richtige Partner fir das Unternehmen ist.(vgl. Sengupta 2015, S. 30)

Ist der Geldgeber mit den Ergebnissen seiner Nachforschungen zufrieden, beginnt die
genaue Analyse des Unternehmens (Due Dilligence). In dieser Phase analysiert der
Geldgeber vor allem das Finanzierungs- und Betriebsmodell des Start-Ups. Er zieht
dabei in Betracht, in welcher Entwicklungsphase das Unternehmen ist, um es mit
anderen, die sich ebenfalls in dieser Phase befinden, vergleichen zu kénnen. Zu
diesem Zeitpunkt beginnen zudem die Verhandlungen tber den Wert der Start-Ups.
Wichtig flr den Griinder in dieser Phase ist es, den Finanzier eine
Vertraulichkeitsvereinbarung (NDA = Non Disclosure Agreement) unterzeichnen zu
lassen. Diese schiitzt die sensiblen Daten des Start-Ups sowie dessen geistiges
Eigentum. Auch ist es gangig, dass sich der Griinder zu diesem Zeitpunkt einen
Finanzberater sucht und in die Verhandlungen mit einbezieht. Zuletzt sollte der
Grinder noch beachten, dass es spater in der Verhandlung nutzlich sein kénnte, die
Kommunikation, die zwischen Grinder und Finanzier abgelaufen ist, genau zu

dokumentieren. (vgl. Sengupta 2015, S. 31)

Nach der genauen Analyse des Start-Ups wird der Finanzier intern ein Angebot
erstellen und dieses eventuell von einem sogenannten Finanzierungsrat prifen lassen.
Zudem zieht der Geldgeber oft einen Wirtschaftsprifer zu Rate, der die angegeben

Daten des Start-Ups auf seine Richtigkeit Gberpruft.

Ist das Angebot intern abgesegnet und hat auch der eventuell hinzugezogene, externe

Prifer die angegebenen Daten fir gultig befunden, beginnen die Verhandlungen.

Hierbei wird die Art des Investments besprochen sowie die gegenseitigen
Verpflichtungen beider Partner. Auch wird in dieser Phase der Wert des Start-Ups

verhandelt und die Terms and Conditions im Vertrag festgelegt.

Gerade hierbei kann es fur den Griinder von unschatzbarem Wert sein, einen externen
Berater zu haben, der ihm bei den finanziellen und rechtlichen Aspekten zu Seite steht.
Es ist wichtig, gerade im Vorfeld der Verhandlungen intern zu analysieren, wie viel das
Unternehmen wert ist. Dies hilft in den Verhandlungen genauer dar zu legen, warum

das Start-Up diese Summe an Investition wert ist. (vgl. Sengupta 2015, S. 31)

Nach erfolgreichen Verhandlungen wird ein Vertrag zwischen den Partnern
geschlossen und der Finanzier betreut und begleitet das Unternehmen bei seinen

weiteren Schritten. (vgl. Sengupta 2015, S. 29)
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6.3.1. Erwartungshaltung eines Investors?

Im Folgenden wird beschrieben, was bei einer Firmenprasentation fir einen Investor

besonders wichtig ist, um einen positiven Ausgang zu sichern.

Zunachst ist fur den Investor wichtig, welche Aspekte dieses Start-Up von anderen

Start-Ups unterscheidet. Also welches der Unique selling Point ist.

Der nachste Schritt der Verhandlungen fordert vom Entrepreneur Ehrlichkeit und
Selbstkritik. Der Geldgeber wiinscht eine Dokumentation des Fortschrittes und der
Lernkurven. In diesen soll dargestellt werden, welche Erfolge und Misserfolge das
Konzept in der Ausarbeitungsphase hatte, welche Dinge noch verbessert werden

sollen.

Des Weiteren interessiert sich der Finanzier fir ein konkretes Konzept, wie der
Grinder sein Unternehmen weiterflihren und voranbringen will, welche Milestones er

hat und wie er diese erreichen will.

Beim Impact Investing geht es natirlich vor allem um den sozialen oder 6konomischen
Impact. Aber man sollte nicht vergessen, dass dies fur die Geldgeber eine
Finanzanlage ist. Es ist also wichtig, genau dar zu legen, wie die Firma ihren Ertrag

erzielen will.

Darunter fallt unter anderem, wie viel Profit von jedem geplanten Produkt erwartet
werden kann. Ebenso wichtig ist eine genau Darstellung des Marktes, wie grof} ist

dieser und wie kann der Marktzugang erreicht werden.

Um weitergehend den Erfolg des Unternehmens einschatzen zu kénnen, wollen viele
Investoren das Team des Griinders naher in Augenschein nehmen. Dabei gehen sie
vor allem darauf ein, warum gerade diese Personen ausgewahlt wurden, um in dem
Start-Up zu arbeiten. Also welche Fahigkeiten bringen sie mit, die das Unternehmen
unterstitzen und in welchen Kompetenzbereichen méchte der Grinder sein Team

noch ausbauen.

Doch die wichtigsten vier Fragen, die man dem Investor beantworten kénnen sollte,

lauten:
- Wie wurde das bisherige Kapital genutzt um die Firma zu verbessern

- Wie viel Geld mochte der Grinder von den Finanziers bekommen und wie wird

dieses Kapital genutzt, um die Firma voran zu bringen

- In welcher Form und zu welchem Zeitpunkt kann der Investor mit einem Return

on Investment rechnen
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- Wie ist der Social Impact? Wie kann der Investor genau nachvollziehen,
welchen Impact sein investiertes Geld macht? Gerade dies interessiert den
Finanzier, der sich bewusst flr eine Kapitalanlage mit sozialem Zweck

entschieden hat.

(vgl. Sengupta 2015, S. 28)

6.3.2. Ermittlung des Start-Up Wertes

Wie oben bereits beschrieben, ist ein wichtiger Aspekt bei dem Prozess der Investition
die Berechnung des Wertes des Unternehmens. Wie genau jeder Investor den Wert
kalkuliert, ist unterschiedlich. Aus all diesen stechen zwei Konzepte heraus - die
Multiplikationsmethode und die ,Discounted Cashflow Method®. (vgl. Sengupta 2015,
S. 32)

Die Multiplikationsmethode wird dann vom Investor angewandt, wenn dieser wenig
Insider Informationen Uber das Start-Up hat, aber Informationen tber den Markt. Bei

dieser Methode werden wiederum drei Unterkonzepte unterscheiden.

- Bei der Umsatzmultiplikation wird durch genaue Betrachtung des Marktes der
mdgliche Umsatz errechnet und dieser dann in den meisten Fallen mit 5, 6 oder

7 multipliziert. Dieser Wert wird nun als Wert des Unternehmens angesehen.

- Bei der EBITDA Methode wird das Einkommen vor Zinsen, Steuern,
Abschreibungen und Tilgung betrachtet und aus diesem der Wert fir das Start-

Up berechnet.

- Die Wert/ Aktienkapital Methode wird nur bei gréReren Unternehmen
angewandt und fast nie bei Impact Investing, weswegen sie hier auflen vor

bleiben kann.

Die Multiplikationsmethoden haben jedoch einen immensen Nachteil: sie
berlcksichtigen viele wichtige Erfolgsfaktoren des Unternehmens nicht, wie z.B. die

Business Strategie oder das Alleinstellungsmerkmal des Unternehmens.

Die zweite wichtige Methode, der ,Discounted Cashflow* ist besonders beliebt, um die
Attraktivitat der Investition darzustellen. Bei dieser Methode wird aus den bereits
bekannten Daten eine Schatzung tber den zuklnftigen freien Cashflow errechnet. Von
diesem errechneten Wert werden die gewichteten, durchschnittlichen Kapitalkosten

abgezogen. Dieser so errechnete Wert wird mit dem Wert des Start-Ups gleichgesetzt.
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Diese Methode ist deshalb so gut geeignet fir Start-Ups, weil es den prognostizierten
zukinftigen Wert des Start-Ups darstellt.(vgl. Sengupta 2015, S. 32)

Die nachfolgenden Grafik kann als eine Art Guideline, sprich Richtlinie zur Berechnung

des Start-Up Wertes nach der Discounted Cashflow Methode genutzt werden.

Working capital |
Year 0 | 3 | 2
Revenue '
Costs
Depreciation of equipment non-cash item
Profit/Loss from asset sales non-cash item
| Taxable income Tax . .
L .}djustmenr
| 5 “ or
Net Dpr.era.tmg Profit After Tax (NOPAT) S
Depreciation
Profit/Loss from asset sales
| Operating cash flow
Capital

Change in working capital
Capital Expenditure
Salvage of assets

items

Free cash flow

Abbildung 12: Viorlage Errechnung Zuklinftiger Cashflow
Quelle: Sengupta 2015, S. 33

7. Die Interviews

Um nun ein genaueres Bild davon zu bekommen, wie Start-Up Griinder Gber dieses
Thema denken, wurden im Rahmen dieser Bachelorarbeit zwei Griinder genauer
interviewt. Fokus der Interviews lag zum einen auf der Art und Weise der Beschaffung
der Geldmittel, zum anderen aber auch, was die Grinder personlich als Stolpersteine
und als Erfolgsfaktoren auf dem Weg der Start-Up Griindung empfunden haben. Die

wichtigsten Faktoren werden am Ende des Kapitels zusammen gefasst.

71. Erlauterung der gestellten Fragen

Der erste Fragenabschnitt konzentriert sich auf die Finanzmittelakquise der zwei
untersuchten Social Start-Ups, also wie sie zu ihren Geldgebern gekommen sind und
was ihnen bei der Geldmittelakquise geholfen hat. Hierdurch sollen mégliche Faktoren

fur eine erfolgreiche Finanzmittelakquise exploriert werden.
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Der nachste Teil der Befragungen beschaftigt sich damit, in wie weit sich die
Geldgeber einbringen wollten und auch in wie weit dies durch die Griinder erwlinscht

war.

Dieser Abschnitt sollte Aufschluss dariiber geben, was unter Umstanden bei der
Auswahl und spateren Zusammenarbeit mit Finanziers zu beachten ist, um den

groflten Nutzen fir die Griinder daraus zu gewinnen und Fehler zu vermeiden.

Der letzte Teil der Befragung dreht sich um die Netzwerkarbeit sowie persoénliche
Faktoren flur Erfolg und persdnliche Stolpersteine. Es wird hiermit also eine Bewertung

der Erfolgsfaktoren gegeben

7.2. Vorstellungen der interviewten Unternehmen

7.21. Curassist

Curassist wurde 2015 von Thomas Miiller gegriindet. Heute beschéftigt das Start-Up
zusammen mit dem Griinder und CEO Thomas Miuiller 10 feste Mitarbeiter. (vgl.

Curassist)

Zurzeit befindet es sich nach eigenen Aussagen noch im Start-Up Stadium. (vgl.

Curassist)

Curassist Ubernimmt als Kompetenzzentrum fir freiberufliche Pflegekrafte die
Verwaltungstatigkeiten. Somit soll den Pflegekraften ermdglicht werden, mehr Zeit mit
ihren Klienten zu verbringen. Gleichzeitig kénnen sich auch Angehdrige an das
Unternehmen wenden, und dort eine Liste von Pflegekraften abzurufen, die Curassist

unterstutzt. (vgl. Curassist)

Durch die Forderung der freiberuflichen Pflegekrafte will Curassist dem immensen

Fachkraftemangel in der pflegerischen Branche entgegen wirken (vgl. Curassist)

Dieses Unternehmen wurde von Beginn an durch Drittmittel finanziert.

7.2.2. Stramplerbande

Das Unternehmen Stramplerbande wurde 2018 gegriindet. Griinder und

Geschéftsfuhrer ist Sebastian Kopp, der die Idee vor 5 Jahren entwickelte.

Das Unternehmen startete zunachst mit einer App fur Kindertagesstatten. Mithilfe

dieser App koénnen die Padagogen wichtige Informationen an die Eltern weitergeben.
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Beispiele fir diese Informationen sind Offnungszeiten aber auch soziale Aktivitaten und
Bilder. In der App kédnnen wichtige Daten gespeichert und verwaltet werden. Auch die
Eltern selbst kdnnen sich untereinander vernetzen, um zum Beispiel die Betreuung der

Kinder in SchlieRzeiten zu organisieren oder sich auszutauschen.

Mittlerweile expandiert das Unternehmen mit neuen Apps, z.Bsp. Mit der

AnDeinerSeite.App und auch in andere Soziale Bereiche. (vgl. Stramplerbande)

Dieses Start-Up wurde zunachst durch ,Family and Friends® finanziert und erst spater

durch eine Drittmittelakquise.

7.3. Ablauf der Interviews

Im Folgenden wird nun dokumentiert, wie sich die einzelnen Gesprachspartner zu den
Fragen geauliert haben (Interviews siehe Anhang). Im Anschluss daran werden die

wichtigsten Erkenntnisse noch einmal zusammengefasst.
Wie sind Sie zu lhrem/lhren Investor/ Investoren gekommen?

Thomas Miller von Curassist gab an, dass er sich selbst um die Geldgeberakquise
gekimmert habe. Dies, sagte er, musste er selbst tun, da die Banken und grof3en
Geldgeber erst bei Erfolg direkt auf die Griinder zukamen. Der Grinder wahlte in
dieser Phase den direkten Weg zu den Investoren. Hierbei nutzte er zum einen sein
Standing, dass er sich durch einige gewonnene Preise in der Scene aufgebaut hatte.
Weiterhin hatte er sich auch Kontakte durch seine Netzwerkarbeit aufgebaut, die er
nun nutzen konnte. Gerade seine im Vorfeld geleistete Netzwerkarbeit beschrieb der
Grinder hier als besonders wichtig. Er erklarte, dass es fur AuRenstehende, die keine
Kontakte haben, oft sehr schwer sei, finanzielle Mittel von Banken oder Gesellschaften

zu akquirieren. Dies gelinge nur 5% der Bewerber.

Ahnliches berichtete Sebastian Kopp von der Stramplerbande. Am Anfang konnte er
auch keine institutionellen Investoren gewinnen. Der Grinder ging hier jedoch eine
anderen Weg und finanzierte zunachst sein Start-Up aus eigenen Ruicklagen. Herr
Kopp war in der anfanglichen Griindungsphase noch bei einem IT-Dienstleister tatig
und verflgte somit Uber ein gesichertes Gehalt. Zudem wurde sein Start-Up in der
Grindungsphase von Familie und Freunden finanziell durch Zuschisse unterstitzt.
Erst nach der initialen Grindungsphase konnte er zwei grof3e Investoren fir sich

gewinnen.
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Welche Faktoren waren entscheidend fiir die positive Entscheidung der
Geldgeber?

Der Grunder von Curassist flhrt hier an, dass zum einen die gewonnenen Preise von
Vorteil waren, da durch diese gut prasentiert werden konnte, in welche Richtung sich
das Start-Up zukilnftig entwickeln kénnte. Zum anderen berichtete er, dass das
Auftreten bei diesen Terminen von grof3er Wichtigkeit war. Fur ihn war es immer von
groRer Wichtigkeit, mit seinem AuReren und seinem Auftreten die Business Seite
seines Unternehmens zu verkdorpern, um die Seriositat seines Unternehmens zu
unterstreichen. Die Impact Seite seines Social Start-Ups wirde das Unternehmen an

sich bereits darstellen und nicht er durch sein Auftreten.

Der Grinder der Stramplerbande hingegen beschrieb, dass seinen Investoren der
»oocial Impact” beim Anlegen des Geldes wichtig war. Die Investoren investierten vor
allem in dieses Unternehmen, laut Herrn Kopp, da ihnen die Griindungsidee zusagte.
Positiv stellten sie aber auch hervor, dass es bei diesem Start-Up nicht ausschlieRlich
um die Gewinnmaximierung ging sondern gerade der gesellschaftliche Nutzen im

Vordergrund stand.

Inwieweit wollten die Investoren in die Unternehmensplanung einbezogen

werden?

Herr Miller (Curassist) unterscheidet bei dieser Frage zwischen zwei Gruppen seiner
Investoren: zum einen die Bank, die sich engagierte, zum anderen die privaten
Geldgeber. Die Bank, laut Miller, brachte sich nicht ein. Dies liegt nach seinen Worten

vor allem an der inneren Struktur der Bank. Dies sei auch nicht au3ergewdhnlich.

Anders hingegen stellte sich diese Frage bei den privaten Investoren, die sich sehr
stark einbrachten. Dies sei auch eines seiner Kriterien bei der Akquise von Investoren
gewesen. Investoren, die sich nicht einbringen, konnte man nicht nur schwierig
einschatzen, man darf von ihnen auch keine Unterstitzung bei internen

Entscheidungen erwarten.

Herr Kopp (Stramplerbande) beschreibt bei seinen zwei groRen Investoren, dass
diese sich auf sehr unterschiedliche Art und Weise in das Unternehmen einbrachten.
Dabei ist einer der beiden Geldgeber intensiver in das Unternehmen mit eingebunden.
Er unterstlitzte vor allem die Softwareentwicklung und stehe beim Projektmanagement
mit seiner Expertise zur Seite. Herr Kopp beschreibt diese Geschaftsbeziehung als

sehr eng, da hier auch taglich reger Austausch stattfinde.
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Der zweite groRe Investor sei nicht so involviert in das tagliche Geschehen der Firma.
Jedoch sei auch er an einem regen informellen Austausch interessiert. Dabei liege sein
Augenmerk vor allem darauf, den Fortschritt und die Einhaltung der Meilensteine
genau im Blick zu behalten. Dabei ginge es ihm jedoch nicht um Profit sondern um die

Weiterentwicklung der Firma.

Beide Investoren nutzten zudem ihr soziales und geschéftliches Netzwerk, um die
Bekanntheit des Produktes zu steigern. Auch stinden beide Investoren als eine Art
Coach Herrn Kopp in seiner Rolle als Geschéftsflihrer und in Unternehmensfragen zur
Verfugung. Herr Kopp flhrt hierbei an, dass man bei beiden Investoren sehr merke,
dass sie vor allem in die |ldee des Unternehmens investiert haben und nicht in den
Gewinn, welches dieses ausschuttet. Hierdurch habe der Griinder das Gefiihl, dass die
Investoren gemeinsam mit ihm das Unternehmen und die Idee entwickeln und dass

das Unternehmen, trotz abgegebener Unternehmensanteile immer noch seines ist.

Welche Faktoren haben Sie (die Griinder) personlich als Erfolgsfaktoren fiir lhr

Unternehmen empfunden?

Der Geschéftsfiihrer von Curassist sieht hierbei zwei grolde Faktoren, die sein
Unternehmen erfolgreich gemacht haben. Als diese zwei Faktoren benennt er zum
einen das Umfeld, welches ihn zur jederzeit unterstiitzt hat und zum anderen seine

eigene Persodnlichkeit.

In seiner Selbsteinschatzung beschreibt er sich als sowohl zu sich selbst als auch zu
seinen Geschéftspartnern stets ehrlich. Als Griinder, so Miller, muss man stets von
seiner ldee Uberzeugt sein, aber auch deren Fehler genau sehen und mit ihnen
umgehen konnen. Auch ist eine realistische Betrachtung des Unternehmens von
groBter Wichtigkeit. Als Beispiel hierflir nennt er seine hohe Bewertung in der TV-Show
,HOhle der Léwen“. Hier bekam er von den sogenannten ,Léwen®, gro3en etablierten
Investoren, eine Unternehmensbewertung von 10 Millionen Euro. Dies zu einem
Zeitpunkt als die Umsatze sich noch in sehr kleinen Regionen bewegten. Den Grund
fur die hohe Bewertung sah er darin, wie er sein Unternehmen offen darlegte und
genau beschrieb, was gerade gut lief und wo er durch das investierte Geld
Verbesserungen machen wolle. Hierdurch konnten die Investoren genau erkennen, in
was sie investieren und in wie weit das investierte Geld das Unternehmen

voranbringen konnte.
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Der Geschéftsfuhrer der Stramplerbande benennt vier Erfolgsfaktoren.

- Das Grindungsteam

- das positive Echo aus den Medien

Die Art und Weise des Umgangs mit den Kunden
- Das Alleinstellungsmerkmal des Datenschutzes, welches die App bietet

Das Grinderteam, so Kopp, kénne ein sehr breites Feld abdecken. Eines der
Grundungsmitglieder beschaftige sich mit der Softwareentwicklung, eines mit der
Vermarktung und dem Design. Er selbst Gberndhme die Funktion des
Geschéaftsfuhrers. Zudem haben alle drei Griinder von Anfang an die Idee sehr
unterstutzt und standen ganz und gar hinter der Firma. Keiner der Griinder hatte ein
Problem damit, gerade am Anfang zum Teil auch am Wochenende und im Urlaub an
der Idee zu arbeiten. Und dies, ohne den Mehraufwand in Form von Vergutung
erstattet zu bekommen. Dies war, so Kopp, ein wichtiger Faktor, da sie das Start-Up zu
Beginn neben ihren normalen Jobs auf die Beine stellten und es bis dato noch keinen

nennenswerten Profit abwarf.

Ein weiterer Erfolgsfaktor war fir Kopp das positive Echo, welches sie gleich zur
EinfUhrung lhres Produktes am Markt hatten. Ursachlich hierfiir, sagt der
Geschéaftsfuhrer, sei der Name, den sie Ihrem Produkt gaben. ,Stramplerbande” sei ein
eingangiger Name, der durch seine Niederschwelligkeit gegenliber anderen Produkten

der gleichen Kategorie einen Alleinstellungsmerkmal aufwies.

Doch nicht nur der Markt reagierte positiv auf das Produkt. Auch die Medienresonanz
hatte einen positiven Einfluss. Durch Berichterstattungen bei grofRen
Medienkonzernen, wie z.B. dem Bayerischen Rundfunk, konnte das Unternehmen

seine Prasenz am Markt weiter ausbauen.

Nach der Einfihrung des Produktes am Markt war der Umgang mit den Kunden fir den
Erfolg des Produktes wichtig. Bei den Gesprachen mit den Kunden ging es um den
Aufbau des Vertrauens zum Produkt, so Kopp. Dies schafften sie, in dem sie dem
Kunden eine genaue Betreuung nicht nur zu Anfang sondern auch nach der Einfihrung
der App in seine Kita garantierten. Somit flhlte sich der Kunde zu jederzeit unterstitzt
und hatte die Gewissheit, dass das Team der Stramplerbande ihn, den Kunden, auch

bei Problemen weiter unterstitzt.
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Kopp erhielt nach der Einfihrung der App die Riickmeldung, dass sich viele Kunden
genau aus diesem Aspekt flr die Stramplerbande als Anbieter entschieden, anstatt die
App der Konkurrenz zu benutzen. Somit konnte die App durch dieses

Alleinstellungsmerkmal die ersten Kunden uberzeugen und somit akquirieren.

Den letzten Erfolgsfaktor, den der Griinder des Start-Ups Stramplerbande anfiihrte,
war ihr groRtes Alleinstellungsmerkmal: der starke Fokus auf den Datenschutz bei der

Entwicklung der App. Damit folgte das Start-Up genau einer aktuellen F

orderung, da in den letzten Jahren vor allem das Thema des Datenschutzes in Kitas

immer wieder in den Fokus gerlckt wurde.
Inwieweit war fiir Sie Netzwerkarbeit wichtig fiir den Erfolg Ihres Unternehmens?

Darauf antworteten beide Griinder, dass die Netzwerkarbeit eines der wichtigsten

Instrumente sei, um den Erfolg des Unternehmens zu sichern.

Herr Kopp (Stramplerbande) berichtete, dass gerade Messen sehr gut geeignet seien,
um sich mit mdglichen Neukunden oder Partnern zu vernetzen. Als Beispiel fuhrt er die
jahrlich stattfindende ConSozial an. Bei dieser Messe, die sich rund um den sozialen
Sektor drehe, kdnne man, so Kopp, sehr gut ,networken®. Da Messen wie diese durch
die aktuelle Krise nicht stattgefunden haben, habe das Team der Stramplerbande
seine Netzwerkarbeit in den digitalen Sektor verlagert. Als Beispiele seien
Onlinekongresse genannt, bei denen sie ihr Produkt und ihr Unternehmen vorstellen
wuirden. Die sei ihnen, so Kopp, besonders gut gelungen sei, da sie ein digitales

Unternehmen seien.

Des Weiteren berichtete Kopp, wirden seine Investoren ihr soziales Netzwerk ber
Plattformen wie LinkedIn oder Xing dem Unternehmen bereitstellen, um die Reichweite

ihrer Beitrage zusatzlich zu erhdohen.

Welche Faktoren bei der Finanzierungsmethode haben Sie als Stolpersteine

empfunden?

Thomas Miller (Curassist) sah seine grofite Schwierigkeit vor allem bei der
Generierung von Finanzmitteln. Laut Miller gibt es in Deutschland keinen richtigen

(evtl besser: ,wirklichen®) Markt fur Risikokapital.

Bei seiner Finanzmittelakquise stellte er fest, dass nur wenige Finanziers bereit waren,
in ein Start-Up zu investieren, welches einen komplett neuen Markt erschliel3e.
Genauso ein Start-Up aber sei Curassist, da es in dem Markt der Pflege ein komplett

neues System etabliere. Dies, so Miiller, schrecke viele Investoren ab.
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Dazu stellte der Griinder fest, dass viele Investoren den Mehrwert, also die erzielte
soziale Wirkung des Unternehmens, nicht interessiere, sondern diese lediglich auf Ihre
eigene Gewinnmaximierung fokussiert seien. Dabei ginge es vor allem darum, wie

schnell das Unternehmen grofRe Gewinne erwirtschaften kénne.

Er stellte fest, dass das Konzept von Impact Investing hier in Deutschland noch nicht

bei den grofRRen Finanziers angekommen sei.

Sebastian Kopp (Stramplerbande) sah sich bei seiner Griindung anderen

Hindernissen gegenuber. Er flihlte sich von der Politik und der 6ffentlichen Hand nicht
unterstitzt. Laut Kopp ist es gerade flir junge Menschen, die noch keine Erfahrung mit
der Selbststandigkeit und dem Aufbau eines Unternehmens haben, besonders wichtig,

Uber gute Informationsquellen zu verflgen.

Dabei fehlten ihm vor allem Informationen tber die Geldmittelakquise. Dies habe ihn
am Anfang seiner Grindung sehr viel Zeit gekostet. Zeit, die er lieber in die

Entwicklung seiner Idee und dem Ausbau seiner Firma gesteckt hatte.

Des Weiteren vermisste er die Vernetzung der Start-Ups untereinander. Gerade bei
einer fehlenden Unterstlitzung durch den Staat, meinte Kopp, hatten sich Start-Ups
untereinander gut unterstiitzen kénnen. Er glaubt, dass viele Start-Ups oft an den
gleichen Problemen scheitern und dass man durch eine Vernetzung diese gemeinsam

vielleicht [6sen konnte.

Zusammenfassung der wichtigsten Punkte der Interviews

Beide Griinder betonten, es sei zu Anfang schwierig gewesen, Investoren zu
gewinnen. Hier fanden beide die Werbung durch Presse und gewonnene Preise
vorteilhaft. Es scheint also ratsam zu sein, gleich zu Beginn der Griindungsphase an

Ausschreibungen und Wettbewerben teilzunehmen.

Beide Geschaftsflihrer beschrieben den ,idealen Investor® ahnlich. Es sei von Vortell,
und fast schon Voraussetzung, dass sich Investoren mit Rat und Ressourcen in das

Unternehmen einbringen.

Beide Investoren stellten fest, dass die Kapitalgeber, die sich fur die soziale Wirkung
und die Idee hinter der Firma besonders interessieren, genau diese voranbringen
wollen, anstatt nur die abgeworfenen Gewinne im Blick zu behalten. Man sollte auf

diese Punkte bei der Suche nach einem geeigneten Investor achten.
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Beim Thema ,personliche Erfolgsfaktoren® stellten beide die Wichtigkeit der Netzwerke
heraus. Zudem wurde das personliche Umfeld als unterstlitzenden Kraft genannt. Aber
auch die eigene Personlichkeit sei wichtig. Man solle stets Uiberzeugt von seiner
eigenen Idee sein, da man dadurch motivierter ist, Mehrarbeit in das Projekt zu

stecken, ohne am Anfang besondere Ergebnisse zu sehen.

Aber ebenso wichtig wie die eigene Uberzeugung sei auch das Erkennen von Fehlern
und Lucken der Idee und seinem eigenen Handeln. Diese sollten offen gegentber

anderen kommuniziert werden, um die Transparenz zu wahren.

Des Weiteren sei die Verbreitung des Projektes von enormem Wert. Dies sei vor allem
Uber die Berichterstattung in den Medien oder durch Mundpropaganda zufriedener

Kunden zu erreichen.

Schliellich betonten beide Griinder die Alleinstellungsmerkmale ihrer Ideen.

. Schluss

Im folgenden Abschnitt soll nun zusammenfassend eine Handlungsempfehlung
gegeben werden. Diese wird anhand der Ergebnisse aus den vorangegangenen

Abschnitten verfasst.

Beantwortung der Leitfragen

Fir die Beantwortung der Leitfragen werden die Erkenntnisse aus dem Teil der

Literaturrecherche und den Experteninterviews kombiniert.
1. Welche Faktoren behindern oder férdern eine erfolgreiche Start-Up Griindung?

Die Erfolgsfaktoren bei der Griindung eines Unternehmens kann man in funf

Oberpunkte unterteilen:

der erfolgreiche Umgang mit Problemen

die Finanzierung

die Strategie

das Humankapital

das Netzwerk.
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Bei der Finanzierung kommt es vor allem auf deren Stabilitat an. Dabei ist jedoch

darauf zu achten, dass das Projekt weder tber- noch unterfinanziert wird.

Bei dem Faktor Strategie ist es wichtig, eine rational sinnvolle Strategie zu wahlen. Sie
sollte einerseits an den Markt angepasst und andererseits auf die Kernkompetenz
zentriert sein. Bei seiner Strategie sollte der Griinder ebenso darauf achten, dass er

sowohl zu seinen Finanzierungspartnern als auch zu seinen Kunden stets ehrlich ist.

Genauso wichtig ist auch das Humankapital. Das richtige Griinderteam, welches von
seinen Kompetenzen breit gefachert ist, und ein Griinder, der den richtigen,

anleitenden Fuhrungsstil hat, sind dabei wichtig.
Ebenso ist ein unterstiitzendes soziales Umfeld von Vorteil.

Der letzte Erfolgsfaktor ist das Netzwerk. Bei der Netzwerksarbeit kommt es darauf an,
dass der Griinder sowohl sein personliches Netzwerk, als auch das positive Echo aus

den Medien nutzt.

2. Welche Faktoren sind bei einer Finanzierung mit Impact Investing zu beachten?

Vor einer Finanzierung durch Impact Investing sollte sich der Griinder gut vorbereitet
haben und wichtige Fragen im Vorfeld klaren. Er sollte sich zunachst klar werden, in
welcher Phase sich sein Unternehmen befindet und daraus die richtige Art von

Drittmittelakquise ableiten.

Darlber hinaus sollte er sich auch bewusst werden, welche Art von Investor zu seinem
Unternehmen passt. Den richtigen Investor kann man dabei vor allem durch eine gute
Netzwerkarbeit und/oder seine Bekanntheit durch die Medien finden. Hat der Grinder
dann seinen richtigen Businesspartner gefunden, sollte er sich auf die Verhandlungen

detailliert vorbereiten.

Eine sorgfaltige Vorbereitung sollte auch beziglich der zu erwartenden Bewertung des
Start-Ups erfolgen. In den Bereichen, in denen der Grinder und keiner seiner
Mitarbeiter Uber ausreichendes Know-how verfiigen, zum Beispiel in rechtlichen

Fragen, ist es zudem ratsam, einen Fachmann hinzuzuziehen.

Wahrend der Verhandlungen ist dann das seriése, ehrliche und selbstbewusste

Auftreten an sich von groRRer Wichtigkeit.
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Methodenkritik und Ausblick auf weitere Forschungen

Die vorangegangene Arbeit bietet eine gute Grundlage zu dem Thema Social Start-
Ups, deren Grindung und Finanzierung. Hierzu wurde Literaturrecherchen betrieben.
Die hieraus gewonnenen theoretische Erkenntnisse wurden in der Praxis durch die
Experteninterviews bestatigt und weitergefiihrt. Jedoch ist dabei zu beachten, dass
lediglich zwei Grunder befragt wurden. Dadurch ist der Blickwinkel auf die zu

beantworteten Fragen eingeschrankt.

Eine erweiterte, quantitative Befragung konnte dadurch die Validitat der Ergebnisse

unterstutzen.

Auch eine wiederholte Befragung der gleichen Griinder mit einem gewissen
Zeitabstand, konnte weitere, Uber die Griindungsphase hinaus gehende Erkenntnisse,

zum Beispiel auf das Fihren und Erweitern eines Start-Ups, liefern.
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Anhang

Interview mit Thomas Miiller CEO von Curassist am 24.02.2021
(Gedachtnisprotokoll)

(H=Hohmann; M=Mdiller)

H: Wie finanziert sich Ihr Unternehmen?

M: Die Geldgeber waren die Investitions- und Strukturbank Rheinland-Pfalz sowie
weitere Venture Capital Geber, in Form von Gesellschaften. Diese investierten vor

allem wegen dem sozialen Impact welches das Start-up zum Ziel hat.

H: Wie sind Sie an lhre Geldgeber gekommen, haben Sie sich diese selbst gesucht

oder eine Agentur hierfir verwendet?

M: Ich habe mir die Geldgeber am Anfang selber gesucht, da erst bei Erfolg Geldgeber
selber kamen. Es hat geholfen, dass mein Start-up im Vorfeld sehr viele Preise
gewann und ich somit in der Griinderszene schon sehr bekannt war. Weiterhin ist es
von grofder Wichtigkeit gute Kontakte zu haben. Bei den meisten Banken und
Gesellschaften kann man sich zwar als Auf3enseiter Bewerben, jedoch werden von

allen eingehenden Bewerbungen nur 5% finanziert die keinerlei Kontakte haben.

H: Was war hierbei einer der Faktoren, weswegen sich die Geldgeber fir Sie

entschieden, haben aufer lhrer Kontakte?

M: Zum einen hatte das Start-up wie bereits erwahnt schon einige Preise gewonnen,
wodurch gut reprasentiert werden konnte, in welche Richtung das Start-up gehen wird.
Des Weiteren ist das Auftreten bei diesen Terminen von grofder Wichtigkeit. Das
aullere muss stets die Business Seite des Unternehmens prasentieren, weswegen ich
in teure Anzlge investierte, um das darzustellen. Die Impact Seite meines Start-Ups
prasentierte das Start-Up an sich selbst und nicht Ich durch meine Kleidung. Das war

sehr wichtig.
H: Inwieweit haben sich die Geldgeber mit eingebracht?

M: Die Bank brachte sich nicht wirklich ein, was wohl auch an ihrer Struktur im Inneren
liegt. Bei den anderen Geldgebern kann ich nur davor warnen, Geldgeber zu
akzeptieren, die sich nicht mit einbringen. Die Investoren, die sich einbringen, kann
man nicht nur einschatzen, man kann sich auch auf sie verlassen, sollte es zum

Beispiel zu einer internen Abstimmung kommen.

H: Was waren lhre personlichen Faktoren dafiir, dass Ihr Unternehmen Erfolg hatte?



M: Zwei grolRe Faktoren sind das unterstiitzende Umfeld und die eigene Persdnlichkeit.
Man muss immer realistisch an seine Arbeit gehen. Auch wenn man die Liebe zu
seinem Unternehmen nicht verlieren darf, muss man dieses immer realistisch sehen
und dessen Fehler erkennen und mit ihnen leben. Dies brachte mir zum Beispiel in der
Holle der Lowen die immens hohe Bewertung meines Unternehmens von 10 Mio € ein,
trotz dass damals meine Einnahmen durch die Mitglieder Beitrage lediglich bei 10.00€
lagen. Dies war nur mdglich, weil ich von Anfang an ehrlich zu den Investoren war und
klar darstellte, warum ich jetzt die Investition von ihnen bendtigte und wie ich plane,
mein Unternehmen durch diese Investition nach vorne zu bringen. Auch die Einsicht,

was gerade nicht so gut lauft und was verbessert werden kann ist dabei sehr wichtig.
H: Wie wichtig ist fur Sie die Netzwerkarbeit gewesen?
K: Sehr wichtig

H: Was waren lhre gréfRten Stolpersteine beim Aufbau des Start-Ups?

M: In Deutschland gibt es keinen Risikokapital Markt. Viele reden zwar davon, doch
wenige sind dann tatsachlich bereit in ein Start-Up zu investieren was einen neuen
Markt erschliefdt. Curassist ist so ein Start-Up, welches einen neuen Markt erschlief3t
und ein ganz neues System etabliert. Dies schreckte viele Investoren ab. Zudem ist es
oft vielen Investoren egal, wie nachhaltig die Idee des Start-Ups ist, sie interessieren
sich lediglich daflir, wie schnell das Unternehmen Gewinn machen kann. Auch sozial

Fonds gehen nur nach Gewinn nicht nach Impact.

Interview mit Sebastian Kopp von Stramplerbande vom 11.03.2021
(Transkript)

(H=Hohmann / K= Kopp)

H: Wie sind Sie zu lhren Investoren/ Geldgebern gekommen?

K: Leider sind wir nicht in dieser komfortablen Lage, dass wir angesprochen werden.
Das Ganze hat damals so begonnen, das ich beim Bayrischen Businessplan
Wettbewerb teilgenommen hab, der von der Bayrischen Staatsregierung ausgerufen
wird, dieser findet bis heute auch statt. Der Wettbewerb findet in drei Runden statt und

die Gewinner davon werden ausgezeichnet.

Und dann fand jemand aus der Jury die Idee ganz toll, vor allem weil das Unternehmen
etwas an der Gesellschaft verandert und nicht nur auf Gewinnmaximierung aus ist,

sondern es um die Idee geht.
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Es war immer unsere Idee, dass wir eine sichere Umgebung zur Verfigung stellen
mdochten, wo wir sowohl Datenschutz gewahrleisten kénnen fiir unsere Nutzer und
eben der Zweite Punkt, dass wir was machen fir die Gesellschaft. Sie also vor Ort
zusammen zu fihren. Genauso dieser soziale Aspekt, dass wir eben sagen, wir
mochten, dass sich die Menschen am Wohnort besser kennenlernen. Sich vielleicht
am Spielplatz verabreden oder sich gegenseitig bei der Babybetreuung auf3erhalb der
Kita unterstutzen. Und der dritte Punkt, der mir sehr wichtig war, war, dass wir eine
automatisierte Ubersetzungsfunktion integriert haben. Hierbei werden vor allem

fremdsprachige Familien unterstuitzt.

Diese Punkte haben diesem bereits genannten Jury Mitglied damals sehr gefallen und
er hat uns dann eben auch angesprochen und hat mit uns die Firma ins Leben gerufen,

sie also gegrundet.

Danach sind die ersten Schritte erst einmal selbstfinanziert gelaufen. Es war also das
klassische ,Familie and Friends®- Modell, wo wir dann aus dem Freundes- und
Familienkreis Zuschisse bekommen haben. Selbst habe ich das Unternehmen
unterstitzt, in dem ich bis vergangenes Jahr noch bei einem IT-Dienstleister tatig war.

Es ist also erst einmal alles eher nebenbei gelaufen.

Seit ein einem halben Jahr haben wir jetzt einen Investor mit an Bord. Dieser Investor
ist jedoch kein klassischer grof3er Investor, sondern sucht sich gezielt die Investments
raus und hat uns raus gesucht aufgrund unserer Idee. Ihm waren gerade die Sozialen

Aspekte unseres Start-Ups wichtig.

Dadurch ist es sehr angenehm, da wir Investoren an Board haben, die an die Idee
dahinter glauben und wegen der Idee investiert haben. Und wir damit den Vorteil
haben, dass wie gar nicht so stark Zahlen orientiert arbeiten missen, sondern uns
damit beschéaftigen kénnen, diesen Sozialimpact zu realisieren. Und auch die

Menschen fur die Gesamtidee begeistern kénnen.

H: Habt Ihr dann mehrere Geldgeber oder nur einen grollen?

K: Wir hatten dann letzten Endes "zwei grol3e Geldgeber

H: Inwieweit wollten die Geldgeber sich mit einbringen oder mit einbezogen werden?

K: Der eine Geldgeber ist sehr intensiv mit integriert und unterstitzt die
Softwareentwicklung mit und hilft beim Projektmanagement. Ich tausche mich mit ihm
auch mehrmals taglich aus. Es ist eine sehr enge Beziehung mittlerweile. Dies vor

allem, weil er sehr fir die Idee brennt.
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Der zweite groRe Investor ist auch interessiert und schaut auch einmal die Woche bei
uns vorbei, um den Fortschritt bei der App-Entwicklung zu sehen. Aber es kommt sehr

selten die Frage, wie es mit dem Umsatz aussieht.

Beide Investoren stehen aber sehr hinter der Idee und sind sozusagen im Vertrieb mit

tatig. Das heil3t, sie nutzen ihr bestehendes Netzwerk, um uns weiterzuempfehlen.

H: Was flr Benefits bringt der Investor denn in die Geschaftsbeziehung mit ein, ist es

vor allem das Netzwerk?

K: Die Netzwerkarbeit ist im Vergleich zu dem, was sie sonst noch einbringen,
verschwindend gering. Was sie sonst noch einbringen, was unglaublich wertvoll ist, ist
das Coaching von mir selbst als Geschaftsfihrer und Grinder. Was auch sehr positiv
ist, das ich immer das Geflhl hab, das wir miteinander unterwegs sind, denn Weg also
gemeinsam gehen. Dass sie mich beratend, freundschaftlich an die Hand nehmen und
wir den Weg gemeinsam gehen. Das ist fur mich das Wertvollste was sie mit
einbringen. Dadurch habe ich das Geflihl, auch wenn ich Anteile abgegeben habe,
dass es immer noch mein Unternehmen und meine Idee ist, die wir gemeinsam

verfolgen.

Der Punkt der Vernetzung wird jetzt erst wichtiger und wachst mehr, wo wir uns aus

dem Kita Bereich auch raus bewegen.

H: Ist die Netzwerkarbeit also ein sehr wichtiger Punkt, dass Ihr Unternehmen

weiterwachsen kann?
K: Absolut
H: Wie betreiben Sie die Netzwerkarbeit?

K: Wir leben sehr stark von unserer Prasenz auf Messen, vor allem der ConSozial, die
ja jedes Jahr stattfindet. Von dieser Messe sind wir jedes Jahr super gestarkt raus
gegangen, mit sehr vielen neuen Kontakten. Und uns dadurch eben auch sehr stark

weiter vernetzen konnten, mit moglichen Interessenten oder Partnern.

Des Weiteren machen wir im Moment sehr viel digital, wir nehmen oft an Online-
Kongressen teil, bei denen wir uns oft vorstellen dirfen. Dies spielt uns nattrlich als

Digital-Unternehmen in die Karten.

Die Investoren helfen bei der Netzwerkarbeit, in dem sie lhre sozialen Netzwerke ber
LinkdIn und Xing zur Verfligung stellen und unsere Beitrage darlber teilen und soeben

unsere Reichweite erhdhen.

H: Was ist lhr personlicher Faktor, warum lhre Idee als Start-Up Erfolg hatte?
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K: Ein wesentlicher Faktor war von Anfang an das Team, was bei der Grindung dabei
war und jetzt immer noch besteht. Dieses besteht zum einen aus einer Person, die die
Software entwickelt hat, einer Person, die sich mit dem Marketing und dem Design

genauer beschaftigt hat und mir selbst.

Alle drei Griinder waren sehr begeistert von der Idee von Anfang an und diese

Begeisterung war sehr wichtig.

Hierdurch war das Team auch bereit, fir diese Idee auch mal Wochenenden und
Urlaube in das Start-Up zu investieren, ohne am Anfang Gegenleistungen dafur zu
bekommen. Dies war sehr wichtig, weil das Start-Up am Anfang nur rein in der Freizeit

betrieben wurde und wir erst einmal keinen Profit dort rausziehen konnten.

Ein weiterer Erfolgsfaktor war das positive Echo, was wir sofort nach der Einfiihrung

des Produkts am Markt, vor 3 Jahren, erhalten haben.

Unser Name, den wir uns selber gaben ,Stramplerbande wurde sofort am Markt gut
aufgenommen. Dies liegt vor allem daran, dass der Name sich nicht so trocken anhort

wie zum Beispiel ,Kita Info-app®.

Der dritte Erfolgsfaktor war, dass es uns gut gelungen ist, von Anfang an die Idee gut
an die spateren Kunden riiber zu bringen. Dadurch schenkten uns die Kunden schon
sehr frih ihr Vertrauen, obwohl wir noch keine grof3artigen Referenzkunden vorweisen
konnten. Durch unser Auftreten und die Art, wie wir unser Projekt finanziert haben,
konnten wir dem Kunden Sicherheit bieten. Uns war es wichtig, dass unsere Kunden
wissen, dass wir nichts Uber den Zaun werfen und danach die Kunden damit alleine
lassen, sondern sie bei der Einflihrung der App genau begleiten. Somit haben sie
durch die Betreuung das Geflihl, das sie nicht alleine gelassen werden. Viele Kunden
melden auch zuriick, dass sie genau aus diesem Sicherheitsgefiihl und der Betreuung

sehr froh sind, sich fir uns als Anbieter entschieden zu haben.

Was uns zusatzliche geholfen hat, war das positive Echo aus den Medien. So wurden
in namhaften Medien wie dem Bayrischen Rundfunk und den Nurnberger Nachrichten

Uber uns berichtet. Dadurch wurde unser Prasenz auf dem Markt weiter ausgebaut.

Zuletzt konnte unsere App von Anfang an mit dem Punkt Datenschutz punkten. Da
dieser in den letzten Jahren bei den Kitas immer mehr in den Fokus geruckt wurde und

wir uns dafir entschieden haben, das mit zu einer Prioritat bei der App zu machen.

H: Was waren die groRten Stolpersteine auf dem Weg der Start-up Griindung und dem

weiteren Aufbau des Start-Ups?
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K: Wir haben die Unterstlitzung der Politik, der 6ffentlichen Hand, sehr vermisst. Es
war sehr schwierig, gleichzeitig Informationen oder irgendeine Art von Unterstitzung
fur sein Start-Up zu bekommen. Grad als junger Mensch weil3 man oft nicht, wie genau
man ein Unternehmen griindet oder wie man es dann finanziert. Die Information, wo
man Zuschisse bekommen konnte oder wie man Kredite bekommen konnte, hat
gefehlt. Deswegen muss man gerade am Anfang sehr viel Zeit in die reine Recherche
investieren, um Ressourcen zu bekommen. Dabei ware gerade die Zeit am Anfang

wichtig, um die |dee weiter auszubauen.

Des Weitern habe ich die Vernetzung der Start-Ups untereinander vermisst. Trotz der
IHK konnte man sich nicht weiter vernetzten. Dabei habe ich grade das Geflihl, dass
viele Start-Ups oft die gleichen Probleme haben und man sich hierbei gut unterstitzen

kdnnte und gemeinsam Ldsungen finden kénnte.
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