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Jan Fiilscher, Geschéftsfiihrer, Business Angels Schweiz

WIE INVESTIEREN BUSINESS ANGELS?

«Business Angels» sind vermodgende Privatpersonen, welche Geld (einige zehn- bis einige hunderttausend
Franken) und Arbeitszeit in Jungunternehmen investieren. Jeder Business Angel hat seine eigene Investitions-
strategie; die meisten fokussieren auf bestimmte Branchen und zielen auf den Aufbau eines Portfolios von zehn

oder mehr Engagements ab.

Business Angels investieren in Projekte,
die auf anderem Weg nicht finanzierbar
sind. Sie erwarten fir ihre Risikobe-
reitschaft eine entsprechende finanzi-
elle Belohnung, wenn das Projekt sehr
erfolgreich ist. Angels investieren fast
ausschliesslich in Anteile der Firma und
nehmen ihr Mitspracherecht wahr. Im
Erfolgsfall méchten sie ihre Anteile zum
flinf- bis zwanzigfachen Preis verkaufen
- das klingt nach sehr viel, relativiert sich
aber, wenn man berlcksichtigt, dass in
der Uberwiegenden Mehrzahl der Projek-
te gar nie mehr ein Ruckkauf stattfindet
und das Investment verloren ist. Die we-
nigen sehr erfolgreichen Projekte missen
also die Rendite des gesamten Portfolios
finanzieren.

Bei der Vorauswahl von Projekten ori-
entiert sich der professionelle Business
Angel an Risiko-, Rendite- und Portfolio-
Uberlegungen: Wie erganzt ein bestimm-
tes Projekt das eigene Portfolio? Gibt es
Synergien zu anderen Projekten? Wie ist
die Erfolgserwartung? Kann der Angel
mit seinen spezifischen Kenntnissen und
Erfahrungen die Erfolgschancen substan-
tiell erhdhen? Liegt das gesuchte Invest-
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ment im Rahmen der Zielgrdsse? Ist der
angebotene Anteil am Unternehmen im
Einklang mit der eigenen Strategie?
Dementsprechend kann es durchaus
sein, dass «gute» Projekte von einem
Business Angel nicht weiter angeschaut
werden und solche, die auf den ersten
Blick weniger attraktiv scheinen, genau-
er geprift werden und allenfalls sogar
eine Finanzierung erhalten, wenn sie gut
in ein bestimmtes Portfolio passen.

Viele Business Angels sind in Clubs orga-
nisiert, die meistens einen Teil der Selek-
tionsarbeit fir die Mitglieder erledigen.
Bei der Entscheidung fir ein Investment
ist sehr haufig die Personlichkeit des Un-
ternehmers ausschlaggebend. Der Un-
ternehmer und der Investor werden eini-
ge Jahre intensiv zusammenarbeiten, da
ist die «Chemie» zwischen den Parteien
wichtig. Business Angels legen grossen
Wert darauf, dass die Unternehmerin,
der Unternehmer nicht nur intelligent,
flexibel, schnell und belastbar ist, son-
dern auch vollstandig ehrlich und offen,
fihrbar und teamfahig. Ausserdem sollte
ein Team vorhanden sein, welches min-
destens die Aspekte Gesamtfiihrung,

Technologie, Marketing und Verkauf und
Finanzen abdeckt.

Neben dem Unternehmerteam spielen
die Aspekte Produkt und Markt sowie die
Finanzplanung eine wichtige Rolle. Das
Produkt sollte gut skalierbar sein. Projek-
te in «sexy» Branchen - aktuell Medtech/
Biotech und Greentech/Cleantech - ha-
ben grossere Chancen. Der Markt sollte
gut verstanden werde und die Strategie
flr den Markteintritt nachvollziehbar und
vor allem finanzierbar sein. Die Finanz-
planung muss realistisch, plausibel und
auch fir einen Branchenkenner glaubhaft
sein.

Meistens wiinscht ein Business Angel ein
Angebot in Aktien mit Stimmrecht. Blei-
ben Sie realistisch mit Ihren Bewertungs-
vorstellungen. Ein Unternehmen ohne
Verkaufe kann kaum eine Bewertung von
vielen Millionen Franken erzielen. Mit Be-
merkungen wie «wir werden die zweiten
Google» erzeugen Sie hdchstens Belus-
tigung, schlimmstenfalls Verargerung,
denn fir einen solchen Erfolg braucht es
vor allem sehr, sehr viel Glick.
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Gemass neuesten Erhebungen werden in
der Schweiz etwa 40% aller Unterneh-
men von Frauen gegriindet. Wobei 44 %
sogenannte Ein-Frau-Unternehmen sind
(bei Mannern sind es 34%). Wahrend
diese Quote im internationalen Vergleich
Uberdurchschnittlich hoch ist,
die daflr relevanten Rahmenbedingun-
gen - Kapitalbeschaffung, Rolle der Frau
in der Gesellschaft sowie Vereinbarkeit
von Arbeit und Familie - von Experten
allerdings als schlecht eingeschatzt. Ein
Sachverhalt, der gerade mit Blick auf den
Megatrend «Female Shift» negativ Uber-
rascht, denn der Einfluss von gut aus-
gebildeten Frauen in Wirtschaft, Gesell-
schaft, Wissenschaft und Politik nimmt
massiv zu. Und die demografische Ent-
wicklung bzw. der Mangel an qualifizier-
ten Kraften wird gerade die Wirtschaft
mittel- und langfristig geradezu zwingen,
dieses grosse Potential auszuschopfen.

werden

Verbesserung der Vereinbarkeit
von Arbeit und Familie

Den klaren Trend zu mehr Frauen im
Wirtschaftsleben bremst leider nach wie
vor eine nicht optimale soziale Infrastruk-

SZ_Newsletter_07.indd 9

7
/ #014

Erdmute Krieger, Prasidentin Verband Frauenunternehmen

UNTERNEHMERINNEN GEHORT DIE ZUKUNFT!

Immer mehr Frauen wollen selbstindig erwerbend sein. Uberproportional viele wagten 2007 den Schritt von
der Angestellten zur eigenen Chefin. Neben klaren beruflichen Ambitionen ist einer der wichtigen Beweggriin-
de dafiir die bessere Vereinbarkeit von Arbeit und Familie - auch wenn die Rahmenbedingungen dafiir in unse-
rem Land nach wie vor verbesserungswiirdig sind.

tur in unserem Land: Fir viele Frauen ist
es schwierig, Arbeit und Familie unter ei-
nen Hut zu bringen. Auf politischer Ebe-
ne muss ein noch stdrkeres Engagement
fur die Bedlrfnisse erwerbstéatiger Frau-
en einsetzen: familienexterne Kinder-
betreuung, Blockzeiten, Tagesschulen,
Mutterschaftsversicherung fir Selbstan-
digerwerbende usw. Und eine vermehrte
Mitarbeit der Lebenspartner in der Kin-
dererziehung und im Haushalt wiirde zu-
satzlich eine notwendige Entlastung der
Frauen ermdéglichen. Es ist davon auszu-
gehen, dass die Forderung von flexiblen
Arbeitszeitmodellen bei Mannern - mit
der entsprechenden gesellschaftlichen
Akzeptanz! - einen positiven Einfluss auf
die Haufigkeit der weiblichen Selbstén-
digen und die Grosse der Unternehmen
von Frauen hatte.

Aus- und Weiterbildung

Das Angebot an Aus- und Weiterbildung
ist vermehrt auf die Bedurfnisse von Un-
ternehmerinnen auszurichten (Zeitpunkt
der Veranstaltung, inhaltliche Schwer-
punkte). Dabei kénnte z.B. auch die bei
Frauen oft feststellbare Zurtckhaltung,

eine eigene Firma zu grinden, abgebaut
werden. Wichtig ist zudem das Thema Fi-
nanzierung: Frauen griinden oft kleinere
Unternehmen als Manner. Und die Ban-
ken sind aufgrund der hohen Fixkosten
bei der Vergabe von Firmenkrediten sehr
zurlickhaltend. Die Birgschaftsgenos-
senschaft von Frauen fir Frauen (SAFFA)
leistet hier einen wichtigen Beitrag zum
Start-up weiblichen Unternehmertums.

Berufsfrauen und Netzwerke

Um mit dem eigenen Unternehmen zu
bestehen, ist jedoch nicht nur Fachkom-
petenz, sondern auch ein gutes Netzwerk
unerlasslich. Denn das personliche Bezie-
hungsnetz ist nach wie vor der wichtigste
Faktor, wenn es um die eigene Karriere,
um kompetente und schnelle Hilfe bei
Problemen oder den Zugang zu Informa-
tionen geht. Frauennetzwerke wie z.B.
der Verband Frauenunternehmen - ein
Netzwerk von Unternehmerinnen fir Un-
ternehmerinnen - bieten dabei eine wert-
volle Plattform fur Erfahrungsaustausch,
Weiterbildung und Vernetzung. Denn der
Austausch mit anderen Berufsfrauen ist
wichtig und motivierend.
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HARTINGER ABOUT START-UPS

Reto Hartinger ist Unternehmer und Investor. Mit search.ch hat er die zweitgrosste Internet-Plattform der
Schweiz erfolgreich aufgebaut und verkauft. Heute ist er als Business Angel und Griinder/CEO des Internet

Briefings aktiv.

Startzentrum: Wie viele Unternehmen
befinden sich derzeit in Ihrem Portfolio
und aus welchen Branchen stammen sie?
Reto Hartinger: Ich bin in sieben Un-
ternehmen investiert. Die Themen sind
RFID, neuronale Netze, Collaboration,
Gesundheit, Instant-3D-Virtualisierung
und ich grinde einen B2B-Webservice,
der die Welt revolutionieren wird. Spass
beiseite — das Projekt hat tatsachlich viel
Potential, ist international ausgerichtet
und wird den Markt umkrempeln.

Macht Ihnen Investieren eigentlich Spass?
Ich habe zwei Jahre das Unternehmen ge-
sucht, das die Welt revolutionieren wird,
die Technologie, welche alles

verandert. Ich habe sogar ei- ALS INVESTOR
nige Ansatze gefunden. Aber WIRD MAN

es hatte immer mindestens

einen Haken bei der Geschich- DAUERND
te. Sehen Sie als Investor wird ANGELOGEN.

hasse das. Dann habe ich die Seite ge-
wechselt - habe nicht mehr gesagt, dass
ich Geld investieren will, sondern dass ich
Geld fur die Firma suche und dass ich ih-
nen bei der Strategie sowie bei der For-
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mulierung des Businessplanes helfe. Das
war dann sehr befreiend, plotzlich konnte
ich mit den Leuten Uber die Probleme und
Chancen der Firmen sprechen, Ideen und
Strategien entwickeln. Dies in aller Of-
fenheit und Ehrlichkeit.

Wenn Sie in neue Geschéftsideen inves-
tieren, ist Ihre Unterstitzung fiir Jungun-
ternehmen rein finanzieller Art?

Den meisten Firmen gebe ich Ratschlage
und investiere nicht. Viele brauchen mein
Investment gar nicht - sie missen nur
auf den richtigen Weg und mit den richti-
gen Leuten zusammengebracht werden.
Mein Beziehungsnetz ist ja extrem gross
und ich bin eigentlich ein sehr
schlechter Berater. Weshalb?
Ich kenne immer jemanden,
der es besser weiss als ich.
Meine Ratschlage sind auch
sehr praktisch orientiert, nicht
so wie bei normalen Beratern,
die einfach zuhdren und dann einen Be-
richt verfassen mit dem, was gesagt wur-
de. Wo ich investiere, helfe ich bei der PR
mit und bin Sparringpartner fur die Ideen
und Strategien, bin Turoéffner, bringe Alli-

anzen ein. Jungunternehmer missen An-
fangsfehler vermeiden und die richtigen
Allianzen schmieden.

Was muss ein Businessplan enthalten,
um Sie von einem Investment zu lber-
zeugen? Welche Faktoren spielen sonst
noch eine Rolle?

Der Businessplan ist deshalb wichtig, weil
er dem Investor erlaubt zu sehen, welche
Gedanken sich die Grinder zu ihrem Un-
ternehmen und ihrem Umfeld gemacht
haben. Man sieht, ob sie alles begriffen
haben. Deshalb soll ein Businessplan
nicht nur einfach ein Aneinanderreihen
von Hurraschreien sein. Beim Business-
plan als Verkaufsinstrument kommt es
darauf an, an wen er sich richtet. Sollen
Leute ins Boot, die einfach Geld haben
und das Business nicht verstehen, dann
muss er anders daherkommen als bei
Smart Money, wo der Investor bereits
viel vom Business versteht und mit den
notigen Kontakten helfen kann.

Welche Eigenschaften muss ein erfolgrei-
cher Griinder Ihrer Erfahrung nach mit-
bringen oder anders gefragt: Wie sieht
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der ideale Griinder bzw. das ideale Griin-
derteam fiir Sie aus?

Solche Griindersind ganz, ganz selten. Ich
bin es zum Beispiel nicht. Alleine schaffe
ich es nicht, dazu bin ich als

nehmens sind? Es gibt einige Leute, die
ich bewundere, die machen einen super
Job - aber auch bei ihnen lauft nicht al-
les zu 100 % und sie machen Fehler. Man

muss einfach weniger Fehler

Persénlichkeit zu wenig kom- EIN machen als seine Konkurrenz.
plett. Fir mich braucht es drei UNTERNEHMER Man muss einfach funf Minu-
Rollen in einem Start-up. Es ten langer Uber ein Problem
braucht den Traumer, der die MUSS FEHLER nachdenken als die anderen
Vision verkorpert, es braucht MACHEN? und wenn andere mide oder

den brutalen Umsetzer, der

aus der Strategie Realitaten macht, und
es braucht den kihlen Rechner, der sagt,
was maglich ist, wo investiert werden soll
und wie viel dazu zur Verfligung steht. Die
drei Rollen missen nicht zwingend immer
bei der gleichen Person angesiedelt sein.
Auch der Finanzer oder der Macher kann
die Visionen entwickeln und traumen.

Gibt es Ihrer Meinung nach ein Start-up,
das bisher alles richtig gemacht bzw. das
sein Geschéftskonzept besonders gelun-
gen umgesetzt hat?

Das gibt es nicht. Ein Unternehmen muss
Fehler machen, sonst reizt es seine Mog-
lichkeiten gar nicht aus; und wer weiss
schon, wo die Mdglichkeiten eines Unter-
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mit ihrer Arbeit fertig und zu-
frieden sind, weitermachen. Erst dann
wird man besser. Der Konkurrent ist ja
nicht bléde, aber wenn man das befolgt,
sieht er so aus.

Wie schdtzen Sie die momentanen Vor-
aussetzungen flr eine Unternehmens-
griindung in der Schweiz ein?

Die Griindung war noch nie das Problem,
die Finanzierung ist es schon eher. Das
hat aber damit zu tun, dass die Exitphan-
tasie in der Schweiz einfach um ein Viel-
faches kleiner ist als im restlichen Europa
und nochmals um Potenzen kleiner als in
den USA. Deshalb kann ein Investorin der
Schweiz kein so grosses Risiko eingehen.
Ich bin an einer Firma beteiligt, die in den
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gesendetes
Bild kann
nicht
verwendet
werden.

zu grober
Raster (vom
Scannen).

Reto Hartinger, Prasident, Internet Briefing

USA und in der Schweiz einen Sitz hat.
Die haben gemeint, dass sie sich in den
USA als erfolgreiches Schweizer Unter-
nehmen positionieren sollten. Ein Fehler,
der Amerikaner interessiert sich nicht far
eine auslandische Software. In den USA
muss ein Start-up als US-Unternehmen
daherkommen. Basta. In Europa als ein
europaisches, das auch in den USA aktiv
ist.

Welche Rolle spielen schweizerische
Start-ups im internationalen Innovations-
geschehen?

Die Schweiz ist kleiner als New York. Wel-
chen Vergleich wollen wir ziehen? In un-
serem Markt kennen wir die Firmen, die
es nicht geschafft haben, in den USA nur
die, die herausragen. Ich mache eine Wet-
te mit Ihnen, dass New York nicht mehr
erfolgreiche Start-ups hervorbringt als
die Schweiz. Ich finde solche Vergleiche
immer unfair. Wir sind gut in der Schweiz.
Lasst uns das der Welt zeigen. Die besten
Leute sollten aber nicht zur Bank arbei-
ten gehen, sondern im Schweisse ihres
Angesichtes tolle Ideen fir die Welt ent-
wickeln. Packen wir’s an!
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Peter Hogenkampf, Griinder/Geschaftsfiuhrer, Blogwerk AG

BLOGGING - PFLICHT FUR START-UPS?

Ob «Blogs» eine MEDIENREVOLUTION DARSTELLEN ODER ETWAS FUR LEUTE SIND, DIE zZU VIEL ZEIT HABEN,
DARUBER GEHEN DIE MEINUNGEN AUSEINANDER. FUR START-UPS ALLERDINGS GEHORT EIN BLOG INZWI-

SCHEN ZUM PFLICHTPROGRAMM.

Weblogs oder kurz Blogs sind inhaltlich ei-
gentlich nichts Neues: personlich gefarb-
te Websites, die regelmassig aktualisiert
werden. Die Usability-Kolumne «Alert-
box» von Jakob Nielsen existiert bereits
seit Uber zehn Jahren. Der «Drudge Re-
port», mit dem der Betreiber Matt Drudge
1998 den Lewinsky-Skandal ins Rollen
brachte, war damals eine von einer ein-
zelnen Person betriebene Website.
Speziell an Blogs sind der tagesaktuel-
le Charakter und die in chronologischer
Reihenfolge publizierten Eintrage sowie
die personliche Sichtweise durch die
Kommentare des Autors. Spezielle Blog-
ging-Software automatisiert alle diese
Funktionen. Sie funktioniert ahnlich wie
ein Content-Management-System: Neue
Eintrage werden in eine Maske geschrie-
ben und sind in Sekunden live geschaltet
- und durch Suchmaschinen nur wenige
Minuten spater auffindbar.

Inzwischen haben sich Blogs - in den
USA schon seit langerem und zunehmend
auch im deutschsprachigen Europa - von
einem personlichen Ausdrucksmittel zu
einem reichhaltigen Quell fir Fachinfor-
mationen weiterentwickelt, ohne dabei

N\

‘ SZ_Newsletter_07.indd 12

den Aspekt des natirlichen, persoénlichen
Tonfalls einzublissen, der sich stark vom
Verlautbarungsstil typischer Pressemit-
teilungen unterscheidet.

Inhaltlich lassen sich dabei auch innerhalb
der von Firmen betriebenen Blogs ver-
schiedene Ausrichtungen unterscheiden:
Themenblogs (in denen Know-how wei-
tergegeben wird), Firmenblogs (lber ge-
nerelle Firmennachrichten), Produktblogs,
CEO-Blogs, Support-Blogs etc.

Auch die meisten Start-ups fuhren heute
Weblogs. Schon in der fruhsten Alpha-
Phase, wenn die Homepage noch gar
nichts bietet, ist der einzige Link, hinter
dem sich bereits Inhalte verbergen, oft
der zum «Blog». Das ist meiner Erfah-
rung nach sehr sinnvoll, auch wenn der
Blog am Anfang noch nicht das grosse
Publikum auf die Website zieht. Denn
auch Start-ups haben vom ersten Tag an
Anspruchsgruppen, mit denen sie kom-
munizieren wollen: potenzielle Investo-
ren und Mitarbeiter, andere Start-ups,
vielleicht doch schon einige potenziel-
le Kunden - und sogar die Familien der
Grilnder, die sich fragen, womit das jun-
ge Team eigentlich so viel Zeit verbringt.

Start-ups arbeiten oft dauerhaft oder
zumindest zu Beginn dezentral verteilt.
Interessanterweise ist in dieser Kon-
stellation auch das Team eine Zielgrup-
pe des eigentlich externen Blogs. Wenn
alle mitlesen, was der CEO fir die Of-
fentlichkeit schreibt, dann ist bereits viel
vom internen Kommunikationsbedarf er-
ledigt — nicht unwichtig angesichts von
turmhohen Pendenzenlisten, bei denen
die interne Kommunikation oft zu kurz
kommt. Natirlich muss es fir vertrauli-
che Informationen noch einen separaten
Kanal geben; wir haben auch hier gute
Erfahrungen mit einem internen Blog
gemacht, den wir erst nach einem Jahr
durch ein leistungsféhigeres Corporate
Wiki ablosten.

Nicht aus jedem Firmengrinder wird ein
grosser Blogger, der mit seinen geistrei-
chen Eintragen das gesamte Web in Atem
halt. Aber wer von seinem Produkt und
seiner Firma so begeistert ist, dass er es
sowieso allen erzahlen moéchte - und das
sollten schliesslich alle Griinder sein, fir
den ist ein Blog angesichts des geringen
Aufwands fir Setup und Pflege wirklich
fast unverzichtbar.
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Roland Zeller, Griinder und CEO, travel.ch

Runde Geburtstage sind oft der Moment, wo man iiber sein Leben nachdenkt und sich Ziele fiir die nachsten

Jahre setzt. Bei mir war dies bei meinem dreissigsten Geburtstag der Fall.

Ich hatte eine KV-Lehre im Reisebiiro,
einige Auslandjahre, berufsbegleitende
Ausbildungen und schon diverse Karrie-
re-Stationen hinter mir und vor wenigen
Jahren eine Familie gegriindet. Ich war
Geschaftsfuhrer zweier kleinerer, auf den
Indischen Ozean spezialisierter Reisever-
anstalter und fihrte zehn Mitarbeitende.

Soweit eigentlich alles wunderbar - trotz
der 55-Stunden-Woche, denn der Job
machte mir grossen Spass! Fir Hob-
bys blieb mir wenig Zeit. Mein einziges
Steckenpferd in dieser Zeit blieb das In-
ternet, welches ich 1995 bei einem Kurs
am Technikum Winterthur kennengelernt
hatte und dann weiter vertiefte. So habe
ich mich schon frih in Internet-Foren
bewegt, einfache Homepages in html
codiert und wahlte mich via Modem und
Telefon mehrmals wodchentlich ein, um
meine E-Mails herunterzuladen!

Schon bald war mir das Potential der
Verbindung von Reisegeschaft und In-
ternet klar. Bereits als angestellter Ge-
schaftsfihrer setzte ich einige Ideen im
Web-Bereich um und sammelte erste
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Erfahrungen. An meinem «Dreissigsten»
stand fir mich dann fest, dass ich mich
in diesem Bereich selbstandig machen
mochte. An Ideen fehlte es nicht — allein
eine erste Auflistung von Geschaftsideen
flr den Bereich Web/Reisen fullte mehre-
re A4-Seiten!

Nur: Wie Uberprife ich all diese Ideen auf
ihre Machbarkeit? Wie griinde ich Uber-
haupt eine Firma? Wie viel Geld braucht
es und wie gewinnt man Investoren? Was
muss man in Sachen Steuern, Mehrwert-
steuern, AHV etc. alles beachten? Der
ETH-Zweitages-Kurs «Lust auf eine eige-
ne Firma» (heute Business Tools) brachte
schnell Antworten auf viele

wonnen hat, so ist das in der Regel ein
Problem. So machte ich mich in meinem
schonsten Anzug, einer positiv wirken-
den Krawatte und dem Businessplan im
Aktenkoffer auf, die Banken der Bahnhof-
strasse abzuklappern. Leider war dieses
Unterfangen nicht von Erfolg gepragt.
Die meisten Banken wimmelten mich
mit meinem Kreditbegehren schon am
Eingang ab oder Ubergaben mir in der
Schalterhalle ein Kredit-Antragsformular.
Dies notabene, bevor ich meine geniale
Geschaftsidee auch nur im Ansatz pra-
sentieren konnte!

Einzig die Credit Suisse - zu der ich vor-
her keinerlei Kundenbezie-

dieser technischen Fragen. DIE MEISTEN hung hatte - reagierte her-
Kurz darauf entstand der BANKEN WIM- vorragend und ich hatte die
erste Businessplan, in dem Gelegenheit, mein Anliegen
ich lernte, mich auf vier bis MELTEN MICH AM spontan in einem wunder-
finf Geschaftsideen zu kon- EINGANG AB. schénen Sitzungszimmer zu

zentrieren - was mir bei
Uber 100 Super-Ideen natirlich extrem

schwerfiel...!

Schwierige Finanzierungsrunde
Wenn man nicht gerade im Lotto ge-

prasentieren. Leider gab’s
aber auch hier keinen (Blanko-)Kredit,
jedoch jede Menge an Ratschlagen, wie
ich anderweitig zu Geld kommen koénnte
und unter welchen Umsténden ich Aus-

sicht auf die Gewahrung eines Kredits #
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auch heute noch meine Hausbank fir Ge-
schaft und Privat ...

Es blieb mir also nichts anderes ubrig,
als mein verwandtschaftliches und priva-
tes Netzwerk zu aktivieren und dort auf
«Betteltour zwecks Firmengrindung» zu
gehen.

Der Start im StartZentrum

Das Unterfangen klappte und ich konnte
im Marz 2000 zuerst eine GmbH und spa-
ter eine AG griinden und bin Anfang April
2000 - just zu meinem 31. Geburtstag -
im StartZentrum Zirich eingezogen.

Dank StartZentrum hatte ich sofort eine
Grund-Infrastruktur zur Verfiigung und
musste mich nicht auch noch um Tele-
fonleitung, Faxnummer und Internet-
anschluss kiimmern. Zudem waren die
Burordume (bei Nichtgelingen) schnell
kiindbar oder dem jeweiligen Platzbedarf
anpassbar. Ruckblickend muss ich aber
eingestehen, dass der Anfang als «One-
Man-Show» ein eigentlicher Schock fir
mich war: Als Geschéaftsfiihrer einer KMU
war ich gewohnt, dass der Biroalltag
ziemlich hektisch zu und her ging und
sich der Arbeitsalltag aufgrund der vielen
Prioritaten fast von selber organisierte.

Plétzlich war alles anders: Keine staéndig
bimmelnden Telefone mehr, keine Rick-
rufzettel auf dem Chefpult, kaum E-Mails
und fur jede Briefmarke war man von
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jetzt an selber zustandig. Kein ultimati-
ver Stress mehr also - aber eine Vision
im Kopf, einen Businessplan auf dem Pult
und geliehenes Geld im Nacken.

Unser Credo bis heute: «Wir wollen alle
auf dem Schweizer Markt verfligbaren
Reiseprodukte auf einer Internetplatt-
form intelligent miteinander vergleichbar
und buchbar machen.» So entstand aus
dem Businessplan langsam eine Reisesei-
te im Internet, welche nach und nach mit
mehr Angeboten bestiickt wurde. Dabei
war nicht einmal die Technik das gros-
se Problem. Viel schwieriger war es, die
verschiedenen Reiseveranstalter so weit
zu bringen, dass sie einem diese Reise-
produkte zur Verfligung stellt und unser
Projekt unterstiitz.

Ich erinnere mich noch gut an die erste
Reisebuchung, die ich allerdings nicht via
Internet erhielt, sondern von einem un-
terstitzungswilligen Bekannten. Schon
bald konnte ich taglich mehrere Buchun-
gen via Internet entgegennehmen und
erste Mitarbeiter anstellen. Auch im Fol-
gejahr 2001 konnten wir trotz wirtschaft-
licher Krisenstimmung (11. September,
Swissair-Konkurs, etc.) kraftig wach-
sen und waren schon bald ein Team von
sechs Personen. Im Jahr 2003 durchbra-
chen wir erstmals die Schallmauer von
Uber 10’000 Passagieren pro Jahr und
konnten im Folgejahr die mittlerweile en-
gen Start-up-Bliros gegen ein modernes,

# hatte. Nur nebenbei erwahnt: Die CS ist

grosszigiges Blirogebaude mit entspre-
chender Platzreserve tauschen.

Auch unsere Homepage www.travel.ch
entwickelte sich kontinuierlich weiter.
Bald hatten wir weit Uber 10°000 Besu-
cher pro Tag, welche bei uns Ferienvor-
schlage verglichen und buchten.

Nach diesem starken Wachstum wurde
die traditionelle Reisebranche auf uns
aufmerksam und umgarnte uns mit Ko-
operations- und Kaufangeboten. Nach
einer intensiven Evaluationsphase haben
wir uns entschlossen, die Aktienmehrheit
an die zur Migros gehérende Hotelplan-
Gruppe zu verkaufen.

Es war geflihlsmassig nicht einfach, die
selber aufgebaute Firma mehrheitlich an
einen Grossen der Branche zu verkau-
fen. Allerdings gab es viele gute rationale
Grinde (Stichwort: Synergien) und wir
hatten schon lange erfolgreich mit unse-
rem Hauptpartner Hotelplan zusammen-
gearbeitet. Kam dazu, dass die Verant-
wortlichen von Hotelplan erkannt hatten,
dass sie uns als eigene Einheit mit vielen
Freiheiten ausstatten mussten.

Ich halte als Geschaftsfiihrer immer noch
eine grosse Minderheits-Beteiligung und
betrachte travelwindow nach wie vor als
«meine Firma». So werden wir auch die-
ses Jahr wieder ein Umsatzwachstum
von rund 30% erreichen und rund 60’000
Passagiere befordern.
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PIRATERIE UND FALSCHUNGEN

SIND LUKRATIVE

GESCHAFTSMODELLE!

Weltweit liegt der 6konomische Schaden durch Piraterie und Falschun-
gen jahrlich bei mehreren Hundert Milliarden Franken; Tendenz steigend!
Zwei Milliarden davon hat alleine die Schweizer Wirtschaft zu beklagen.
Da ist es kaum verwunderlich, dass immer mehr Kriminelle versuchen,
ein Stiick vom Kuchen abzubekommen. Dies geschieht auf Kosten von
innovativen Personen und Unternehmen und kann dazu fiihren, dass we-
niger in Innovationen investiert wird. Daher ist es wichtig, diese Innova-

tionskraft zu schiitzen.

Wie kann man sein geistiges
Eigentum schiitzen?

Mit dem Begriff «geistiges Eigentum»
bezeichnet man die Rechte an immate-
riellen Gutern. Die damit verbundenen
gewerblichen Schutzrechte des geistigen
Eigentums gelten gegentlber jedermann:
Der Inhaber des Schutzrechts darf allen
anderen beispielsweise verbieten, Waren
zu lagern, anzubieten, herzustellen, in
Verkehr zu bringen, sofern dadurch seine
Rechte verletzt werden.

Doch Achtung: Der Schutz entsteht nicht
automatisch (Ausnahme: urheberrecht-
liche Schépfungen): Bei Marken, Design
und Patenten gilt die Schutzwirkung erst
ab dem Zeitpunkt des Registereintrages
oder bei Erteilung des Patents. Und das
auch nur innerhalb der Landesgrenzen,
wo die Anmeldung hinterlegt wurde. In
der Schweiz erfolgt die Hinterlegung
beim Institut fliir Geistiges Eigentum.

Herausforderungen bei
Erfindungen

Speziell im Patentrecht gibt es diverse
Faktoren, die entscheiden-
den Einfluss auf den Erfolg

DENN NUR MIT DEN

sich beispielsweise aus taktischen Grin-
den auch gegen eine Patentierung ent-
scheiden und zundchst mit Geheimhal-
tungsklauseln arbeiten.

Nicht zu unterschatzen sind Herausforde-
rungen des internationalen Patentschut-
zes. Fir jede Erfindung (und unter Um-
standen fiUr jedes einzelne Land) muss
eine eigene Strategie entwickelt wer-
den, die unter anderem davon abhangt,
in welchen Landern sich eine Erfindung
kommerziell vermarkten lasst.

Kosten am Beispiel Patentschutz

Da Patente in jedem Land in eine amt-
liche Landessprache Ubersetzt werden
mussen, spielt die Finanzierungsfrage
bei einem weltweit angestrebten Patent-
schutz eine wichtige Rolle. Eine «interna-
tionale» Patentanmeldung erfolgt beim
WIPO in Genf, wo eine Erfindung mit ei-
ner einzigen Anmeldung in mehr als 100
Staaten zum Patent angemeldet werden
kann. Die Amtsgebliihren betragen CHF
3200.- bis 5’000-. Die Hinterlegung ei-
ner Patentanmeldung beim Europaischen
Patentamtist nattirlich glins-
tiger: Die Gebuhren betra-

eines Patentes haben kén- SCHUTZRECHTEN gen ca. CHF 3200 wahrend

nen: Durch den Patent- der ersten zwei Jahre nach

schutz kann man «ledig- KANN MAN SICH Hinterlegung der Patent-

lich» 20 Jahre lang andere GEGEN PIRATERIE anmeldung. Ab dem dritten

von der gewerbsmadssigen . Jahr kommen weitere Jah-
UND FALSCHUN-

Nutzung der Erfindung
ausschliessen. Zudem wird
durch die Patenthinterle-
gung die Erfindung bis ins
Detail offen gelegt und das birgt erneut
die Gefahr, rasch mit Produktpiraterie
konfrontiert zu werden. Hier stellt sich
die Frage nach speziellen Strategien und
Taktiken. Bei Erfindungen kdnnte man
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GEN WIRKSAM ZUR
WEHR SETZEN.

resgeblihren hinzu. In der
Schweiz bezahlt man CHF
200 fir die Anmeldegebihr
sowie spater CHF 500 fir
die Prifungsgebiihr. Ab dem flinften Jahr
kommen CHF 420 Jahresgebihren zur
Aufrechterhaltung des Patentschutzes
hinzu. Der Hauptanteil der Kosten ver-
ursacht jedoch die Arbeit eines externen

#014

September 2008

Ruth Imholz,
Geschéftsleiterin,
Business Tools AG

Patentanwalts fur das Verfassen der Pa-
tentschrift, sie kann einige Tausend Fran-
ken betragen, abhangig vom Umfang der
Patentschrift sowie vom Ort, wo das Pa-
tent angemeldet ist.

Will man seine Erfindung kommerziell
vermarkten, kommt man nicht umbhin,
diese Investitionen zu tatigen. Denn nur
mit den Schutzrechten kann man sich ge-
gen Piraterie und Falschungen wirksam
zur Wehr setzen.

Informationen und weitere
Anlaufstellen

Institut fir Geistiges Eigentum:
www.ige.ch

Europdisches Patentamt:

WWW.epo.org

Weltorganisation fir Geistiges Eigentum:
www.wipo.int

Weltweiter Recherchen-Service des IGE:
www.ipi-search.ch

Schweizer Plattform gegen Piraterie

und Falschungen:

www.stop-piracy.ch

Zeitschrift zum Immaterialglterrecht:
www.sic-online.ch

Kurstag zum Thema: www.btools.ch
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STARTZENTRUM ZURICH

Genossenschaftsmitglieder
Baugarten Stiftung

Credit Suisse

Effort flr Zirich

Gewerbeverband der Stadt Zirich
Hans Eggenberger Stiftung
Kantonaler Gewerbeverband Zirich
Lista AG

Microsoft Schweiz GmbH
Migros-Kulturprozent

OBT AG

Oerlikon Contraves AG

Philips AG

Rahn AG

Swiss Life

Schaeppi Grundstiicke

Stadt Zurich

Swiss Re

The Boston Consulting Group
Unaxis Management AG
Volkswirtschaftsdirektion des Kantons Ziirich
Zurcher Handelskammer (Patronat)
Zlrcher Kantonalbank

Sponsoren

BDO Visura

Cablecom

Lyreco

Matter & Gretener Werbeagentur
Postfinance

Rumox AG

«ZUrich» Versicherungs-Gesellschaft
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UNTERNEHMEN IM STARTZENTRUM

Accelopment AG

Agder Energi Produksjon AS
Aquin (Schweiz) GmbH
Ascentiv

ASDIS Software

Avalis Telemedicine

AVIQ Systems

axeba

Business Tools

Business Information Technology
cfoXpert

Collanos Software

Dany Waldner

Factor re

Forum Praxispadiatrie FPP
Frasuk

Gallin GmbH

Genesis Communication
GREEN Pflanzenhandel
InnoTix

LEADINn.BIZ

Lothal Datentechnik & Partner AG
NewPlacement

Orfelia Management
point-it AG

Presser Informatik

Project Competence
QUALIS evaluation
RipZ-High-Media Technologies
Risk Consulting Group
Stiftung Effort flr Zlrich
Suissedata

SWIT CREATE

Tenetec Innovations AG
Timewinner

TOE Coach

Velux Stiftung
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