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1

Einleitung

Mit diesem Bericht wird die Evaluierung von i2, dem Business Angel Netzwerk der
I nnovationsagentur, vorgelegt.

i2 ist sait funf Jahren aktiv und damit eines der ersten auf dem européi schen
Kontinent etablierten Netzwerke. Ruckblickend hat 12 einen sichtbaren Beitrag in der
Entwicklung des informellen Risikokapitalmarktes in Osterreich geleistet und ist zur
einer wichtigen Anlaufstelle sowohl fur Grinder und wachstumsorientierte
Unternehmen als auch fir private Investoren geworden.

Die vorliegende Evauierung reflektiert riickblickend die Aufbauphase von i2 und

stellt das Instrument Business Angel Netzwer k in einen breiteren Kontext. Im

Hauptteil wird i2 aus verschiedenen Blickwinkel ausgeleuchtet. Insbesondere wird
die Aufgabenstellung von i2 systematisiert und in seiner operativen
Umsetzung (Ressourcenausstattung, Leistungsprofil) dargestellt.

die Entwicklung des Netzwerkes entlang quantitativer Indikatoren (Zahl der
Mitglieder, erfolgreiche Vermittlungen, Profil der beiden
Teillnehmergruppen) im anschliefRenden Kapitel gibt erste Anhaltpunkte tiber
zur Einschétzung von Effektivitét und Effizienz.

als weitere Informationsbasis die Wahrnehmung von i2 aus der Perspektive
seiner Mitglieder herangezogen.

als weiteren Referenzpunkt fir die abschlief3ende Beurtellung voni2 eine
Auswahl von audandischen Business Angel Netzwerken préasentiert. Die
Auswahl versucht ein moglichst breites Spektrum an vorhandenen Ansétze
abzudecken und den Blick fur aternative Zugange zu 6ffnen.

Dasist die Informationsbasis, die zur Beurteilung von i2 in seiner bisherigen
Entwicklung herangezogen wurde. Die Ergebnisse werden in Kapitel 8
zusammengefasst. Das |etzte Kapitel identifiziert Verbesserungspotentiale und
skizziert jeweils Vorschldge zur Umsetzung.



2.1

Was sind Business Angel (Netzwerke)?

Business Angel als Finanzierungsquelle

Wenn ein Unternehmer eine Geschéftsidee verwirklichen will, stellt sich friiher oder
gpéter die Finanzierungsfrage. Nachdem die ersten Zuwendungen von 'friends,
family, and fools verbraucht sind, kann der steigende Kapitalbedarf im Prinzip
entweder Uber Eigen- oder Fremdkapital gedeckt werden, wobel es mittlerweile
allerdings auch Mischformen in Form des sogenannten Mezzaninkapitals gibt (z.B.
Wande- und Optionsanleihen). Der Zugang zu Fremdkapita in Form von Bankkre-
diten gestaltet sich bei Griindern aus dem High-tech Bereich aufgrund fehlender
Sicherheiten meist als schwierig. Was Eigenkapital angeht, so sind die meisten
Neugruindungen zu unbekannt und zu klein und daher nicht emissionsfahig, d.h. sie
konnen Eigenkapital nicht an einer Borse akquirieren. Die letzte Mdglichkeit, die
Finanzi erungd ticke zu Uberbrticken, besteht daher in der Aufnahme neuer Teilhaber
in die Gesellschaft. Je nach Rechtsform bieten sich unterschiedliche Losungen an,
die mit verschiedenen Formen der Mitsprache des K apital gebers verbunden sind. Ein
Teilhaber, der neben Kapita auch niitzliche Erfahrungen Gber Méarkte und Manage-
ment und Technologien, Know-how und Kontakte in das Unternehmen einbringt,
wird auf neudeutsch auch Business Angel genannt.* Das aktive Engagement wird
meist durch einen Sitz im Aufsichtsrat oder durch eine Beratungsfunktion dokumen-
tiert. Haufig sind BA vermogende Personen mittleren Alters, die bereits selber
Unternehmen gegriindet oder erfolgreich gefuhrt haben. BA werden dem informellen
Kapitamarkt zugerechnet, da sie nach Auf3en hin oft nicht als Kapitalgeber in
Erscheinung treten (Abbildung 1).

Investitionen von BA belaufen sich typischerweise im Rahmen von EUR 25.000 bis
250.000, wobel die Grofienordung des Engagements bel den Business Angels deut-
lich geringer ist als bei Kapitalbeteiligungsfirmen und Venture Capital Unterneh-
men, die im Schnitt EUR 500.000 pro Beteiligung investieren und erst in spateren
Phasen einsteigen. Business Angels fillen damit eine wichtige L licke (‘equity gap’)
in der Unternehmensfinanzierung (Niederécker 2000).

! DerBegriff 'Angel’ ist um die Jahrhundertwende (1900) entstanden und bezeichnete Investoren,

dieam New Y orker Broadway TheaterauffUhrungen produziert haben.
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Abbildung 1: Finanzierungsmoglichkeiten
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Quelle: Eigene Darstellung

Ein Blick auf Abbildung 2 hilft, die nicht ganz trennscharfen Unterscheidungen zwi-
schen Business Angels, Venture Capital und anderen Finanziers besser zu verstehen.
Bel einem kleinen Investitionsvolumen ist ein Business Angel am starksten in das
operative Geschéft involviert.

Abbildung 2: Typen von Eigenkapitalfinanzierungen
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Die wichtige Rolle von Business Angel in der Finanzierung von Unternehmensneu-
grindungen wird empirisch von Benjamin und Margulis (1996) unterstiitzt, die 480
amerikanische 'start-ups untersucht haben. 61% von ihnen wurden durch einen
Business Angel finanziert.

Einer Klassifikation von Coveney und Moore (1998) zufolge lassen sich aktive BA
in die folgenden Gruppen einteilen:

Unternehmerische (Entrepreneurial)Angel engagieren sich stark in
operativen Fragen und verflgen Uber viel Fihrungserfahrung. Sie agieren
wie Unternehmer und engagieren sich teilweise noch nach dem Riickzug aus
dem Unternehmen (z.B. bel Akquisition weiterer Kapital geber).

Einkommensorientierte (Income seeking) Angel tétigen kleine Investitionen
und mochten sich damit ein regel méldiges Einkommen sichern. Sie stehen der
Geschéftsfihrung zwar mit Ratschlégen zur Seite, mischen sich aber nur
selten in das Tagesgeschehen ein.

Corporate Angel sind Unternehmer, die Privatvermogen zum Nutzen ihres

ei genen Unternehmens investieren.

Renditemaximierende (Wealth maximising) Angel sind &hnlich wie Entrepre-
neurial Angdl. Im Unterschied zu diesen investieren sie aber in mehrere
Unternehmen, dafUr aber deutlich geringere Summen.

Den unterschiedlichen Typen entspricht eine unterschiedliche Préferenz, was
I nvesti tionshdhe und Renditeerwartungen angeht (Abbildung 3).

Abbildung 3: Typen von BA
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Quelle: Coveney und Moore (1998)

Aulerdem gibt es zwel Gruppen von passiven BA, deren Anzahl die der aktiven
Angel bei weitem Ubersteigt. Es sind dies:



2.2

Virgin Angel erflllen die Vorraussetzungen fir einen BA (Vermdgen,
Managementerfahrung etc.), haben aber noch keine aktive Erfahrungen bzw.
noch nicht die richtige Investition gefunden.

Latent Angel hingegen haben bereits Erfahrung als BA, befinden sich aus
Mangel an geeigneten Investitionsmdoglichkeiten jedoch in Wartestellung.

Abgegrenzt kdnnen Business Angel sowohl von Mentoren, die dtruistisch ihr Know-
how bzw. Kontakte zur Verfliigung stellen, sowie von Beratern, die ihre Erfahrung
und Wissen gegen Entgelt anbieten.

In Osterreich sind aktuellen Schatzungen zufolge bis zu 2.700 Business Angel aktiv,
die pro Jahr ca. EUR 110 Mio. investieren (Tabelle 1). Das Investitionspotential
passiver 'Virgin Angel' und 'Latent Angel’ wird fir Osterreich auf EUR 1 Mrd.
geschétzt (Stinakovits 2001). Fir ganz Europa schétz EBAN das Investitionspoten
tial passiver BA auf EUR 10-20 Mrd.. Obwohl dieses Schétzungen naturgemal3 nur
grob ausfallen, scheint es unbestritten, dass sowohl die Zahl der potentiellen BA’s
als auch die mobilisierbaren Finanzvoluminanoch keineswegs ausgeschopft sind.

Tabelle 1: Business Angelsin ausgewahlten europaischen Landern

Land Anzahl aktive BA Investitionsvolumen p.a. Anzahl passive BA
[EUR]

USA 250.000- 1 Mio. 33 Mrd. 1 Mio.

Deutschland 27.000 700 Mio. € 220.000

UK 18.000 750 Mio. € 40.000

Niederlande 2.500-3.500 kA. 10.000-15.000

Osterreich 1.000 - 2.700 110 Mio. € KA.

EU | 125.000 KA. 1 Mio.

Quelle: Hemer (1999), Stinakovits (2001)
Business Angel Netzwerke

Konzepte

Obwohl der Begriff Business Angel in den letzten Jahren einen enormen Auf-
schwung erfahren hat, ist das dahinterliegende Konzept nicht neu und die Aufnahme
neuer Teilhaber in eine Gesellschaft ist alles andere a's eine innovative Finanzie-
rungsl 6sung. Bereits 1903 haben funf Business Angel mit 41.500 $ Henry Ford den
Einstieg in die Automobil produktion ermdglicht. Innerhalb von 16 Jahren haben die
Investoren an diesem Geschéft 145 Mio. $ verdient. Noch friher, némlich 1847, hat
Werner von Siemens seine Geschéftsidee durch die Hereinnahme seines Vetters als
Gesdllschafter verwirklichen kdnnen. Die 6.000 Taler Startkapital haben sich durch
eine 25%ige Gewinnbeteiligung ertragreich verzinst.

Waéhrend das Phanomen der Business Angdl lediglich alter Wein in neuen Schl&u-
chen ist, so haben sich in den letzten Jahren in ihrem Umfeld doch einige neue Initia-
tiven entwickelt. In erster Linie sind hier die sogenannten Business Angel Netzwerke
Zu nennen, die a's unabhangiger Vermittler versuchen, Angebot und Nachfrage nach
Business Angeln zusammenzufihren und damit Suchkosten fiir alle Beteiligten zu
senken. Das erste Netzwerk dieser Art wurde 1984 vom MIT Enterprise Forum



gegriindet.? Das Ende 1997 gegriindete i2 Netzwerk in Osterreich war eines der
ersten auf kontinental européi schem Boden, kurz darauf folgte die Griindung des
Business Angel Netzwerk Deutschland (BAND). Auf européischer Ebene wurde
1999 der Dachverband EBAN (European Business Angel Network) gegrindet. Das
Zusammenfihren von potentiell erfolgreichen Firmengriindern mit einem Business
Angel, dessen Interessen sich mit denen des Griinders tberlappen, ist zeit- und
kostenaufwendig. Hier kann ein Netzwerk wertvolle Dienste leisten, indem es Infor-
mationen einholt, filtert, proaktiv potentielle Kandidaten anspricht, und Grindern,
die einer Vorauswahl standhalten, ein Forum bietet, ihre Geschéftsidee potenziellen
Investoren zu préasentieren. Die meisten Netzwerke bieten demnach folgende Dienst-
| ei stungen am Markt an (Engelmann 2000):

Identifikation attraktiver Jungunternehmer
Identifikation geeigneter Business Angel
Prifung von Business Planen
Bereitstellung von Mustervertrdgen
Organisation von Veranstaltungen

Die Anforderungen an ein Netzwerk sind sehr hoch. Ein Netzwerk, das sich als
besseres 'schwarzes Brett' versteht, in dem Grinder und Investoren ihre Adressen
hinterlegen, reduzieren Suchkosten kaum. Vielmehr muss ein gutes Netzwerk eine
unabhangige Salektionsfunktion tbernehmen, und den aufgenommenen Griindern

und Investoren dadurch einen Qualitétsstempel verleithen. Um eine hohe Qualitét
sowohl der Investoren als auch der Griinder zu gewéhrleisten, sind profunde Markt-
kenntni sse notwendig, und daein Netzwerk meist mehr als eine Branche bedient, ist
der Aufbau und die Pflege solcher spezifischen Kenntnisse mit hohen Kosten und
Aufwand verbunden. Ein gutes Netzwerk muss sich demnach nicht an der Grof3e des
Angebots, sondern an der Qualitédt der vermittelten Abschliisse messen lassen. Ein
inhérentes Problem dabei ist allerdings, dass die meisten Netzwerke eine standardi-
serte Datenbank betreiben, bei der oftmals der Computer potentielle Anbieter und
Nachfrager zusammenbringt. Der Nachteil einer solchen Vorgehensweise ist, dass
"die jeweiligen charakteristischen Eigenheiten einer innovativen I dee kaum anhand
standardisierter Kriterien erfasst werden kdnnen. Se drohen, in einer Fille
verschiedenartiger Konzepte unterzugehen" (Mayer 2002, S. 6).

Business Angel Netzwerke kdnnen einer Typologie von Lange, Leleux, Surlemont
(2001) folgend entlang von sieben Dimensionen unterschieden werden (Tabelle 2).

2 Vgl. Lange, Leleux und Surlemont (2001)



Tabelle 2: Typologie von Business Angel Netzwerken

Kriterium Auspragungen

Modus privat offentlich

Profitorientierung gewinnorientiert ‘non profit'

Finanzierungsphase Frihphasenfinanzierung  Finanzierung in alen Phasen
Branchenfocussierung Spezialist Generalist

Sel ektionsmechanismus aktiv passiv

Geographische Reichweite | lokal / regional nationa / international
Leistungstiefe Basisdienstleistungen breites Angebot (z.B. Coaching)

Quelle: Lange, Leleux, Surlemont (2001)

Die meisten Unterscheidungskriterien sind selbsterkldrend, weshalb hier nur auf
ei nige ausgewahlte Punkte eingegangen werden sol|.

Finanzierungsmodus und Profitorientierung. Wahrend in den angel séchsischen
Léandern viele Netzwerke privat organisiert sind (z.B. First Tuesday, Business-
Angels.com), dominieren in Kontinentaleuropa digjenigen Netzwerke, die zumindest
teilweise von der 6ffentlichen Hand finanziert werden. Mit dem Finanzierungsmodus
verbunden ist auch das Kriterium der Profitorientierung. Privat gefUhrte Netzwerke
arbeiten meist kommerziell, wobei Gewinnorientierung natiirlich nicht bedeutet, dass
tatsachlich auch Gewinne erzielt werden. Die europdische Dachorganisation der
Business Angel Netzwerke EBAN schétzt, dass ein Netzwerk frihestens nach funf
Jahren schwarze Zahlen schreiben kann. Nicht alle privaten Netzwerke stehen diese
finanzielle Durstrecke durch. Auf der anderen Seite stehen die offentlich finanzierten
Netzwerke, denen in der Regel satzungsgemal3 keine Gewinne erlaubt sind, da sol -
che den offentlichen Auftrag konterkarieren wirden. Auf3erdem gibt es Netzwerke,
die in Form von 'public-private-partnerships organisiert sind und bei denen sowohl
private als auch offentliche Gelder verwendet werden. Ein Beispidl ist die britische
NBAN, bel der private Firmen wie Barclays Bank und Lloyds ebenso beteiligt sind
wie das Ministerium fir Handel und Industrie (Department of Trade and Industry).
Sowohl private als auch offentliche Netzwerke haben Vor- und Nachteile. Fir
Offentliche Netzwerke spricht allerdings, dass sie nicht gezwungen sind, Umséize zu
generieren, weshalb sie leichter ihre Unabhéangigkeit und Glaubwirdigkeit — zwel
essentielle assets bel Netzwerken — aufrechterhalten konnen.

Branchenspezialisierung und geogr afische Reichweite. Netzwerke, die sich auf
bestimmte Branchen spezialisiert haben, kdnnen leichter spezifisches Wissen sam-
meln, was den Vermittlungserfolg drastische erhoht. Allerdingsist eine Speziali-
sierung nur bei grofien Méarkten und oder hoher Reichweite moglich. In kleineren
Mérkten bzw. bel niedriger Reichweite wird hingegen bei einer Spezialisierung auf
einzelne Branchen die kritische Masse mangel s guter Projektvorschl&ge oft nicht
erreicht.

L eistungstiefe und Selektionsmechanismus. Manche Netzwerke verstehen sich als
offenes Forum, das in erster Linie dazu dient, Leute aus der Szene in ungezwungener
Atmosphére zusammenzubringen. Beispidl ist das mittlerweile in 40 Stadten
operierende FirstTuesday Netzwerk, das so gut wie gar nicht selektiert und dessen
Veranstatungen jeder I nteressierte besuchen kann. Solcherart Netzwerke bieten oft
keine weiteren nennenswerten Dienstleistungen an. Auf der anderen Seite des



Spektrums befinden sich Netzwerke, die jedes Projekt sehr streng prifen, um einen
hohen qualitativen Standard zu gewahrleisten. Nicht selten werden dabei bis zu 80%
der eingegangenen Geschéftideen nicht in die engere Wahl genommen (z.B. Sophia
Antipolis Forum). Was die angebotenen Dienstleistungen angeht, so bieten einige
Netzwerke neben der eigentlichen Vermittlungsarbeit noch zusétzliches Service wie
Personal- und Finanzberatung oder Coaching an. Beobachter sind sich dariiber einig,
dass in Zukunft nur solche Netzwerke Uberleben werden, die Angebot und Nach

frage sehr streng selektieren und andererseits ihr Dienstlei stungsangebot den Markt-
bedirfni ssen anpassen: " The attention is shifting away from pure financial inter-
mediation services to a more global resourcing approach, where finance isjust one
piece of a very complex puzzle. Increased attention is being placed on team building,
management recruitment, the assembling of world-class advisory boards and the
provision of highly visible and competent directors.” (Lange et a. 2000, S. 12)

Uberblick tiber Netzwerke in Europa

Was Business Angel Netzwerke angeht, zahlt Osterreich mit i2 zu den
Pionierlandern auf dem europdischen Kontinent, wo erst Ende der 90er Jahre der
Aufbau von BAN massiv forciert wurde. Fir 2001 berichtet die EBAN von 130
aktiven BAN’sin Europa, ca. 50 davon alein im UK. Im Jahr 2000 wurden
europaweit 400 Abschlisse durch BAN'’ s vermittelt. Rund 10.000 aktive BA sind
mittlerweilein BAN'’s erfasst.

Tabelle 3: Business Angel Netzwer ke in européischen Landern [2001]

BAN kommer-  nicht nationale regionae erfasste  Abschliisse

2001 Zielle kommer- BAN BAN BA

(1999) BAN zielle

BAN

UK 53(48) KA. kA. 18* 31* 2800* 234
Frankreich 16 (13) 4** Sx* 3** 1** 80** kA.
Deutschland 43 (11) kA. KA. 1 42 500* KA.
Belgien 7(5) 2 5 0 7 100 19**
Italien 7 (5) O** Sx* kA. kKA. 65** kA.
Holland 2(2) 1 1 1 1 100* 51*
Osterreich  1(1) 0 1 1 0 80 1
Finnland 1(2) 1 0 1 0 160* 10*

*Zahlen fur 1999, ** Zahlen fir 2000
Quelle: EBAN (2000, 2001)

Die Statistik wird vom UK gepréagt, dasin alen Belangen einen VVorsprung gegen
Uber Kontinentaleuropa aufweist (Tabelle 3). Die Szene ist alerdings noch jung und
in sténdiger Verdnderung, so dass sich die Verhdtnisse in absehbarere Zeit durchaus
verschieben kénnen. Besonders stark haben sich in den letzen Jahren BAN in
Deutschland entwickelt.

Nimmt man die Zahl der geschétzten Business Angel aus Basis (Tabelle 1), fallt die
geringe Quote von organisierten BA auf. So wéren nach der Schétzung von Hemer
(1999) bzw. Stinakovits (2001) nur 3% der Osterreichischen BA im einzigen BAN,
i2, organisiert. Fur Deutschland kommt man mit dieser Berechnung sogar nur auf
1,8%. Aus den im Rahmen dieser Evaluierung durchgefUhrten Interviews gewonne-
nen Einschéatzungen sind diese Zahlen zu relativieren. Der Eindruck aus den Inter-
views war durchwegs der, dass die dsterreichische BA-Szene liberschaubar und der
Uberwiegende Teil der aktiven BA's Mitglied von i2 ist. Im Rahmen dieser Evaluie-
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rung ist es nicht moglich, eine aktuelle und vor alem robuste Abschétzung des
Potenzials noch nicht erfasster BA's abzugeben. Auf Basis der vorliegenden Infor-
mationen sei allerdings davor gewarnt, zu hohe Erwartungen in i2 zu setzen, wenn es
darum geht, die Zahl der BA-Mitglieder substantiell zu erhthen. Schliefdich fallt bei
der von EBAN verdffentlichten Aufstellung die geringe Zahl der durch i2 herbeige-
fuhrten Vermittlungen auf. Auch hier sind die Zahlen mit Vorsicht zu interpretieren.
Zunéchst beziehen sich die vorgestellten Zahlen lediglich auf ein Jahr. Erfahrungs-
gemadl? sind die jahrlichen Schwankungen in diesem Bereich betréchtlich. Dies redu-
ziert natUrlich die Aussagekraft. Dartiber hinaus stimmen die von EBAN kol portier-
ten Zahlen nicht mit der von i2 in seinen Quartal sberichten dokumentierten Zahl
tbereir®. Allerdings bleibt auch die korrigierte Vermittlungsbilanz von i2 unter dem
Durchschnitt der hier erfassten Vergleichslander.

®  DieinKapitel 2.2 zitierten EBAN Daten weisen fiir das Jahr 2001 nur einen Abschluss fiir i
aus. Drei der vier Abschliisse, diei®in diesem Jahr vermitteln konnten, sind von EBAN bereits
im Jahr 2000 verbucht worden. Ausgehend von 4 Abschliissen in 2001 erhéht sich die Vermitt-
lungsquote auf knapp unter 5%, was alerdingsimmer noch unter dem Durchschnitt liegt.

11



Evaluierung: Woran ist der Erfolg von i2 zu messen?

Mit der Zahl der etablierten Business Angel Netzwerke hat auch die Vielfat der
Geschaftsmodelle zugenommen. Unterschiede gibt es insbesondere hinsichtlich
Erwerbsorientierung und Reichweite (regiona oder national) al's auch in Bezug auf
Umfang und Tiefe des Serviceangebots. Vor diesem Hintergrund und angesichts der
noch kurzen Vergangenheit mangdt es an Referenzpunkten fur die Erfolgsmessung
von Business Angel Netzwerken.

Die Evaluierung von i2 geht zur Beurteilung von Wirksamkeit und Effizienz des
Netzwerkes zundchst von zwei Zielsetzungen aus: (i) Die konkrete Vermittlung von
Investments sowie (ii) die Unterstiitzung der allgemeinen Entwicklung desinformel-
len Risikokapitalmarktes in Osterreich.

Die Evaluierung von i2 orientiert sich im Wesentlichen an folgenden Fragestellun-
gen:

Vermittlungserfolg: Zahl und Qualitét der durch i2 vermittelten

Investments.

Qualitat des Deal flow: Wie beurteilen die tellnehmenden BA’ s die Qualitét
der Projekte im Vergleich zu anderen Akquisitionskandlen?

Qualitat des Ver mittlungspr ozesses Wie effizient, wie schnell und wie
transparent erfolgt die Vermittlung zwischen Investor und Unternehmen?

Erschliel3ung des Marktes Entwicklung der Mitgliederzahlen und Zahl der
Investments.

Netzwer kbetreuung: Welche Leistungen werden fur die Mitglieder von i2
erbracht, die Uber die reine Vermittlungstétigkeit hinausgehen? Wie
beurteilen die Mitglieder den Nutzen daraus?

Welchen Bedarf deckt i2 ab? Wiegut ist i2 in der Landschaft eingebettet
und vernetzt? Welchen Nutzen stiftet 12 al's Kooperationspartner fir
verwandte bzw. komplementére Aktivitaten?

Welche assets wur den seit Bestehen von i2 aufgebaut?: Von besonderer
Bedeutung sind hier vor allem intangible assets wie Sichtbarkeit, Reputation
und Image sowie das spezifische Know-how zum Aufbau und Betrieb eines
BAN. Die leitende Frage hier ist: Welche Basis besteht fir die
Weiterentwicklung und Fortfiihrung von i2 bzw. was wirde bel Einstellung
der offentlichen Unterstlitzung zerstort?

Der hier skizzierte Evaluierungsrahmen wird nicht isoliert auf i2 bezogen, sondern
vor dem Hintergrund der im vorigen Kapitel dargestellten internationalen Beispiele
angewendet. Der Vergleich mit anderen BAN soll einerseits das Defizit von etablier-
ten Evaluierungsstandards wettmachen und andererseits den Blick fur aternative
Zugange offnen.

12



Methodisch stiitzt sich diese Evaluierung auf drei Quellen:

Dievon i2 bereitgestellte Statistik Uber die bisherige Entwicklung des
Netzwerkes (Zahl und Profil der Mitglieder, Zahl der Vermittlungen).

Interviews mit (potentiellen und tatséchlichen) Kunden und Partnern.
Insgesamt wurden 40 Interviews aus funf Gruppen durchgefihrt
BA-Mitglieder

BA, dienicht i2-Mitglieder sind

Kapitalsucher, diei2 genutzt haben

Grunder, diei2 nicht genutzt haben

K ooperationspartner von i2

Interviews mit Vertretern des BMWA und der |nnovati onsagentur
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4.1

12: Aufgabenstellung, Leistungsprofil und Organisation

Ende 1996 hat die Innovationsagentur Gesellschaft m.b.H. die Borse fur Business
Angels (i2) etabliert. i2 (ideen x investment)* versteht sich alsinformeller Markt fur
Riskokapital auf dem Unternehmen mit innovativen |deen auf Investoren mit Kapi-
tal und Erfahrung (Business Angels) treffen. i2 ist sowohl fir institutionelle Risiko-
kapitalgeber (Venture Capital Unternehmen) als auch private Investoren offen. Nach
dem eigenen Selbstverstandnis, adressiert i2 primér private Investoren. Auch auf der
Seite der Kapitalsucher wurden keine formalen Einschrankungen hinsichtlich Grofie,
Branche, Technologiefeld oder Unternehmensphase vorgesehen. Allerdings steht
auch hier das wachstumsorientierte KMU (kleine und mittlere Unternehmen) in der
Aufbau- bzw. Expansionsphase im Mittel punkt.

Die Grundung von i2 kann durchaus a's Pionierleistung der Geschéftsfuhrung der
INnovationsagentur angesehen werden, als es eines der ersten Business Angel Netz-
werke auf dem europdischen Kontinent war. Aus heutiger Sicht hat man sich mit

dem Aufbau von i2 an die Spitze eines beachtlichen Trends gesetzt. Wie in Kapitel 0
dargestellt, hat sich seit Ende der 90iger Jahre eine umfangliche und inhaltlich sehr
ausdifferenzierte Community von Business Angel Netzwerken in ganz Europa
herausgebildet.

Im folgenden Abschnitt wird die Aufgabenstellung von i2 in seinen Zielen und dem
seit dem Bestehen entwickelten Le stungsangebot skizziert. Hier steht nicht die taxa-
tive Auflistung von Zidlen und L eistungspaketen im Vordergrund, sondern vielmehr
die Frage, welche Probleme sind im Aufbau und Betrieb eines BAN zu meistern und
mit welchen L ésungen hat i2 dazu gefunden.

Wie funktioniert i2: Ziele und Aufgabenstellung

Die Zielevon i2 lassen sich auf zwei Ebenen festmachen:
Auf operativer Ebene soll durch das BAN zusétzliches Risikokapital fir
junge wachstumsstarke Unternehmen und Griinder mobilisiert werden.
Operativ steht aso die Zahl der Vermittlungen und damit zusammenhangend
das mobilisierte Investmentvolumen im Vordergrund.

Dahinter steht die weithin unwidersprochene Annahme, dass der
Risikokapital markt in Osterreich unterentwickelt ist. Aus
wirtschaftspolitischer Sicht ist dieser Nachholbedarf insbesondere im
Segment Friihphasenfinanzierung brisant. Vor diesem Hintergrund ist i2 as
ein Instrument neben mehreren zu sehen, dass zur Dynamisierung des
privaten Risikokapital marktes in Osterreich beitragen soll.

Die Ziele von i2 haben sich seit dem Beginn (1997) nicht gedndert. Aus jetziger
Sicht ist dies gerechtfertigt. Nach wie vor wird in Osterreich Nachholbedarf im
Angebot von privatem Risikokapital fur wachstumsorientierte Griinder und KMU’s
geortet (siehe dazu auch die aktuelle Erhebung zum Gsterrei chischen

* Im September 1997 hat die Innovationsagentur zustzlich zu ,,i2 (ideen x investment)* die

Wortmar ken 'BAN', 'Die Bérse fur Business Angels und '‘Business Angels Netzwerk' zur
Eintragung ins Markenregister des dsterrei chischen Patentamtes angemel det.
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Risikokapitalmarkt — Peneder 2002). Bevor hier a's Erklarung dieses Nachholbedarfs
auf die gerne angeflhrten dsterrei chischen (Un)-Tugenden (Risikoaversion,

fehlender Unternehmergeist) verwiesen wird, ist daran zu erinnern, dass

Ris kokapitalmérkte auch im angel séchsischen Raum sehr lange gebraucht haben um
ein substantielles und sel bstragendes Niveau zu kommen.

Bevor wir auf die Aktivitéten und organisatorischen Voraussetzungen voni2 im ein-
zelnen eingehen, ist es angebracht, sich das Funktionsmodell in Erinnerung zu rufen.
Wie funktioniert ein Business Angel Netzwerk?

Funktionsmodell

Die Leistung eines jeden BAN besteht zunéchst darin, eine neutrale Vermittlungs-
plattform fir Business Angel und Kapitalsucher bereitzustellen. Wie erfolgreich
diese Plattform ist, hangt davon ab, ob sie die Zielgruppen (BA und Kapitalsucher)
tatsichlich erreicht. Dabei geht esin erster Linieum Sichtbarkeit und Présenz in der
relevanten Offentlichkeit. In weiterer Folge héangt der Erfolg von der Qualitét des
Vermittlungsprozesses ab. Hier spielen mehrere Faktoren eine Rolle. Zu nennen sind
vor alem:

die Qualitat der eingehenden Investitionsprojekte,
die Schnelligkeit und Transparenz des Vermittlungsprozesses selbst,

das Ausmal? der Uber einstimmung zwischen Kapitalangebot und K apital -
nachfrage hinsichtlich Branchenspezialisierung, Volumina und
Unternehmensphase,

die Kundenzufriedenheit und die davon mitbeeinflusste Reputation,

die Positionierung des Netzwerkes gegentiber konkurrierenden bzw.
komplementaren Angeboten.

Vor diesem Hintergrund sind die von i2 angebotenen Leistungen zu sehen. Wichtig
scheint hier erstens, dass das L eistungsangebot als Gesamtes gesehen wird, zweitens,
dass das L eistungsangebot kein statisches Angebot ist, sondern sich kontinuierlich
dem eilgenem Know-how und den Bedrfnissen der Kunden entsprechend weiterent-
wickelt.

Im Kern steht jedes BAN vor der Herausforderung, elnen Prozess, der auf drei Ebe-
nen verl&uft, in Bewegung zu halten. Sichtbarkeit und Reputation sind entschel -
dend, um interessante Projekte anzuziehen. Ein hochqualitativer Deal flow wiederum
erhoht die Attraktivitat des Netzwerkes fir kapital starke Investoren und damit das
Interesse aktives Mitglied des Netzwerkes zu werden. Der Kreis schliefdt sich
dadurch, dass Sichtbarkeit und Reputation auch von der herzeigbaren Perfor mance,
also von der Zahl und Qualitét der erfolgreichen Vermittlungen in der Vergangenheit
bestimmt wird. Die folgende Grafik veranschaulicht diese Dynamik.
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Abbildung 4: Generisches Funktionsmodell eines BAN
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Quelle: Technopolis

Der Aufbau eines BAN ist vor diesem Hintergrund eine schwierige Aufgabe. Es
mussen parallel interessante Projekte akquiriert und Investoren gewonnen werden,
und dies bei noch geringer Bekanntheit und ohne nennenswerten track record. Die
Aufbauphase eines BAN ist sensibel und wird dementsprechend selten ohne starke
Partner angegangen.

Startbedingungen

Rickblickend bot die Innovationsagentur als bereits eingefthrter Akteur in der oster-
reichischen Forder- und Beratungsinfrastruktur eine sinnvolle Plattform fur den Auf-
bau eines BAN. Die Innovationsagentur hat eine gewisse Sichtbarkeit bei den rele-
vanten Zielgruppen gewahrleistet, bestehende formelle und informelle Netzwerke®
eingebracht und schliefdlich konnte ein gewisser Vertrauens- und Glaubwrdigkeits-
bonus als dffentlich finanzierte und damit von Investoren unabhéngige Einrichtung
erwartet werden.

Dariiber hinaus hat die Innovationsagentur durch ihr bereits damals etabliertes Pro-
grammportfolio® breiten Zugang zu Griindern und wachstumsorientierten Jungunter-
nehmen gewahrleistet. Schliefdich ist die organisatorische Verquickung mit der
Burges Forderungsbank und seinen Garantieinstrumenten ein interessanter Partner
vor allem in Richtung Investoren gewesen.

Nicht selten wurde in den gefiihrten Interviews als eines der Motive sich bei 12 zu engagieren,
die Bekanntschaft mit der Geschéftsfiihrung der Innovationsagentur und quasi ‘'moralische
Verpflichtung eine neue Initiative der Agentur zu unterstiitzen, angefihrt.

Dasbei Start von i2 betriebene Programmportfolio der Innovationsagentur umfasste das
Seedfinancing-Programm, die Patentkreditforderung, Jugend Innovativ sowie den Staatspreis
fur Innovation. Dartiber hinaus betrieb die Innovationsagentur das General sekretariat des
Verbandes der Technologiezenten Osterreichs (VTO).
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4.2

Die Ausgangsposition von i2 war vor diesem Hintergrund a so durchaus giinstig.
Das bestétigt auch das relativ grof3e Echo, dasi2 bereits am Start bei potentiellen
Investoren gefunden hat. Bereits im ersten Quartal wurden 37 Investoren als
Mitglieder aufgenommen und rund 60 K apitalsucher betreut’.

Zu den Herausforderungen in der Aufbauphase gehdrte es auch, Business Angel
Investments als Finanzierungsmodell zu bewerben. Die Anfange voni2 fallenin eine
Zeit, in der Business Angel in Osterreich noch weitgehend unbekannt, im besten Fall
als eine exotische Finanzierungsmdglichkeit gegolten hat. Der Informations- und
Erklérungsbedarf war dementsprechend hoch.

L eistungsprofil von i2

Den Kern der Aktivitéten von i2 bildet der V ermittlungsprozess zwischen BA und
kapital suchenden Unternehmen. Zur Unterstiitzung der Vermittlungsfunktion hat i2
seit Bestehen eine Reithe von Zusatzangeboten entwickelt und versucht, das Netz-
werk weiterzuentwickeln. Im folgenden Abschnitt wird ein Uberblick iber die Akti-
vitdten und die wichtigsten Anderungen im L eistungsangebot von i2 seit Bestehen
gegeben.

Der Vermittlungsprozess

Die Basisfur die Vermittlung zwischen Investoren und Kapitalsuchern ist die stand-
ardisierte Erfassung und Charakterisierung von Kapitalangebot und Kapital nach-
frage. Dazu hat i2 zwei jeweils auf Investoren und Unternehmen zugeschnittene
Fragebtgen entwickelt, die bei Aufnahmein die Borse auszufillen sind. Der Ver-
mittlungsprozess selbst |&sst sich in fnf Schritten (siehe Abbildung 5) darstellen.

Die Zahlen sind dem Projektanbot der Innovationsagentur fiir den Betrieb voni2 (Laufzeit 1.
April 1997 bis 31. Mé&rz 2000) entnommen. Die hier dokumentierte Zahl der kapital suchenden
Unternehmen liegt allerdings Uber den 37, diein der entsprechenden Jahresstatistik
ausgewiesen wurde. Offenbar hat es sich bel dieser ersten Zahl um eine Einschétzung auf
Grund gefiihrter Gespréche gehandelt, die nicht alle zu einer Mitgliedschaft bei i2 gefihrt
haben.
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Abbildung 5: Vermittlungsprozessvon i2

Erstgesprach
Vertragsabschluss mit i3

Datenprifung
Erstellung des
anonymen Kurzprofils
Kontaktherstellung
mit Investoren

Quelle: i2, eigene Darstellung

« Kommt das Unternehmen grundsétzlich fur einen
privaten Risikokapitalgeber in Frage?

« Klérung von Erwartungen, Funktion von i2

« Ubermittlung der AGB und Entgeltvereinbarung

« Ubermittlung des Geschéftsplans

« Ausfillen des 2 Fragebogens

« Uberpriifung der Vollstandigkeit und Plausibilitat der
gemachten Angaben

« Das Kurzprofil (1-2 Seiten) enthélt die wichtigsten
Angaben zu Unternehmen, Management, Produkt,
Markt und Finanzierung

« Mit Einverstandnis des Kapitalsuchers wird ein
anonymes Profil auf der i2 Internetseite prasentiert

« Weiterleitung des Kurzprofils an die Investoren-
Mitglieder per e-mail

Der in Abbildung 5 dargestellte Vermittlungsprozess ist der vorl&ufige Endpunkt

einer kontinuierlichen Entwicklung. Gegenuber der Startkonfiguration wurde der

Vermittlungsprozess an drel Punkten substantiell verandert:
Einfuhrung von Mitgliedsgebiihr und Vermittlungsentgelt. i2 hat in der
Aufbauphase auf das Einheben von Mitgliedsgebihren und Vermittlungspro-
visionen verzichtet. Dies wurde aber bereits im ersten Betriebgahr (Juli 97)
umgestel I1t®. Das Einheben von Gebiihren war in erster Linie durch den
erwarteten Selektionseffekt motiviert. Die Erwartung war, dass mit dem
Einheben von Gebuihren Mitglieder ohne echtes Interesse an einem
Investment von einem Engagement in 12 absehen und damit das
Qualitéatsniveau des Netzwerkes nicht gefahrden. Die derzeitige
Entgeltstruktur (vgl. Ful3note 8) sieht fixe und variable Entgelte vor und
differenziert nach Typ des Investors (privater Investor oder institutioneller
Investor) sowie Hohe des getétigten Investments. Als Einnahmenquelle
spielen Mitgliedsbeitrag und Vermittlungsgebihr eine untergeordnete Rolle.

Der Verzicht auf aktives Matching zwischen Investoren und
Kapitalsuchern. Vor anderthalb Jahren (erstes Quartal 2001) wurde

Fur das Matching-Service fallen derzeit folgenden K osten an:

Kosten fur diei2-Unternehmen:

Einschreibegebiihr von EUR 390,-- fir 6 Monate; wenn i2 keinerlel Kontakt zu einem Investor
herstellen kann, wird dieser Betrag retourniert. Das Erfolgsentgelt fir Beteiligungen ist
gestaffelt worden und betrégt bei Vertragssummen bis EUR 20.000,-- EUR 700,--, bisEUR
75.000,-- EUR 1.500,--, bis EUR 150.000,-- EUR 2.200,-- und Uber EUR 150.000,-- 1 % der
Transaktionssumme. Wenn Uber Vermittlung von i2 K ooper ationen zustande gekommen sind,
d.h. zusétzlich bzw. an Stelle von Beteiligungen, fallen EUR 700,-- als Gebihr an.

Kosten fur diei2-Investoren:

Fir Business Angels (private Investoren) fallen EUR 90,-- p.a. an, fir unternehmerische
Investoren EUR 390,-- p.a. und fur institutionelle Investoren EUR 790,--.
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gemeinsam mit Kernmi tgliedern und des Board die Rolle von i2 neu
ausgerichtet. Bis dahin hat i2 versucht, aktiv ‘passende’ Paare zu
identifizieren. Einlangende Geschéftspléne wurden nur an jene Investoren
welitergeleitet, die hinsichtlich der angegebenen Préferenzen
(Branchenspezialisierung, Investitionsbedarf, geografische Lage etc.) im
Prinzip interessiert sein mussten. Nicht zuletzt auf Wunsch der BA-
Mitglieder wird nunmehr auf dieses aktives Matching verzichtet. Die
anonymisierten Kurzdarstellungen werden jetzt gleichzeitig an alle
Investoren weitergel eitet.

Einstellung des I nvestor enforums. Ergénzend zum weitgehend
standardisierten Vermittlungsprozess hat i2 mit dem Investorenforum eine
Pattform angeboten, wo Investoren und Unternehmen direkt in Kontakt
kommen. Unternehmen hatten die Gelegenheit, ihr Unternehmen bzw.
Projekt zu prasentieren und personliche Kontakte zu potentiellen Investoren
zu knpfen. Fir die vierteljahrliche Abhaltung der Investorenforen hat man
mit der Bank Gutmann auch elnen Sponsor gefunden. Wiederrum auf
Anregung des Boards und einiger Kernmitglieder wurde das Investorenforum
mit dem ersten Quartal 01 eingestellt. Grinde dieser Entscheidung liegenin
erster Linie beim mangelnden Investoreninteresse. Aus den Interviews
kommt zu diesem Punkt eine allgemeine Reserviertheit gegeniiber
Uberinszenierten Vermittlungsbemiihunger? zutage. Das institutionalisierte
Investorenforum wurde durch die Mdglichkeit selektiver
Unternehmensprésentationen ersetzt. Aus der bisherigen Erfahrung scheint
alerdings auch dieses Vehikel Uber einige wenige Versuche noch nicht
hinausgekommen zu sain.

Insgesamt steht hinter den durchgeftihrten V erénderungen das Bemiihen den Ver-
mittlungsprozess transparenter und vor alem schneller zu machen. 12 zahlt sich
mittlerweile zu einem der schnellste BAN in Europa. Zurtickgenommen wurde daf Ur
das aktive Matching.

Arbeitstechnisch geht die Weiterentwicklung des Vermittlungsprozesses einher mit
der expliziten Definition des Bearbeitungsablaufs und dem Aufbau eines avancierten
Informationssystems zur effizienten Ablaufverfolgung und besseren Abbildung des
Deal flows'.

Betreuung der Investoren

Wirde man i2 auf den Vermittlungsprozess allein reduzieren, dann wére es bei gege-
bener Ressourcenausstattung (siehe Kap. 4.3) ein relativ aufwendig verwaltetes
Schwarzes Brett. Dass dem nicht so ist, zeigen eine Reihe von Aktivitédten, die nicht
unmittelbar die Vermittlung von Investitionsprojekten zu Ziel haben, sondern viel -
mehr die Kundenbindung und Motivation der Mitglieder verbessern sollen sowiein
weiterer Folge auf die Erweiterung des Netzwerkes abzielen. Diese Aktivitdten

Als Stehsatz ist hier haufig zu horen, dass man kein grof3es | nteresse an der x-ten PowerPoint-
Présentation habe.

Zur besseren Abbildung des Deal flowswurdeim 1. Quartal 2000 Notes Consulting mit der
Programmierung einer eigenen Software beauftragt, die im 4. Quartal 00 voni2 in Betrieb
genommen wurde.

10
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finden selten in institutionalisiertem Rahmen statt und |eben hauptsachlich vom
personlichen Engagement der i2-Projektleitung.

In der Praxis hell3t Netzwerkmanagement auch, sich regelméldig bei den Mitgliedern
in Erinnerung zu rufen, personlich présent zu sein und nicht zuletzt den Kontakt der
Mitglieder untereinander zu fordern. Letzteres versucht i2 im Rahmen von regel-
mafdigen Investor en-M eetings umzusetzen.

Umfang und Qualitét des Netzwerkmanagements lasst sich schwer konkretisieren.
Der Erfolg dieser Bemuhungen lasst sich dlerdings in der Wahrnehmung von i2 bei
seinen Kunden sowie deren Commitment an der Weiterentwicklung des Netzwerkes
mitzuarbeiten, ablesen. Aus den durchgefihrten Interviews tberwiegt hier das Bild
eines engagierten und gut organisierten i2-Teams (mehr dazu in Kap. 6).

Netzwerkentwicklung

Die Weiterentwicklung des Netzwerkes bleibt auch nach nunmehr 5 Jahren seit
Grundung ein wichtiges Aktivitatsfeld fur i2. Rickblickend fir die vergangenen
Jahre sind hier vor alem vier Punkte hervorzuheben:

i2 ist seit Juni 1999 Mitglied der EBAN (Européi schen Business Angels
Netzwerk). Der potentielle Nutzen aus dieser Mitgliedschaft ist hoch. Die
junge und derzeit hoch ausdifferenzierte BAN's Community in Europa steht
vor einem Konsolidierungsprozess. Die Heraushildung von good practice,
Qualitéts- und Evalui erungsstandards wird mittelfristig immer wichtiger.
Hier kann EBAN eine treibende und organisierende Rolle spielen. Der
praktische Nutzen aus der Mitgliedschaft scheint derzeit noch gering.
Hauptgrund dafUr dirfte im derzeit schlechten Standing des vielfach
kritisierten EBAN-Managements liegen.

Mit der Einrichtung eines strategischen Boards (2. Quartal 2001) hat i2 die
Einbindung seiner Kunden in der Ausrichtung des Netzwerkes symbolisch
und faktisch verbessert. Die vier Boardmitglieder snd namhafte Business
Angel sowie Vertreter aus dem Forschungs- und Ausbildungsbereich (TU-
Wien, Fachhochschule Wr. Neustadt).

Eswird laufend versucht, neue I nvestor en fir i2 zu gewinnen. Wie die
bisherige Entwicklung der Mitgliedzahlen zeigt, war man damit durchaus
erfolgreich. Die Zahl der Investorenmitglieder ist seit Bestehen von ca. 30
auf derzeit 83 gestiegen. Mit der zunehmenden Reichweite des Netzwerkes
wird der Pool an potenziellen Mitgliedern immer kleiner und die
Rekrutierung neuer Mitglieder zunehmend aufwandiger. Zudem scheint die
Bereitschaft i2 beizutreten, stark an der momentanen | nvestitionsstimmung
am Osterreichischen Risikokapitalmarkt zu hangen.

Teil des Netzwerkes von i2 sind auch die Sponsoren'. i2 ist esin den
vergangenen Jahren gelungen durch Sponsoren nicht nur Einnahmen zu
generieren, sondern auch spezifisches Know-how e nzubinden.
Hervorzuheben sind hier die Partneranwélte in den Bundeslandern. Diese auf

1 Derzeit finden sich untern den Sponsoren die TPA Treuhand Partner Austria, die Erste Bank

der Osterreichischen Sparkassen AG, die Partneranwaélte in den Bundesléndern einschliefdlich
eines Anwaltesin Sudtirol und der ACS Acquistion Services.
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Beteiligungsfragen spezialisierten Anwate kbnnen von den
Beteiligungspartnern vor Ort konsultiert werden.

Betreuung der Bundeslander vor Ort

Risikokapitalmérkte sind regionale Méarkte. Zumindest wird der Aspekt der geografi-
schen Néahe zwischen Investor und Beteiligungsunternehmen grof3e Bedeutung zuge-
messen. Besonders wichtig scheint die geografische Néhe fir private Investoren zu
sein. Vor diesem Hintergrund sind viele bekannte Business Angel Netzwerke be-
strebt, die Présenz vor Ort auszubauen. i2 hat dies mit dem Aufbau eines Netzwerks
von regionalen Partnern in den Bundes @ndern versucht. Die folgende Aufstellung
listet die aktuellen Partnereinrichtungen auf.

Tabdle 4: Partner voni2in den Bundedandern

Bundesland Partner
Obertsterreich | CATT, Technologiezentrum Linz
Salzburg EKS, Eigenkapitd service Salzburg
Vorarlberg WISTO, Wirtschafts Standort V orarlberg GmbH
Niederdsterreich | RIZ, Wiener Neustadt
Kérnten Silicon Alps, Kérnten Technologie GmbH
Burgenland Techlab Eisenstadt GmbH
Tirol Tech Tirol GmbH
Sudtirol BIG Bozen
Slovakei SZRB Braidava

Quelle: i2

Sieht man von Wien, dem Sitz von i2 ab, sind aul3er der Steiermark mittlerweile ale
Osterreichischen Bundeslander im regionalen Netzwerk von i2 vertreten. Die Einbin
dung der Partner erfolgt formal Uber einen Kooperationsvertrag. Der Netzwerkpart-
ner soll als Zugangsportal zu i2 fungieren und einerseits die Prasenz von i2 vor Ort
erhdhen, andererseits die Zugangsbarrieren fir den Kapitalsucher absenken. Der
Kooperationsvertrag sieht fir den Netzwerkpartner eine finders fee vor, also eine
materielle Entlohnung fir jeden akquirierten Neuzugang. Insgesamt sollte also Uber
diese Netzwerkerweiterung der Deal-flow verbessert werden.

Inwieweit dies tatséchlich gelingt, hangt von der lokalen Verankerung des Netzwerk-
partners ab. Besonders wichtig scheint hier aber die Frage zu sein, wie gut sich fir
den lokalen Partner die i2-Agenden in das Alltagsgeschéft integrieren 18sst.

Die bisherige Erfahrung dazu ist durchaus ambivalent. Der Gesamteindruck ist, dass
die relativ aufwendige Betreuung der lokalen Netzwerkpartner (Einschulung,
Arbeitsbesuche durch diei2 Projektleitung) sich noch nicht in einen entsprechenden
Zuwachs im Deal-flow niedergeschlagen hat. Positiv konterkariert wird dieses Bild
von der Erfahrungen mit den Netzwerkpartnern in Salzburg und Tirol.

Schliefdich ist an dieser Stelle auf die Ausweitung des Netzwerkes Uber die Grenze
anzumerken. Hier gibt es zwel konkrete Ankerpunkte in Stidtirol und der Slovakai.
Inwieweit sich diese Bemuihungen im Deal-flow niederschlagen, kann zu diesem
Zeitpunkt noch nicht beurteilt werden.
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4.3

Offentlichkeitsarbeit

Wie bereits ausgefuhrt, sind Sichtbarkeit und Bekanntheit wichtige assets fir den
erfolgreichen Betrieb eines BAN. Offentlichkeitsarbeit zahlt vor diesem Hintergrund
zu einer der Kernaufgaben. Die Offentlichkeitsarbeit von i2 stellt im Wesentlichen
auf drei Instrumente ab:

Préasenz bei einschlagigen Veranstaltungen und Foren. Die Projektleitung
von i2 absolviert ein beachtliches Pensum an Auftritten bel diversen
Veranstal tungen zu den Themen Unternehmensgriindung und Risikokapital.
Dazu zahlen Vortrége im Rahmen von Businessplan-Wettbewerben genauso
wie die Présenz auf der jahrlichen Beteiligungsmesse.

Medienarbeit. i2 hat besondersin den vergangenen zwei Jahren die Présenz
in den Wirtschaftsmedien deutlich erhoht. Zieht man die Zahl der Hitsin der
Datenbank der ¢sterreichischen Presseagentur (APA) als, zugegeben ein
groben Indikator fUr die Medienprésenz heran, so zeigt sich, dassi2 das
Programm der Innovationsagentur mit dem groften Presseecho ist®.

I nter netauftritt: Seit dem 2. Quartal 1997 betreibt ist i2 mit einem eigenen
Part auf der Homepage der Innovationsagentur présent. Dieser Part wurde
seitdem ausgebaut und bietet mittlerwelle auch die M églichkeit,
anonymisierte Investoren- und Unternehmensprofile einzusehen.

Zusammenfassend zeigt die Beschreibung des Lei stungsprofils, dassi2 ein breites
Spektrum von Aufgaben abdeckt. Seit Bestehen wurden einige substantielle Veran-
derungen im Vermittlungsprozess vorgenommen. Gleichzeitig hat man versucht,
durch verstarkte Offentlichkeitsarbeit und Ausbau des regionalen Netzwerkes die
Sichtbarkeit und Reichweite von i2 zu erhdhen. Die Zuwachsraten sowohl in der
Zahl der organisierten BA-Mitglieder as auch die Zahl der Kapitalsucher, scheinen
diejetzige Schwerpunktsetzung zu bestétigen. Auffallend bleibt allerdings die starke
Fokussierung auf einen schnellen und transparenten Vermittlungsprozess. Gegen-
Uber den internationalen Beispielen schwach ausgepragt scheint die VVorselektion der
eingehenden Projekte sowie das Angebot von Coaching-L eistungen fir Kapital-
sucher.

Ressour cenausstattung und Finanzierung

Der Erfolg einesBAN hangt in erster Linie vom Engagement und der Qualitét des
Netzwerkmanagements ab. Inwieweit es gelingt, ist zunéchst eine Frage der
Ressourcenausstattung. Das i2-Team besteht derzeit aus einer Projektleiterin, zwel
Projektmanagern (davon eine halbtags) sowie einer Projektassistentin. Insgesamt
stehen fur die Betreuung und Weiterentwicklung des Netzwerkes also 3,5 Personen
zur Verfigung. Damit hat sich die personelle Ausstattung von i2 seit den Anfangen
deutlich verbessert. Der Aufbau des Netzwerkes wurde 1997 noch von einer Projekt-
managerin plus Assistenz bewerkstelligt. Folgende Abbildung gibt die Entwicklung
der Kosten und (selbst erwirtschafteten) Einnahmen wider.

12 Diese Auswertung ist mit einigen Unwégbarkeiten verbunden, al's die Bezeichnung der

Programme wie sie in der Presse verwendet wird nicht immer eindeutig ist. Fir i2 wurde
deswegen die Wortkombination ,, Business Angel UND Innovationsagentur® gewdahlt. Esist
davon auszugehen, dass beide Begriffe im Zusammenhang mit i2 fallen.
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Die Grafik zeigt zweierlei: Erstens ist das Budget von i2 seit 1999 riicklaufig. Zwei-
tensist der Antell der durch i2 generierten Einnahmen (Mitgliedsbeitrége und
Vermittlungsprovisionen) seit 2000 deutlich angestiegen. Die in der Grafik
dargestellten Einnahmen beinhalten nicht Sponsor-Einnahmen. Nach Auskunft der i2
Projektleitung haben sich diese Einnahmen in den vergangenen zwei Jahren
vervielfacht und belaufen sich alleine im laufenden Jahr auf rund 60.000 €.
Allerdingswird ein Grof3teil dieser Einnahmen nicht budgetwirksam, al's tber
Sponsormittel Leistungen oft direkt bestritten werden und damit nicht in den
Rechnungskreidauf von i2 eingehen.

i2 wird direkt durch das BMWA finanziert. Formal sieht der Vertrag zwischen
Ministerium und der Innovationsagentur ein Rahmenbudget vor. Der aktuelle Rah-
menvertrag sieht eine Kostenaufteilung zwischen Personal- (49 %), Sachkosten (27
%) und sonstige Kosten (24 % u.a. fir Marketing, Rechtberatung und Reisen) vor.
Diejahrliche Abrechnung erfolgt auf Basis der tatséchlich angefallenen Kosten.
Inhaltlich bezieht sich der Vertrag auf die Umsetzung die Abwicklung der jahrlich
geplanten Aktivitaten.

Fur die Entwicklung von i2 ist diese Art der Finanzierung aus zweierlei Griinden be-
merkenswert:
Da die selbstgenerierten Einnahmen, den Finanzierungsbeitrag des
Ministeriumsim gleichen Ausmal3 reduzieren, setzt der zugrundeliegende
Vertrag keine Anreize, den Anteil der Selbstfinanzierung von i2 zu erhohen'®.

Formal wird durch den Abzug der eingeworbenen Mittel das
Aktivitatsniveau von i2 gedeckelt. Aktivitéten, die den Budgetrahmen des
BMWA Ubersteigen, aber noch innerhalb der vereinbarten Ausrichtung von
i2 liegen, kdnnen im Rahmen des bestehenden V ertrages nicht finanziert
werden, da etwaige private Finanzierungsbeitrage den Beitrag des
Ministeriums im gleichen Ausmal3 reduzieren.

13 Der entsprechende Passusim Vertrag: "Die dem Auftraggeber (BMWA) in Rechnung zu

stellenden K osten reduzieren sich durch vom Auftragnehmer (Innovati onsagentur) im Zuge der
vertraglichen Téatigkeit lukrierter Ei nnahmen"
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4.4

Abbildung 6: Entwicklung der Kosten und Einnahmen (ohne Sponsor-
Einnahmen) von i2
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Obwohl der letzte Punkt in der Praxisrelativ leicht durch entsprechende Sponsor-
vertrage™ umgehbar ist, ist der Vertrag in seiner Grundtendenz in erster Linie auf

K ostenkontrolle und das Halten eines erreichten Aktivitétsniveaus ausgerichtet, nicht
auf die Welterentwicklung und Expansion des Netzwerkes. Aus Sicht des Steuerzah-
lersist dies zundchst legitim. Allerdings verandert sich das Bild, wenn man bedenkt,
dass bel gegebenem Mitteleinsatz durch die 6ffentliche Hand und einer intelligenten
Einbindung privater Finanzmittel, der Aktionsradius und damit die Hebelwirkung
der offentlichen Mittel signifikant erhéht werden konnte. V oraussetzung dafUr ist
allerdings, dass der dffentliche Auftrag — jener Auftrag, der nicht privat finanzierbar
ist — prazisiert wird.

Teamentwicklung und Wissensmanagement

Neben der Ressourcenausstattung ist der Aufbau elnes engagierten und gut organi-
sierten Teams eine der Voraussetzungen fir die erfolgreiche Betreuung und Weiter-
entwicklung des Netzwerkes. Die Stabilisierung desi2-Team ist erst in den vergan-
genen zwel Jahren gelungen. Die Aufbauphase wurde, wie bereits erwahnt, durch die
damalige Projektmanagerin mit der Unterstiitzung einer Assistenz bestritten. Mit
dem Weggang der Projektmanagerin war auch ein erheblicher Abfluss an Bezie-
hungskapital verbunden. Verscharft wurde dieser Verlust durch die fir jede Pionier-
phase typischen Defizite an expliziertem Wissen. Dazu zéhlen explizite, d.h. nieder-
geschriebene und dokumentierte Prozessabl &ufe sowie ein transparentes Informa-
tionsmanagement. Ruckblickend hat dieser Wechsel wichtige Punkte aufgezeigt, die
ein Projekt wiei2 in seiner Existenz geféhrden konnen:

Im Umfeld, in dem i2 agiert, ist der Abgang von tragenden Mitarbeitern die

Regd und nicht die Ausnahme.

14 Sponsorvertrage kénnen auch zur Finanzierung von Sondermaf3nahmen abgeschl ossen werden,

deren Kosten direkt durch den Sponsor abgedeckt werden und dasi2-Budet nicht bel asten.
Nach Auskunft der i2 Projektleitung wird diesin vielen Féllen auch so gehandhabt.
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Es gibt eine kritische Teamgrol3e, die, wenn unterschritten, Fluktuation zu
einem existenzbedrohenden Ereignis macht.

Obwohl das Management von Netzwerken in hohem Mal3 von implizitem
Erfahrungswissen und Personlichkeit |ebt, kann ein transparentes und
explizites Informationsmanagement die Stabtibergabe wesentlich erleichtern.

i2 hat aus diesen Erfahrungen offensichtlich gelernt. Das jetzige Team hat unmittel -
bar nach Antritt den Prozessablauf standardisiert und in schriftlicher Form dokumen-
tiert. Zudem wurde mittlerweile der Aufbau elnes Informationsmanagementsystems
abgeschlossen. Schliefdich scheint die derzeitige Teamgrol3e und —zusammensetzung
wesentlich besser auf mdgliche Personalfluktuation eingestellt zu sein.
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5 DieEntwicklungvoni2in Zahlen

5.1 Reichweite des Netzwerks. Entwicklung der Mitglieder zahlen

i2nahm 1997 as eines der ersten Business Angel Netzwerke auf dem européischen
Kontinent seine Arbeit auf. Wie Abbildung 7 verdeutlicht, hat sich seitdem sowohl
die Zahl der von Unternehmern eingerei chten und erfassten Projektvorschlage al's
auch die Anzahl der in die Datenbank aufgenommenen Unternehmer und Investoren
deutlich erhoht.

Abbildung 7: Datenbankbestand von i2
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Quelle: i2 (jeweils Dezemberdaten)

5.2 Matching: Profile von Kapitalsuchern und Investoren

Sowohl die aufgenommenen Geschéftsideen als auch die Investitionspraferenzen der
Investoren werden von i2 hinsichtlich Wirtschaftsbereichen und
Finanzierungsphasen durch elnen Fragebogen erfasst. Hier zeigen sich mehr oder
weniger symmetrische Préferenzen zwischen Anbietern und Nachfragern (Abbildung
8, Abbildung 9). Allerdings scheint es einen grof3en Angebotsiiberhang in den
Bereichen Energiegewinnung und biotechnol ogische Anwendungen zu geben. Der
grof3e Unterschied zwischen der Anzahl der Investoren und der Anzahl von
maglichen Projekten ist auf Mehrfachnennungen von Seiten der Investoren
zurtickzuftihren. Die meisten Investoren sind bereit, unterschiedliche Projekte aus
verschiedenen Wirtschaftzweigen zu finanzieren und haben offenbar keinen klaren
inhaltlichen Schwerpunkt. Im Jahr 2000 beispiel sweise war ein durchschnittlicher
Investor bereit, Projekte aus 8 (von 16) verschiedenen Wirtschaftszweigen zu
finanzieren'®. Man konnte vermuten, dass die Unternehmerpersonlichkeit fir die
Investoren wichtiger als die Branche ist, wobei in der Management Literatur

> Fiir 1999 lag der Wert bei knapp unter 7 und 2001 bei knapp unter 4.
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allerdings genau die entgegengesetzte Ansicht vertreten wird, wo es heifdt: " The myth
isthat venture capitalists invest in good people and good ideas. The reality is that

they invest in good industries.” (Zider 1998, S. 133).

Was die Finanzierungsphase angeht, so gibt es ein klares Nachfragedefizit bei

‘Management Buy Outs bzw. 'Management Buy Ins.
Abbildung 8: Profil nach Wirtschaftszweigen
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Abbildung 9: Profil nach Finanzierungsphase
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Wéhrend Abbildung 8 und Abbildung 9 das aktuelle Projektprofil darstellen, geben
die Abbildung 10 und Abbildung 11 die Entwicklung im Zeitverlauf wieder, wobel
bei Abbildung 10 der Ubersichtlichkeit halber mehrere Wirtschaftszweige zusam
mengefasst worden sind.*® Hier wird ersichtlich, dass sich der ICT Bereich bei den
Unternehmern in den letzten drel Jahren vergrof3ert hat und mittlerweile die meisten
Projektvorschl&ge aus diesem Bereich kommen. Auf Investorenseite ist nur wenig
Dynamik zu erkennen und es herrscht eine relativ ausgewogene Mischung unter den
Wirtschaftszweigen vor. Wie bereits erwahnt, ist dies auf eineinhaltliche Indifferenz
der Investoren zurlickzufihren. Hier Gberwiegt klar der Typus des Generalisten, der
sich Investitionen in mehreren Branchen zutraut. Was das hinsichtlich der Qualitét
der Business Angel bedeutet, sei dahin gestellt. Jemand, der sich gleichermal3en zu-
traut, ein profitables Dienstleistungsprojekt als auch ein Projekt in der Biotechnolo-
gie bewerten zu kdnnen, ist entweder ein erfahrener Profi oder ein Blender.

Abbildung 10: Profil nach Wirtschaftszweigen im Zeitver lauf
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16 |_ebenswissenschaften sind die Bereiche Biotechnologie, Medizintechnik und Chemie, ICT

besteht aus Computerbezogenen und el ektronischen Anwendungen und Kommunikation,
Maschinen und Anlagebau beinhaltet die Bereiche Anlagebau und industrielle Automatisation.
Dadie Nomenklatur von 1% im Jahr 1999 gedndert wurde, deckt die Abbildung nur die Jahre
1999 his 2001 ab.
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5.3

Abbildung 11: Profil nach Finanzierungsphaseim Zeitverlauf
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Vermittlungshilanz seit Bestehen

Wird nun ein Blick nicht auf den Datenbankbestand, sondern auf die tatschlich
vermittelten Geschéfte geworfen, so zeigt sich, dass bisher pro Jahr maximal 4
Abschlisse verzeichnet werden (vgl. Abbildung 12). Im laufenden Jahr ist diese
Marke allerdings bereits mit 6 VVermittlungen tbertroffen worden. Insgesamt wurde
seit dem Bestehen von i2 Kapital beteiligungen in der Hohe von knapp EUR 3 Mio.
mobilisiert. Im Durchschnitt entspricht dies einer Summe von tber EUR 130.000 pro
Vermittlung. Legt man die Summe der fir den Aufbau und den Betrieb von 12 ange-
fallenen Kosten auf die Zahl der bisher zustande gebrachten Vermittlungen um,
kommt man auf e nen Betrag von knapp EUR 44.000 also im Durchschnitt ein

Drittel des mobilisierten Kapitals.
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Abbildung 12: Abschliisse und Investitionsvolumen
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Wird die Anzahl der Vermittlungen in Beziehung zu der in der in der Projektdaten-
bank geflihrten Geschéftsideen gesetzt, so kommt man auf eine relativ stabile Quote
von ca. 4% (Abbildung 13).

Abbildung 13: Vermittlungsquote im Zeitver lauf
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Diese auch im internationalen Vergleich (vgl. Tabelle 6)*" doch eher niedrige Quote
kann zwelerlel Ursachen haben: Entweder ist der Selektionsmechanismus sehr
nachldssig und es werden zu viele schwache Geschéftideen akzeptiert, oder aber der
Erfahrungshintergrund der Unternehmer deckt sich nicht mit dem des potentiellen
Investors, so dass potentiell gute Projekte nicht vermittelt werden kdnnen. Aus dem
in Abbildung 8 und Abbildung 9 vorgestellten symmetrischen Projektprofil liegt der
Schluss nahe, dass 12 die eingehenden Projekte nicht sorgfatig genug filtert. Aus
Kapitel 1 ist jedoch deutlich geworden, dass nur digenigen Business Angel Borsen
Uberlebensfahig sind, die bei ihren Projekten einen hohen Qualitétsstandard garan-
tieren konnen. Dies scheint jedoch auch auf européischer Ebene nicht der Fall zu
sein und bereits Lange et a. (2001, S.10) haben in Fallstudien und Fachgesprachen
herausgefunden, dass die meisten Business Angdl in Europa nicht mit dem Quali-
tatsniveau der durch Netzwerke vermittelten Projekte zufrieden sind: "Many busi-
ness angel complain about the services provided by some BANs and in particular
about the lack of selectivity and the poor quality of projects they provide. For
instance, a common angel complaint is that only second hand projects go through
organized networks."

Ruickblickend ist die hier dargestellte Vermittlungsbilanz ist in mehrfacher Hinsicht
zurelativieren:

Business Angel Netzwerke haben typischerweise lange Anlaufzeiten. Sowohl
der Aufbau eines breit gefacherten und leistungsféhigen Pools von BA-
Mitgliedern als auch die Sicherstellung eines attraktiven Deal-flows erfordert
Sichtbarkeit und Reputation, beides Eigenschaften, die erst nach und nach
erarbeitet werden muissen.

Die Zahl der getétigten Investments hangt auch von Faktoren ab, die vom
Netzwerk nicht beeinflussbar sind. Insbesondere spielt die Situation an den
Risi kokapitalmérkten eine wichtige Rolle. Der Betrachtungszeitraum féllt in
den new-economy Boom und damit in eine Zeit Uberzogener
Unternehmensbewertungen und relativ leichtem Zugang zu Risikokapital .
Paradoxerweise war dies vor allem fur Business Angel ein schwieriges
Marktumfeld.

Mit einer Erfolgsgquote (Zahl der getétigten Investments pro Zahl der
aufgenommenen Projekte) von 4 % bewegt sich i2 im Rahmen der von
institutionellen Risikokapitalgebern bekannten Quoten.

Allerdings bleicht trotz dieser Einschrénkungen die Vermittlungsbilanz von i2
deutlich unter den Erwartungen. Dieses Ergebnisist fir die Aufbauphase und die
besonderen Marktbedingung der |etzten Jahre argumentierbar. Auf Dauer wére der
derzeitige Aufwand bel gleichblelbendem Vermittlungserfolg nicht zu rechtfertigen.
Insbesondere die Erfolge im laufenden Jahr stimmen jedoch zuversichtlich. Offen-
sichtlich beginnt die verstarkte Offentlichkeitsarbeit sowie die Weiterentwicklung
des Vermittlungsprozesses erste Friichte zu tragen.

" Diein Tabelle 6 zitierten EBAN Daten weisen fiir das Jahr 2001 nur einen Abschluss fiir i ? aus.
Drei der vier Abschliisse, diei? in diesem Jahr vermitteln konnte, sind von EBAN bereitsim
Jahr 2000 verbucht worden. Ausgehend von 4 Abschllissen in 2001 erhoht sich die Vermitt-
lungsquote auf knapp unter 5%, was alerdingsimmer noch unter dem Durchschnitt liegt.
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Regionale Verteilung der Vermittlungen

Werden die vermittelten Geschéfte regional aufgeschliisselt, so ergibt sich eine
Uberproportionale Rolle des Grol3raums Wien (Abbildung 14). 81% der Abschllisse
bzw. des induzierten Investitionsvolumens betreffen die Bundeslander Wien und
Niederosterreich. Hier kommen zwel Tendenzen zum Ausdruck: BAN sind in der
Mehrzahl regiona fokussiert und in ihrem Aktionsradius geografisch beschrénkt.
Diestrifft insbesondere auf wenig spezidisierte BAN's (Branchen, Finanzierungs-
phasen) wiei2 zu. Die zweite Beobachtung, die sich in der Wienlastigkeit von i2
noch bestétigt, ist die Konzentration von BAN's auf Ballungsraume. Offensichtlich
ist es nur in Ballungsraumen maglich, gleichzeitig einen hinreichend grof3en Deal-
flow und réumliche Né&he fur Investoren und Kapital sucher anzubieten.

Abbildung 14: Aufteilung der Abschliisse auf Bundedander
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Vor dem Hintergrund der hier sichtbaren Verteilung sind die Bemiihungen von i2,
die Présenz in den einzelnen Bundes andern und hier insbesondere im Westen Oster-
reichs zu sehen. Die bisherigen Bemiihungen schlagen sich noch, wie sich zeigt, aus
guten Grinden, nicht in der entsprechenden Statistik nieder.
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I nter nationale Benchmarks

Im Rahmen der Evaluierung hat sich Technopolis vier européische Business Angel
Netzwerke genauer angesehen und durch personliche Gesprache mit den Betreibern
einen Einblick in die jeweilige Unternehmensstrategien gewonnen. Bei den betrach-
teten Netzwerken handelt es sich um NUK und 'Business Angel Venture' in Deutsch-
land, EBIB in Holland und LINC in Schottland. Sie wurden im Vorfeld aufgrund
ihrer Grof3e und regionalen Présenz ausgewahlt. Angereichert wird die Darstellung
durch zwei Kurzprofile von 'Brainsto Ventures in der Schweiz und Business 'Angel
Netzwerk Hamburg'. Kurzprofile fuf3en auf Internetrecherchen und Telefoninter-
views. Eine detaillierte Beschreibung der untersuchten Netzwerke findet sichim
Anhang. Die ausgesuchten Fallbeispiele zeigen, dass es verschiedene Wege gibt, ein
Business Angel Netzwerk zu organisieren. Unterschiede zeigen sich nicht zuletzt
darin, welchen Stellenwert das Business Angel Netzwerk innerhalb der Organisation
hat. Wéahrend sich die Firma'Business Angel Venture' beispielsweise rein auf die
Vermittlungdeistung spezialisiert hat, lauft das Netzwerk bei NUK eher nebenher
und man konzentriert sich in erster Linie auf die Ausrichtung eines Business Plan
Wettbewerbes. NBAN ist irgendwo dazwischen, es sieht seine Kernkompetenz zwar
in der Vermittlung, will sich Uber den Verkauf von Publikationen und der Organisa-
tion von Veranstaltungen jedoch weitere Standbeine schaffen. Alle Netzwerke ver-
suchen, die eingehenden Projektvorschlége mehr oder weniger streng zu prifen. Hier
waren alle Gespréchspartner der Meinung, dass die Reputation eines Netzwerks
schnell kaputtgeht, wenn man in dieser Hinsicht zu tolerant ist.

Was auffalt ist, dass keines der betrachteten Netzwerke ein breites und umfassendes
Beratungsangebot bereitstellt, sozusagen Griindungberatung aus einer Hand anbietet.
NBAN versucht dies mit der 'Vermietung' von eigenem Personal und der Ausrich-
tung von Seminaren. Ob dies ein erfolgversprechender Weg it, bleibt allerdings
dahingestellt. Letztendlich scheinen sich die meisten Netzwerke auch in Anbetracht
der geringen Grof3e auf einige wenige Kernaktivitéten zu fokussieren. Nach dem
Griindungsboom der Business Angel Netzwerke in den spéten 90er Jahren ist davon
auszugehen, dass sich die Szene in néherer Zukunft konsolidiert und professionali-
sert. Viele Netzwerke, die gegenwaértig die kritische Masse nicht erreichen und ihr
Dasein eher als Anhangsel anderer Aktivitéten fristen, werden moglicherweise
wieder vom Markt verschwinden. Bleiben werden solche Netzwerke, die einerseits
genug Présenz zeigen, um Investoren und gute Jungunternehmer anzusprechen, und
anderersaits auch Uber genug technische Erfahrung verfigen, Projektvorschlége zu
filtern und erfolgversprechende Jungunternehmer professionell zu begleiten. Bei
unseren Gesprachen hat sich gezeigt, dass man ungeféhr 5 Leute braucht, um ein
BAN professionell betreiben zu kénnen. Die Mitarbeiter missen einerseits die fur
ein BAN Lebensnotwendige Présenz in der Szene herstellen und andererseits das
notige Know-how haben, eingehende Projekte zumindest grob beurteilen zu konnen.
Dieses Aufgabenspektrum ist mit einem Ein-Mann-Betrieb nicht zu bewéltigen. 12
ist mit seinen drei Mitarbeitern eher am unteren Rand der Grof3enverteilung.
Tabelle 5 gibt einen Uberblick tiber ausgewahlte Kennziffern der untersuchten BAN
und ordnet sie anhand der bereits eingefihrten Typologie von Lange, Leleux,
Surlemont (2001) ein.
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Tabelle5: Charakteristika ausgewahlter BAN

NUK eV. BA Venture GmbH NEBIB LINC Brainsto VenturesAG | BAN Hamburg
Griindung 1997 2000 1995 1994 2000 1999
Mitarbeiter 5(0,5) 6 4 7 9 0,5
Projekt-vorschldge p.a 100-300 1.200 ? ? 1.400 60
Projekte p.a 20-60 50 100 150 50 50
BA 50 ca 200 120 200 ? ?
Abschlisse p.a. 2 14 16 20 10-12 1
Finanzierung Sponsoren Gebuhren 100% Gehiihren 60%, Gebtihren 10%, Gebuhren 100% Handels-kammer
100% Sponsoren 10%, EU 40%, 100%
Offentl. Hand 5% Offent. 30%,
Spenden 20%

Gebuhren ,gratis Provision: <10% Grundgebthr: 385 € | Grundgebiihr: 200 € fur Kontakt ,gratis

Unternehmer 285 € 120 € Unternehmer, Provision:

BA  Provision: 2% | 180 €BA Unternehmer 5% BA

3%

Modus Privat Privat Privat Offentlich Privat Offentlich
Profit-orientierung 'non profit’ Gewinn-orientiert Gewinn-orientiert 'non profit’ Gewinn-orientiert 'non profit’
Finanzierungs-phase alle Phasen | alle Phasen alle Phasen alle Phasen alle Phasen alle Phasen
Branchen-focussierung Speziaist Generalist Generalist Generalist Generalist Generalist
Selektions-mechanismus | Aktiv Aktiv Aktiv Aktiv Aktiv Passiv
Reichweite loka national national regiond international loka
Leistungstiefe Basis Basis Training, Beratung Coaching (informell) Personal -beratung Basis

Quelle. Technopolis




6.1

Modus und Finanzierung

Die Mehrzahl der von uns betrachteten BAN sind private Initiativen, bei denen es
keinen Einfluss der offentlichen Hand gibt. Privat muss dabei nicht kommerziell
heil3en. Das Beispiel NUK zeigt, wie man sich als nicht Gewinn orientierter Verein
organisieren und vom Engagement der Mitglieder profitieren kann. Lediglich LINC
in Schottland und BAN Hamburg sind 6ffentlich, wobei die Einordnung zwischen
privat und offentlich nicht immer leicht ist. Die Handel skammern in Deutschland

bei spiel sweise finanzieren sich durch Mitgliedsbeitrdge. Die Mitgliedschaft ist aller-
dings nicht freiwillig, so dass die Beitragsgebtihren den Charakter einer Steuer
haben, weswegen man die Handel skammern guten Gewissens a's offentliche Insti-
tution bezeichnen kann. Die Konstellation BAN bel Handelskammern anzusiedeln,

ist in Deutschland sehr populér, alerdings handelt es sich hier in der Regel um Ein-
Mann-Abteilungen, die die nétige kritische Masse nicht erreichen und unserer
Einschatzung nach in absehbarer Zeit wieder von der Szene verschwinden. VVon den
Handel skammern abgesehen, ist i2 das Netzwerk, das die relativ hochsten Subventio-
nen von der 6ffentlichen Hand bezieht. Dieser Eindruck verfestigt sich, wenn man
einen Blick auf die von EBAN herausgegebene Zusammenstellung européi scher
BAN wirft (Tabelle 6).
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Tabelle 6: Kennzahlen ausgewahlter européischer BAN*

Name Grind Mitar-  Finanzierung Projekte BA Abschlisse  Abschliisse/
ung beiter Projekte
LINC 1994 7 Gebihren 10% 121 (1999) 423 (1999) 21 (1999) 17% (1999)
(UK) EU 40% 127 (1998) 357 (19998) 22 (1999) 17% (1998)
Offentl. 30% 163 (1997) 245 (1997) 20 (1997) 12% (1997)
Spenden 20%
NEBIB 1995 6 Gebihren 90% 175 (1999) 100 (1999) 51 (1999) 29% (1999)
(NL) Sonstiges 10% 180 (1998) 90 (1998) 65 (1998) 36% (1998)
180 (1997) 95 (1997) 75 (1997) 41% (1997)
i2 1997 35 Gebiihren 6% 81 (2001) 80 (2001) 1 (2001) 1% (2001)
(A) Offentl. 81,5% 63 (2000) 81 (2001) 7 (2000) 9% (2000)
EU 11% 47 (1999) 47 (1999) 3(1999) 6% (1999)
Spenden 1,5%
Vlerick 1998 3 Gebiihren 3% 71 (2000) 48 (2000) 5 (2000) 7% (2000)
(B) EU 46% 35 (1999) 25 (1999) 1 (1999) 3% (1999)
Offentl. 50%
BAND 1998 25 Spenden 77% 300 (1999) 120 (120) k.A. k.A.
(D) Offentl. 23%
NBAN 1999 3 Gebihren 35% 564 (1999) 456 (1999) kA.(1999)  k.A. (1999)
(UK) Offentl. 40% 336 (1997) 380 (1997) 43 (1997) 13% (1997)
Spenden 25% 411 (1996) 350 (1996) 51 (1996) 12% (1996)
Nord- 1999 2 Spenden 50% 500 (1999) 35 (1999) 5 (1999) 1% (1999)
bayerische Offentl. 50%
BA (D)
Bizzbeers 1999 1 Gebihren 20% 45 (2000) 26 (2000) 5 (2000) 11% (2000)
(B) EU 33% 15 (1999) 3(1999) 20% (1999)
Offentl. 34%
Spenden 13%
BOAS 2000 1 Gebuhren 60 (2000) 20 (2000) 4 (2000) 7% (2000)
(CH) 100%
Club B2B 2000 2 Gebihren 20% 40 (1999) 30 (1999) 0(1999) 0% (1999)
(3] EU 50%
Offentl. 30%

*Die Zahlen, die hier flr i2 ausgewiesen werden, stimmen nicht mit den von i2 im Rahmen dieser
Eval uierung Ubermittelten Zahlen tiberein. I nsbesonder e betrifft diesden Bereich Finanzierung: Die
hier von EBAN fir i2 ausgewi esenen Anteil e fiir selbst generierte Einnahmen liegen weit unter dem
von i2 selbst dokumentierten Niveau (siehe Abbildung 6).

Quelle: EBAN (2001)

Der Anteil von Gebihren in der Finanzierungsstruktur wird durchaus ambivalent
gesehen. Fur niedrige Gebihren spricht, dass eine Umwal zung der Kosten auf die
Kunden durch hohe Gebiihren nicht mit dem Argument der Suchkostenreduktion
vereinbar ist (vgl. Mayer 2001) und hohe Gebiihren daher das ganze Netz-
werkprojekt moglicherweise im Keim ersticken wirden. Auf der anderen Seite gibt
es erfolgreiche Beispiele von 'Business Angel’ Netzwerken, die sich rein aus Gebih-
ren finanzieren und langfristig profitabel arbeiten mdchten (z.B. die der Deutschen
Bank Tochter '‘Business Angel Venture')'®. Obwohl es aufgrund des jungen Alters
dieses Marktes bislang kein Netzwerk in Europa gibt, welches gegenwértig Gewinne
macht, spricht einiges daflir, dass Netzwerke auch marktwirtschaftlich organisiert
werden konnen. Offentlich finanzierte Netzwerke wiirden in diesem Fall moglicher-
weise zu einem crowding out der privat gefuhrten Netzwerke fuhren. LINC Scotland
ist sich dieses Dilemmas offenbar bewusst und Uberldsst das V ermittlungsgeschéft
zunehmend privaten Zusammenschlissen von BA. Der Focus liegt bel LINC in
Zukunft noch mehr in der Offentlichkeitsarbeit rund um das Thema 'Business Angel’
und Eigenkapitalfinanzierung.

'8 Grob geschatzt muss ein Netzwerk mit fiinf Mitarbeitern, das sich lediglich aus Vermittlungs-

gebuhr finanziert, ein jahrliches Projektvolumen von EUR 10 Mio. erforderlich.
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6.2

Insgesamt liegt i2 was den Antell an selbst erwirtschafteten Ertrégen betrifft am
unteren Ende des Spektrums. Gleiches gilt fir den Anteil von EU-Mitteln.
Dementsprechend ist der Antell der nationalen offentlichen Hand an der
Finanzierung des BAN uberdurchschnittlich hoch. Dieser Befund ist vor dem
Hintergrund der in den letzten beiden Jahren substantiell verbesserten
Einnahmensituation von i2 alerdings zu relativer. Die jingsten Entwicklungen
zeigen an, dass sich die Finanzierungsstruktur von i2 dem internationalen
Benchmark annghert.

'"Per for mance'

Klarer Erfolgsindikator bel allen Netzwerken ist die Anzahl und das V olumen der
vermittelten Abschliisse. Bei denjenigen privaten Betreibern, die ausschliefdich von
erfolgsabhangigen Provisionen leben (z.B. 'Business Angel Venture), ist die Anreiz-
struktur mit diesem Ziel kompatibel. Bei 6ffentlichen Netzwerken ist dies nicht im-
mer der Fall und man ist dann auf den Idealismus und den Arbeitsethos der Mitarbei -
ter angewiesen. Bei i2flhrt ein hoheres Vermittlungsniveau zu hdheren Gebihren-
einnahmen und daher zu sinkenden Subventionen. Umgekehrt zahlt der Geldgeber
von LINC Scotland — die Regional entwicklungsagentur 'Scottish Enterprise’ — nur
bei Zielerreichung vorher spezifizierter Zielgrofien. Diese Vorgehenswei se erhdht
zwar den Druck auf das Netzwerkmanagement, ist allerdings aus konzeptioneller
Hinsicht kritisch zu sehen. Wenn der Betrieb eines Netzwerkes eine offentliche
Aufgabeigt, sind offentliche Subventionen angezeigt, anderenfalls nicht. Auf3erdem
ist zu beflrchten, dass aufgrund asymmetrischer Informationen zwischen Geldgeber
und Betreiber nur solche Zielgréfden vereinbart werden, die relativ leicht zu errel-
chen sind.

i2liegt mit seinen Abschltissen eher auf den hinteren Platzen, obwohl es eines der
alteren Netzwerke ist. Es muss allerdings positiv erwadhnt werden, dass der Trend bel
den Abschliissen seit diesem Jahr klar nach oben geht. Insgesamt erhoffen sich alle
von uns untersuchten Netzwerke in den né&chsten Jahren einen Nachfrageschub.

Durch die Borsenflaute, so das Argument, wirden die Preise fUr Unternehmensbetei -
ligungen fir private BA wieder erschwinglich. Sie kommen zurtick in den Markt, der
bisvor kurzem noch von institutionellen Beteiligungsfirmen bearbeitet wurde. Diese
Entwicklung dirfte auch 12 zugute kommen und in Zukunft kann hoffentlich mit

einem weiteren Anstieg der Geschaftsabschllisse gerechnet werden.
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7.1

Beurteilung von i2 aus Sicht von Kunden und Partnern

Im folgenden Kapitel spiegeln wir i2 in der Wahrnehmung seiner Kunden und
K ooperationspartner. Hier werden im Wesentlichen die Ergebnisse der 40 Interviews
zusammengefasst.

12 aus Sicht der Business Angel

Zwel Gruppen von Business Angel wurden in den Interviews berticksichtigt: Kunden
von i2 und solche, die aus verschiedenen Griinden noch nicht Kunden von i2 sind.
Das erste Ergebnis der Interviews st die Bestatigung, dass BA'sin den jeweiligen
Zugangen, Hintergriinden und Handlungsmotiven eine sehr heterogene Gruppe sind.
Dementsprechend gestaltet sich auch ihr Zugang zu i2. Hier die wichtigsten Punkte
aus den Interviews mit Business Angels:

Warum sind Sie Mitglied?

Der offensichtlichste Grund, Mitglied bei i2 zu werden, liegt im erhofften Zugang zu
interessanten Projekten. Dabei wird i2 als einer von mehreren Akquisitionskanélen
gesehen. Vorderhand bestétigt dies den Zweck von i2.

Individuell sind die ausschlaggebenden Beweggrinde durchaus unterschiedlich und
anlassbezogen. Eine relativ grof3e Zahl der interviewten BA verweist in dieser Frage
auf die Bekanntschaft mit den Protagonisten von i2 (hier wurde neben der Geschéfts-
fUhrung und Projektleitung auch Mitglieder des Boards genannt). Ein kleinerer Teil
ist auf 12 Uber entsprechende Présenz in den Medien oder auf einschlégigen Veran
staltungen aufmerksam gemacht worden. Beides sind zwar keine Griinde der Mit-
gliedschaft, verweisen aber darauf, wie i2 wahrgenommen wird:

i2 wird a's potentiell interessanter Club wahrgenommen, der eine niitzliche
Dienstleistung anbietet.

Die Mitgliedschaft zu i2 erhoht bei geringen Zusatzkosten (Zeit und Geld)
den Aktionsradius.

Alswillkommenen Zusatz bietet i2 eine Plattform zur Erweiterung des
personlichen Netzwerkes und dem Austausch mit anderen BA's. Insgesamt
schafft i2 also neue Optionen in Form von neuen Projekten bzw. neuen

K ooperationspartnern.

Waswird von i2 erwartet?

Die BA-Mitglieder haben von sich aus kein profiliertes Bild Gber die Erwartungen
ani2. Das Bild krigtallisiert sich erst nach Vorlage moéglicher Funktionen im Zuge
des Interviews. Die folgende Aufstellung gibt einen Einblick dazu. Es werden die
wahrgenommenen Prioritdten von i2 ("Wahrnehmung bei i2) den individuellen
Prioritéaten ("Ist mir wichtig.") gegeniibergestellt. Die hier abgebildeten Zahlen™ sind

19 Diekonkrete Tabelle wurde in den Interviews generiert, fiir die kein persdnlicher Kontakt

zustande gekommen ist. Das Interview wurde in diesem Fall zweistufig vorgenommen:
Zunéchst wurde ein vorbereiteter Interviewleitfaden per e-mail verschickt. Auf Basis der
schriftlichen Antworten wurden dann ein Telefoninterview zur Vertiefung und Klérung
etwaiger Unklarheiten gefiihrt.
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nicht als reprasentative Statistik zu sehen, sondern geben die vorgefundene
Grundtendenz wider.

Tabelle 7: Erwartungen der BA-Mitglieder an i2

. I'st mir Wahr nehmung
Funktion wichtig bei i2
Offentlichkeitsarbeit (Prasenz in Medien) 4 2
V orselektion und Bewertung von einlangenden Projekten 2 4
Betreuung (Coaching) der Kapital sucher 2 3
Aufbau von Investorengruppen 1 2
Betreuung des Netzwerkes (Information der Mitglieder, 4 3
Stimmung machen, Motivation der Business Angels)

I nteressensvertretung gegeniiber Gesetztgeber 3 4
Zugang und Vermittlung Kapita garantien (FGG, Biirges) 1 3
Zugang zu BAN im Audand 3 3
Scouting: aktive Suche nach interessanten Projekten 1 4

‘Median'; [1 = sehr wichtig, 5 = unwichtig]
Quelle: Technopolis

Das Ergebnisist plausibel. Von i2 wird erwartet man, jene Funktionen besonders
ernst zu nehmen, die einen unmittel baren Nutzen fir den Investor erzeugen. Das
betrifft die aktive Akquisition von interessanten Projekten (‘Scouting’), den Zugang
Zu K apital garantiei nstrumenten sowie der Aufbau von Investorengruppen. Letzteres
ist vor dem Hintergrund zu sehen, dass die Syndizierung von Investments immer
stérker in den Vordergrund gestellt wird. Die Beteiligung an Unternehmen gemein-
sam mit ein bis zwei Investoren reduziert Risiko und stabilisiert den sozialen Inter-
aktion zwischen Kapitalgeber und Kapitalnehmer. Relativ hohe Prioritét wird in
diesem Zusammenhang auch den Punkten 'Selektion und Bewertung' sowie
'‘Coaching' der Kapitalsucher eingeraumt.

Der Vergleich zur wahrgenommenen Prioritatssetzung bel i2 zeigt, dass personlicher
Anspruch und beobachtete Prioritétssetzung relativ weit auseinander liegen. Aus
Sicht der Evaluierung zeigt diese Divergenz, dassi2 seiner Aufgabenstellung als
offentlich finanziertes BAN insofern gerecht wird, als die Prioritétensetzung sich
nicht ausschliefdich am unmittelbaren Nutzen fir das BA-Mitglied orientiert, son-
dern auch Dinge wahrnimmt, die der generellen Marktaufbereitung dienen.

Vermittlungsprozess

Hinsichtlich Transparenz und Geschwindigkeit wird der Qualitét der Vermittlungs-
arbeit von den Investoren grundsétzlich gute Noten gegeben. i2 wird als engagiertes
und schnelles Netzwerk wahrgenommen. Aus der Perspektive der BA-Mitglieder
wird die Umstellung des Vermittlungsprozesses (siehe Kap. 4.2) tberwiegend
positiv gesehen. Allerdings hat sich im Zuge der Interviews die Bewertung und
Vorselektion der durch i2 weitergel eiteten Projekte a's problematischer Punkt
herauskristallisiert. Grundsétzlich sind hier zwei Positionen auszumachen:
BA, die keinen Bedarf nach Vorselektion und Bewertung haben. Dieser
Schritt wird als zentrale Aufgabe gesehen, die nicht delegiert werden kann.
Der Tenor in dieser Gruppe i<, dass die Sichtung der eingehenden Projekte
wenig Zeit ("weniger as5 Minuten") und die Identifikation von
interessanten Projekten hauptsachlich vor dem Hintergrund der personlichen
Erfahrung und Neigung erfolgt, die sich nicht in standardisierte
Bewertungsverfahren abbilden |&asst.
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Die zweite Gruppe hingegen, sieht in der Selektion und Bewertung der

ei ngehenden Projekte eine der Schitisselaufgaben eines Business Angel
Netzwerkes. Hier Uberwiegt der Eindruck, dass sowohl der erforderliche
Zeitaufwand zur Sichtung der eingehenden Projekte al's auch die hohe Quote
von 'Schrott-Projekten’ jeden privaten Investor Uberfordern, der nicht auf eine
eigene Infrastruktur zurtickgreifen kann.

Zusétzlich zur Einschétzung der Qualitdt des Vermittlungsprozessesist hier festzu-
halten, dass die Qualitét der durch i2 weitergeleiteten Projekte in keiner systemati-
schen Weise von der Projektqualitét aus anderen Akquisitionskand en abweicht.
Diese widerlegt einerseits die mancherorts gedul3erte Einschétzung, dassin BAN nur
die zweite Wahl von Projekten zu finden ist, also solche, die nicht 'gefunden’
wurden. Andererseits heil3t es aber auch, dassi2 bislang noch kein Qualitatssigel ist.

Zusatzaktivitaten von i2

Dievon i2 organisierten Netzwerkaktivitaten werden von den BA-Mitgliedern
durchwegs begriifd. Sowohl die Tatsache, dass tberhaupt spezifische
Mitgliederveranstaltungen durchgefiihrt werden als auch die Form und Qualitét der
Veranstaltungen werden positiv aufgenonmmen. Diese positive Einschétzung ist
wiederum vor dem Hintergrund der zunehmenden Syndizierung der
Betelligungsaktivitéten zu sehen. Diesem Trend folgend, bieten Veranstaltungen von
i2 eine willkommene Mdglichkeit zur Erweiterung des personlichen Netzwerkes.

Von einzelnen BA-Mitglieder ist auch Interesse an Inputs fir den konkreten Beteili-
gungsprozess angemel det worden. Genannt wurden hier unter anderem Muster ver-
trage, die durch etwavon i2 bereitgestellt werden konnten.

Gebiuhren und Provisionen

In diesem Punkt zeigen sich die BA-Mitglieder Gberwiegend generds. Die eingeho-
benen Mitgliedsgebiihren werden in der Regel al's unproblematisch angesehen. Der
Betrag wird zwar registriert, scheint aber fur die Entscheidung Mitglied zu werden
oder die Mitgliedschaft aufzukiindigen, nicht ins Gewicht zu fallen. Vereinzelt
wurde zusétzliche Zahlungsbereitschaft fir spezifische Dienste signalisiert.

Allgemeine Einschatzungen

i2 a's Programm zur Unterstiitzung und Entwicklung des informellen Risikokapital -
marktes wird durchaus positiv gesehen. Zum Einen sieht man es dsdie einzige
ernstzunehmende Aktivitét in diesem Bereich. Zum Anderen sai der informelle
Risikokapitalmarkt in Osterreich (noch) nicht in der Lage, aus eigener Initiative eine
weithin sichtbare Anlaufstelle fir Kapital sucher aufzubauen und zu betreiben. DarU-
ber hinaus wird i2 eine wichtige Rolle in der Offentlichkeitsarbeit zugeschrieben.

| nteressanterwei se gehen die Meinungen Uber die Performance von i2 gemessen an
der Zahl der bisherigen Vermittlungen weit auseinander. Eine Gruppe sieht hier ein
klares Missverhdtnis zwischen Aufwand und Ergebnis. Eine zweite Gruppe verweist
auf die Sensibilitét des BA-Geschéfts, den Mange an wirklich guten Projektideen
und darauf, dass der 'Ausschuss im Bereich der institutionellen Risikokapital geber
ahnlich hoch sai.
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7.2

12 aus Sicht der Kapitalsucher

Ahnlich wie die BA-Mitglieder nehmen die kapitalsuchenden Unternehmen i2 als
ein engagiertes und schnelles Netzwerk wahr. Vor alem der letzte Punkt wurde in
den Interviews haufig herausgestrichen. In diesem Sinne unterscheidet sich i2 positiv
von anderen 6ffentlichen Unterstiitzungseainrichtungen. Die Einschétzung zu
spezifischen Punkten geht allgemein weit auseinander.

Vermittlungsprozess

Abgesehen von der algemeinen Zufriedenheit darliber, wie schnell auf Anfragen
reagiert wurden und wie unkompliziert die Weitergabe der Unterlagen funktioniert,
ergaben sich zwei problematische Punkte:

Vertraulichkeit. Das kapital suchende Unternehmen bringt einen
Geschéftsplan ein. i2 arbeitet unter Ricksprache mit dem Unternehmen eine
anonyme Kurzdarstellung aus, die dann an alle BA-Mitglieder weitergeleitet
wird. Hier wurde von mehreren Interviewpartner angemerkt, dass man
grundsétzlich Bedenken hatte, seine Geschéftsidee an eine anonyme Gruppe
von potenti ellen Investoren weiterzul eiten.

Feedback. Zwar gebe es von Seiten i2 ein grundsétzliches Feedback zum
eingereichten Vorhaben. Was alerdings fehlt, ist eine systematische
Beurteillung des Vorhabens und ein Feedback der potentiellen Investoren.
Ahnlich wie die BA-Investoren, setzen Kapitalsucher selten alein auf i2. In
der Regel werden parallel mehrere Finanzierungskanéle abgetestet. \Vor
diesem Hintergrund wird die Kapitalsuche zu eéinem mitunter langwierigen
Prozess in Laufe dessen auch eine Reihe von Lernschritten zu absolvieren
sind. Dies betrifft vor alem die Kl&rung der elgenen Erwartungen an
maogliche Investoren, das Herausarbeiten einer realistischen Wertvorstellung
("Um welchen Preis?'). Vor diesem Hintergrund ist man um jede Feuertaufe
dankbar. Das umfasst die Moglichkeit der Présentation der Geschéftsidee vor
potentielle Investoren sowie ein systematisches Feedback auf eingereichte
Business Plane.

Erfahrung mit den hergestellten Kontakten

Dieinterviewten Unternehmen berichten, dass sich im Zuge der Vermittlungstéti g-
keit von i2 zwischen 2 und 5 potentielle Investoren gemeldet hétten. Die Bewertung
der Kontakte hangt naturgemal3 sehr stark davon ab, ob aus den hergestellten Kon-
takten tatsachlich Beteiligungen redlisiert wurden. Bel der Mehrheit der Interviewten
blieben die Verhandlungen erfolglos. Hier dominiert das Bild des skeptischen und
schwierigen BA. Die meisten Betelligungsgesprache kommen tber den Erstkontakt
nicht hinaus. Griinde furr das Scheitern sind oftmals auseinanderklaffende Vorstel-
lungen Uber den Wert der Beteiligung oder auch mangelnde Finanzstérke des BA.
Unternehmen, die Uber i2 tatséchlich einen Investor gefunden haben, zeichnen
erwartungsgemal? ein positiveres Bild. Fast schon dem Klischee entsprechend,
scheint die richtige Chemie zwischen Investor und Unternehmen wichtigste
Voraussetzung fur erfolgreiche Verhandlungen zu sain.

In Summe zeigen die Berichte der Kapitalsucher zwel Dinge: Erstens, den Business
Angel gibt esnicht. Es gibt grofl3e Unterschiede hinsichtlich Investiti onsbereitschaft,
Know-how und Selektionskriterien. Zweitens, die Wahrscheinlichkeit, dass Beteili-
gungsverhandlungen scheitern ist weitaus grof3er a's, dass sie gelingen. Und diesist
normal.
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Zusammenfassende Beurteilung

Die hier vorgestellten Ergebnisse weisen i2 als ein engagiertes und bei seinen
Mitgliedern gut verankertes Netzwerk aus. Nachdem der VVermittlungserfolg in der
Aufbauphase doch deutlich unter den Erwartungen geblieben ist, zeigt die
Performance im laufenden Jahr eine substantielle Verbesserung an. Die Evaluierung
hat i2 aus unterschiedlichen Blickwinkeln beleuchtet und versucht ein moglichst
ausdifferenziertes Bild zu zeichnen. Dieses wird im folgenden entlang der zentralen
Fragen dieser Ubung zusammengefasst:
. Hat i2 die angestrebten Ziele erreicht?

Qualitdt und Umfang des L eistungsangebots

Effizienz: |t die Ressourcenausstattung und die Finanzierungsform der
Aufgabe angemessen?
Worin besteht der dffentliche Auftrag von i2

Organisation: Welchen Zusatzwert bringt die Innovationsagentur als Tréger
voni2en?

Hat i2 die angestrebten Ziele erreicht?

i2 wurde mit dem Zid eingerichtet, den Zugang von Grindern und kleinen
wachstumsorientierten Unternehmen zum informellen Risikokapital zu erleichtern.
Auf wirtschafts- und innovationspolitischen Ebene sollte durch i2 die Entwicklung
des privaten Risikokapitalmarktes unterstiitzt werden.

Die Vermittlungshilanz von i2 it riickblickend unter den Erwartungen geblieben.
In den flnf Jahren seit Griindung wurden 16 Investments mit einer
durchschnittlichen Investitionssumme von 130.000 € vermittelt (1997-2001). Diese
Performance ist durch die besonderen Umstéande in der Aufbauphase und die Markt-
bedingung der letzten Jahre erklarbar. Ausgehend von den kommunizierten Zielen,
ist der derzeitige Aufwand bel gleichbleibendem Vermittlungserfolg auf Dauer
alerdings nicht zu rechtfertigen.

Die Zuwachsraten sowohl bel der Zahl der BA-Mitglieder als auch der
aufgenommenen Projekte lassen eine splrbare Verbesserung der Vermittlungsbilanz
erwarten. Ein erstes starkes Anzeichen dafur ist die Bilanz des laufenden Jahres
(bereits 6 Vermittlungen bis Jahresmitte).

Der Beitrag von i2 zur Entwicklung desinformellen Risikokapitalmar ktes kann
auf mehreren Ebenen festgemacht werden:
i2 ist es gelungen eine Gruppe anerkannter Business Angel in die Promotion
und in die Weiterentwicklung des Netzwerkes einzubinden. Damit wurde
nicht nur die Sichtbarkeit und Akzeptanz von i2 verbessert, sondern auch die
Intensivierung der Kontakte zwischen Investoren erreicht. i2 hat sich als
Investorenplattform bewahrt und zur Herausbildung einer ‘Community’
beigetragen.
Durch den Aufbau von K ooperationsbeziehungen mit Multiplikatoren in den
einzelnen Bunded dndern wurde die Sichtbarkeit und Erreichbarkeit von i2
verbessert. Allerdings schldgt sich dieser Akquisitionskana noch nicht
signifikant im 'deal-flow' von i2 durch.
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i2 hat in den vergangenen zwei Jahren die Medienprésenz deutlich verbessert
und ist mittlerweile ein weithin bekannter und akzeptierter Ansprechpartner
im informellen Risikokapital markt.
Unterm Strich hat i2 einen sichtbaren Beitrag zur Herausbildung einer aktiven 'BA-
Community' geleistet. FUr Griinder und wachstumsorientierte Unternehmen ist mit i2
der Zugang zu dieser Finanzierungsschiene spurbar erleichtert worden.

Qualitat und Umfang des L eistungsangebots

Die Herausforderung im Aufbau eines BAN liegt darin, drei Ebenen gleichzeitig zu
bedienen:

Sicherstellung von Sichtbarkeit,
Betreuung des Investorennetzwerkes
Akquisition und Vermittlung von Projekten.

Vor diesem Hintergrund hat sich das L eistungsangebot von i2 entwickelt. Wobei
nach wie vor der Vermittlungsprozessim Mittelpunkt steht. Gleichzeitig hat man
durch verstarkte Offentlichkeitsarbeit und Ausbau des regionalen Netzwerkes
versucht, die Sichtbarkeit und Reichweite voni2 zu erhdhen. Zur Betreuung des
Investorennetzwerkes wurden mehrere Ansétze zur Institutionalisierung von
Netzwerkaktivitéten verfolgt. Die Zuwachsraten, sowohl in der Zahl der
organisierten BA-Mitglieder as auch die Zahl der Kapitalsucher, scheinen die
jetzige Schwerpunktsetzung zu bestétigen.

Auffalend bleibt die starke Fokussierung auf einen schnellen und transparenten
Vermittlungsprozess. Gegentiber den internationalen Beispielen schwach ausgepragt
scheint die Vorselektion und Bewertung der eingehenden Projekte sowie das
Angebot von Coaching-L eistungen fur Kapitalsucher. Was die reine Vermittiung

von Projekten angeht, ist i2 nach wie vor ein passiver Borsenplatz, der sich in erster
Linie auf die Einhaltung formaler Standards und die Gewéhrleistung eines schnellen
Durchlaufs konzentriert.

Effizienz. Ressourcenaustattung und Finanzierung

Das derzeitige i2-Team umfasst 3,5 Personen. Damit scheint eine der
Aufgabenstellung angemessene Ressourcenausstattung gegeben zu sein. Gleichzeitig
scheint die Grof3e und Erfahrung des Teams besser auf, in diesem Bereich Ubliche,
Personalfluktuation eingestellt zu sein, als diesin der Anfangsphase (eine
Projektleiterin plus Assistenz) der Fall war. In diesem Zusammenhang sind auch die
Anstrengungen der letzten Jahre zu sehen, Arbeitsablaufe zu standardisieren und
eine avanciertes | nformationsmanagementsystem einzurichten. Obwohl der Erfolg
weiterhin vom Engagement und Kommunikationskompetenz der Mitarbeiter
abhangen wird, ist ein professionelles | nformationsmanagement unerlasslich fur die
Verbreiterung und Weiterentwicklung des Netzwerkes.

i2 wird Uber einen Rahmenvertrag vom BMWA finanziert. Der zugrundeliegende
Vertrag sieht die Abdeckung der anfallenden Kosten vor. Im Zuge der Tatigkeit
erwirtschafte Einnahmen reduzi eren den Beitrag der offentlichen Hand im gleichen
Ausmal3. Diese auf Kostenelnddmmung ausgerichtete Finanzierungsform setzt aus
Sicht der Evaluatoren die falschen Anreize.



Anstrengungen private Mittel fur den Betrieb von i2 einzuwerben werden
nicht belohnt.

Das Gesamtbudget und damit das Aktivitéatsniveau wird durch diese
Finanzierungsform de facto gedeckelt.
Diese Finanzierungsbasis dirfte mit ein Grund fir den international geringen
Eigenfinanzierungsantell von i2 sain.

Zwischen Privat und Offentlich

Business Angel Netzwerke bewegen sich im Grenzbereich zwischen Marktversagen
und profitablem Informations- und Beratungsmarkt. Eine Grenzziehung zwischen
oOffentlichem Auftrag und privatwirtschaftlicher Leistung bleibt schwer.

Beispiele von profitorientierten BAN'’ s legen den Schluss nahe, dass unter
bestimmten V oraussetzung der Betrieb eines BAN vom Markt selbst organisiert
werden kann. Insgesamt Uberwiegen alerdings PPP-Modelle in unterschiedlichster
Ausprégung. Gerade in diesem Grenzbereich zwischen 6ffentlich und privat ist es
notwendig, den offentlichen Auftrag zu prazisieren. Hierbel ist zu beriicksichtigen,
dass die Entscheidung, was vom Markt und was durch die 6ffentliche Hand
abgedeckt werden muss, sehr stark vom regional spezifischen Umfeld und der Reife
des vorhandenen Marktes abhangt.

Fur Osterreich ist in diesem Zusammenhang darauf zu verweisen, dass der
informelle Risikokapitalmarkt in Osterreich nach wie vor unterentwickelt ist. Esist
nicht sicher, dass sich ein unabhangiges Netzwerk ohne die Unterstiitzung der
offentlichen Hand auf Dauer finanzieren kann. Weitere Argumente, die fir ein
Engagement der offentlichen Hand sprechen, ist der Aufbau eines tiberregionalen
Kristallisationspunktes und damit zusammenhéangend die Betreuung der
regionalen Markte in den Bundesléandern. Hier hat sich gezeigt, dass regionale
Initiativen zum Aufbau von dhnlichen Netzwerken haufig daran scheitern, dass die
Projektdichte einfach zu gering ist. Vor diesem Hintergrund macht es Sinn ein
Business Angel Netzwerk auf nationaler Ebene mit regionaen Ankerpunkten zu
haben. i2 hat dies bisher mit dem Aufbau eines regionaen Kooperationsnetzwerkes
versucht.

Ein weiteres asset auf dasim Zusammenhang mit der 6ffentlichen Finanzierung von
i2 verwiesen wird, ist die Unabhangigkeit des Netzwerkes. Dieses Argument wird
unserer Meinung nach allerdings Uberstrapaziert, da es keinen Zielkonflikt zwischen
einem privaten Betreiber und den Interessen der offentlichen Hand gibt.

Nach Ansicht der Evaluatoren rechtfertigen die vorgebrachten Argumente trotzdem
ein Engagement der offentlichen Hand. Nicht beantwortet ist allerdingsin welcher
Form und in welchem Ausmal3 sich die 6ffentliche Hand engagieren sollte.

Hier sprechen die Argumente fir elne PPP-L 6sung, also der aktiven Nutzung
privater Finanzierungsquellen bei gleichzeitiger Gewahrleistung des 6ffentlichen
Auftrags.



i2 als Programm der I nnovationsagentur

Die Grindung e nes Gsterreichischen Business Angel Netzwerkes geht zurlick auf

die Geschéftsfuhrung der Innovationsagentur. Ruckblickend ist dies als
Pionierleistung anzuerkennen. Die Tatsache, dassi2 as Programm der

I nnovationsagentur etabliert wurde, hat den Aufbau des Netzwerkes erleichtert. Man
konnte auf bestehende formelle und informelle Netzwerke aufbauen und hat
insbesondere von der Positioni erung der Innovationsagentur als 6ffentlich finanzierte
- und damit unabhangige - Einrichtung profitiert. Schliefdich sind im unmittelbaren
Umfeld voni2 zwei attraktive Finanzierungsinstrumente (Kapitalgarantien der
Burges Forderbank und 'seed financing’) angesiedelt. In Summe bot die
Innovationsagentur also einen durchaus geeigneten Rahmen.

Mittlerweile ist es gelungen i2 as Marke mit einem eigenstandigen Profil zu
positionieren. Zusammen mit der eigenstandigen Finanzierungsbasis lasst sich i2
auch als strategisch unabhangige Einheit denken. Es stellt sich also die Frage
welchen Mehrwert der Betrieb von i2 unter dem Dach der Innovationsagentur bringt.
Grundsétzlich l&sst das Programmportfolio der Innovationsagentur ein hohes
Synergiepotential erwarten. Insbesondere fur i2 ist in der Innovationsagentur ein
breites Spektrum von Know-how (Projektpriifung, Eigentumsrechte,

Finanzierungs nstrumente) versammelt, das unmittelbar fir den Betrieb des
Netzwerkes genutzt werden konnte. In der Praxis erfolgt der Austausch zwischen
den einzelnen Programmen sporadisch und vorwiegend auf personliche Initiative der
einzelnen Mitarbeiter. Aus dem (eingeschrénkten) Blickwinkel dieser Evaluierung
scheint hier die interne Zusammenarbeit und damit die Nutzung der vorhandenen
Ressourcen verbesserungsfahig.
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Empfehlungen

Business Angel Netzwerke (BAN) spielen mittlerwelle eine wichtige Rolle im
Aufbau von informellen Risikokapitalmérkten. Sowohl die Entwicklung der
Mitgliederzahlen als auch das mobilisierte Betellungsvolumen bestétigen den
Ansatz. Vor diesem Hintergrund ist die Grindung von i2 as eines der ersten BAN
auf dem europdischen Kontinent als Pionierleistung zu wirdigen.

Vor vorliegende Evaluierung hat i2 aus unterschiedlichen Blickwinkeln beleuchtet
und die erfolgskritischen Punkte fir den Betrieb i2 herauszuarbeiten. Im folgenden
werden aus den Eval uierungsergebnissen Optionen und Orientierungdlinien fir die
Weiterentwicklung des Netzwerkes abgel eitet. V erbesserungspotentiale wurden in
den folgenden Punkten geortet:

Prézisierung der Ziele und Strategien
Verbesserte Nutzung von Synergiepotentialen der Innovationsagentur
Kléarung der Rolle des strategischen boards

Umstellung der Finanzierungsbasis. Vom Auftraggeber zum Partner
Im Anschluss die vorgebrachten Empfehlungen werden eine Reihe von Idee und
Anregungen festgehalten, die im Zuge der Evaluierungsarbeiten generiert wurden
hier as Input in die Diskussion zu verstehen sind.

Prazisierung der Ziele und Strategien

Ein lebendiges Netzwerk zeichnet sich dadurch aus, dass es flexibel und schnell auf
neue Bedirfnisse und sich &ndernde Umfel dbedingungen reagieren kann. In der
Praxis kommt es auf kurze Entscheidungswege an. i2 wird sowohl von den
Mitgliedern als auch von Partnern as ein engagiertes und schnelles Netzwerk
wahrgenommen.

Aus den Ergebnissen der Evaluierung zeigt sich allerdings auch, dassi2 mit einer
Reihe unterschiedlicher Erwartungen konfrontiert ist, die bei begrenzten Ressourcen
nicht selten in Zielkonflikte fuhrt. Anfihren lassen sich hier beispiel sweise:
Professionelle Projektbewertung und —selektion, Ausbau und Betreuung des
Bunded éndernetzwerkes oder auch Aufbauunterstiitzung und Kooperation mit
osteuropaischen Netzen. Diese Anspriiche konnen fur sich ale sinnvoll sein. Bel
gegebenen Ressourcen sind aber Prioritéten zu setzen und fallweise auch klare
Entscheldungen gegen etwas zu treffen. Dies kann nur auf Basis einer klaren
Zielvorgabe und einem eindeutigen Rollenverstandnis geschehen.

Wir orten hier Defizite und glauben, dass es nunmehr nach Ende der Aufbauphase
und Stabilisierung des Netzwerkes ein guter Zeitpunkt ware um im Rahmen eines
betreuten Strategiefindungspr ozesses grundlegende Fragen zu kléren. Unter
anderem

Wer sind unsere Kunden? (Sind es die Investoren und/oder die Unternehmen
und/oder die 6ffentliche Hand und/oder die Nachbarprogramme im Haus
und/oder die Sponsoren?)

Welche Leistungen gehdren zum Kerngeschéft, welche sind peripher?
Was unterscheidet uns von ,, verwandten® Initiativen?

Wo stiften wir Nutzen, den nur wir stiften kdnnen?

Wo bieten wir Leistungen an, die andere gleichgut oder besser anbieten?
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Wie wollen wir uns weiterentwickeln?
Wo wollen wir in 2 Jahren sein? Wo wollen wir in 5 Jahren sein?

Diese Fragen sind as Anregungen zu verstehen. Wichtig scheint uns, dass dieser
Prozess Mitglieder als auch den Hauptfinanzier (BMWA) mit einbindet.

Verbesserte Nutzung von Synergiepotentialen der | nnovationsagentur

Dieim Rahmen dieser Evaluierung gewonnen Einblicke, deuten darauf hin, dassi2
zwar nicht als unabhangige Einheit (mit allen Vor- und Nachteilen) agieren kann,
gleichzeitig aber auch nicht systematisch in das Portfolio der Innovationsagentur
eingebettet ist. Ausjetziger Sicht scheint das Programmportfolio der
Innovationsagentur und das damit verbundene Know-how auf Synergiepotentiale
schlief3en, die derzeit nicht systematisch genutzt werden. Diese Frage fuhrt Uber 12
hinaus und kann an dieser Stelle nur al's Anregung deponiert werden, die
Organisation der Innovationsagentur in diese Richtung weiterzuentwickeln.

Klarung der Rolle des strategischen boards

Im 4. Quartal 01 wurde ein strategischer board eingerichtet. Vor dem Hintergrund
der hier prasentierten Evaluierungsergebnisse war dies eine richtige Entscheidung.
Ein board stiftet Identitét und kann vor alem eine wichtige Rolle bei der
Préziserung der Ziele und Kl&rung von Erwartungen spielen. Voraussetzung dazu
ist, dass der board ein klares Mandat hat. Aus den im Rahmen dieser Evaluierung
durchgeftihrten Interviews scheint die Rolle der boards nicht ganz klar sein. Ist er
Aushangeschild, Ideenlieferant oder hat er das Mandat, die strategische Entwicklung
von i2 mitzuentscheiden? Eine Klérung der Rolle des boards ist notwendig, und
konnte auch auf die Agenda des oben vorgeschlagenen Strategi efindungsprozesses
gesetzt werden.

Umstellung der Finanzierungsbasis: Vom Auftraggeber zum Partner

Zur Bestimmung der kiinftigen Rolle der dffentlichen Hand sind zwel Fragen zu
beantworten:

Worin besteht die offentliche Leistung, diei2 erbringt, also jene Leistung, die
gesamtwirtschaftlich sinnvoll ist, aber vom Markt nicht erbracht wird?

Auf welche Weise ist die Erbringung der 6ffentlichen Leistung am besten zu
gewdhrleisten?
Auf die erste Frage gibt es keine eindeutige Antwort. 1997 bestand die 6ffentliche
Leistung darin, das Business Angel Netzwerk iberhaupt zu ermoglichen. Der
Aufbau und Betrieb eines BAN war an sich eine 6ffentlicher Auftrag. Mittlerwelle
zeigen Beispiele privat organisierter BAN's, dass unter bestimmten V oraussetzungen
der Markt diese Aufgabe tibernehmen kann. Wir sind der Ansicht, dassin Osterreich
diese Voraussetzungen (noch) nicht gegeben sind und sehen auch weiterhin die
Notwendigkeit, dass sich die 6ffentliche Hand engagiert.
Allerdings, zeigt auch i2 mittlerweile, dass es Leistungen erbringt, fur die Mitglieder
bzw. Sponsoren bereits sind einen finanziellen Beitrag zu leisten. Vor diesem
Hintergrund verlauft die Grenzziehung zwischen offentlicher Leistung und Geschéft
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genau dort, wo die Zahlungsbereitschaft des privaten Sektors die Kosten der
L eistungserbringung nicht deckt. Die Grenze verschiebt sich mit der Zeit und muss
regel maldig abgetestet werden.

Vor dem Hintergrund der Evaluierungsergebnisse, scheint die jetzige
Finanzierungsstruktur gerade diese Grenzziehung zu verschleiern. Es werden keine
Anreize gesetzt, private Finanzierungsmittel einzuwerben.

Eine Adaptierung der Finanzierungsstruktur geht zwangdaufig einher mit der
Neudefinition der Rolle des Staates. Der folgende L ésungsansatz zeichnet den Weg
zu dieser Neudefinition vor, der im wesentlichen aus vier Elementen bestenht:

Die Finanzierung von i2 erfolgt Uber einen Mix aus privaten und offentlichen
Mitteln, wobei die privaten einen signifikanten Anteil erreichen sollten.
Konkret sollte sichergestellt werden, dass der in den vergangenen zwei
Jahren eingeschlagene Weg mit steigendem Anteil an selbst generierten
Einnahmen vorgesetzt wird.

Das Budget von i2 wird nicht gedeckelt, wie das de facto durch die jetzige
Vertragsgestaltung passiert. Das Budget sollte vielmehr Ergebnis der eigenen
Performance sein. Mitgliedsbeitrage, Provisionen, Sponsoreinnahmen und
moglicherwel se andere Einnahmen sollten tatséchlich einnahmenwirksam
bleiben und nicht den 6ffentlichen Beitrag reduzieren.

Die offentliche Hand stellt eine Basisfinanzierung bereit, welche die
Grundfunktionen von i2 zunéchst finanziert. Die schrittwel se Reduktion des
oOffentlichen Beitrags sollte angestrebt und zwischen beiden Seiten vorab
vereinbart werden. Dartber hinaus kénnen konkrete Projekte von hohem
oOffentlichen Interesse Uber direkte Projektforderung finanziert werden.

Esist Aufgabe der dffentlichen Hand aktiv daftir zu sorgen, dass dem Beltrag
der offentlich Hand, tatséchlich Leistungen gegeniiberstehen, die nicht auch
privat finanziert werden konnten. Diese Einbindung sollte tiber den
strategischen board erfolgen, der ein klares Mandat fir die strategische
Ausrichtung von i2 hat.
In diesem Vorschlag ist die 6ffentliche Hand nicht mehr Auftraggeber fir ein, mehr
oder weniger, ausdefiniertes Arbeitsprogramm sondern der Partner, der die
Grundfunktionen von i2 sicherstellt und punktuell spezifische Vorhaben unterstiitzt.
Die Festlegung, was nun 6ffentlich finanziert und was tber die Einwerbung privater
Mittel eingeworben werden soll, kann nicht taxativ aufgelistet werden.

| deen und Anregungen

Die Folgenden Punkte sind nicht als Empfehlungen zu verstehen, sonder as eine

Sammlung von Ideen, dieim Zuge der Anayse generiert wurden und an dieser Stelle

in die Diskussion eingebracht wird.
Streichung der Einschreibgebihren fir Unternehmen: Dieser Schritt
bietet sich an, as er derzeit keine substantiellen Einnahmen generiert und
anderersaits Selektionswirkung hat, die nicht wirklich kontrollierbar ist. Die
Selektion der Unternehmer sollte ausschliefdich auf inhaltlicher Basis
erfolgen. Aus unserer Sicht ist die Umstellung der Einnahmen auf reine
Erfolgsbasis Uberlegenswert.

i2 als Experte: i2 verfugt Uber ein ganz spezifisches Know-how. Uber seine
Arbeit gewinnt es Einblick Uber Selektionskriterien von BA's, tber
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»typische Grunde, warum Verhandlungen scheitert, tiber die Faktoren, die
zu einer erfolgreichen Finanzierung durch BA’sflhren. Allerdingsist dieses
Wissen weitgehend implizit. Esist zu Uberlegen inwieweit i2 diese Expertise
nutzen und tber Publikationen, Checklisten, Konferenzbeitrdgen etc.
verbreitet.

Einbindung der erfolgreich vermittelten Unternehmen. Diese sind sehr
oft bereit ihre Erfahrungen weiterzugeben. Langfristig ist dies auch der Pool
der dafr prédestiniert ist selber als BA aktiv zu werden.
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Anhang: Fallbeispiele

Business Angel Venture GmbH, Kdln

Entstehung

Business Angel Venture ist seit dem Jahr 1999/2000 am Markt und verdankt ihre
Entstehung einer Studie Uber Business Angel Netzwerke in Europa, die das Fraun-
hofer Institut fir Systemtechnik und Innovationsforschung (1S1) 1999 im Auftrag der
Deutschen Bank verfasst hat. Gegenstand der Studie, die von Joachim Hemer
koordiniert wurde, war die 'Entwicklung und Erprobung einer Dienstleistung zur
Vermittlung von informellem Beteiligungskapital junge Technologieunternehmen
oder technol ogieorientierte Unternehmensgrindungen’, so der etwas sperrige Titel.
Das erarbeitete K onzept wére moglicherweise in einer Schublade verschwunden und
hétte damit das Schicksal vieler anderer Forschungsberichte geteilt, hétte nicht der
damalige Mitarbeiter des Unternehmensbereichs 'Corparate and I nvestment

Banking', Martin Heinemann, die Initiative ergriffen. Heinemann, der im Innova-
tionsteam 'neue Medien' tétig war, Uberzeugte seinen ehemaligen Arbeitgeber, das
Konzept eines Business Angel Netzwerkes zu implementieren und in die Praxis
umzusetzen. Ausgertstet mit einem finanziellen Polster der Deutschen Bank startete
Business Angel Venture im Jahr 2001 als 100%-ige Tochtergesell schaft der
Deutschen Bank mit zwei Mitarbeitern in Koln als GmbH. Mittlerwelle arbeiten dort
6 Personen, wobei mittel fristig noch an die Aufnahme von bis zu vier neuen Mitar-
beitern gedacht ist. Business Angel Ventureist derzeit von ca. 40 Business Angel
Bdrsen in Deutschland die einzige, die erwerbsorientiert arbeitet.

Pr ofil

Die sechs Mitarbeiter der Business Angel Venture haben einen breiten Hintergrund,
um moglichst viele Branchen und Technol ogien abzudecken. Konkret gibt es einen
Elektroingenieur, einen Biologen, einen Wirtschaftsingenieur, einen Betriebswirt,
einen Maschinenbauingenieur, sowie Herrn Heinemann mit eéinem Hintergrund in
neuen Medien. Die Mitarbeiter haben im Schnitt 3-4 Jahre Berufserfahrung.

Pro Jahr werden 1.000 bis 1.200 Projektvorschldge gepriift. Die meisten (rund 60%)
kommen anonym Uber das Internet und sind qualitativ eher durchwachsen —die
Durchfallquote betrégt hier 95%. Die restlichen V orschlage kommen jeweils zur
Hélfte von dem Mutterhaus Deutsche Bank und von befreundeten Kapital beteili -
gungsfirmen, denen die Projekte eine Nummer zu klein sind. Die Qualitét dieser
Projekte ist um mehrere Gréfl3enordnungen besser als die der Uber Internet einge-
reichten Vorschlage.

L etztendlich sortieren die Mitarbeiter von Business Angel Venture rund 95% der
eingehenden Projektvorschlage aus und es werden dementsprechend nur 50 bis 60
Projekte pro Jahr in die Datenbank aufgenommen. Business Angel Venture ver-
mittelt jahrlich 14 Geschéfte, d.h. fir fast 30% der ausgewahlten Projekte knnen
Investoren gefunden werden. Diese Vermittlungsguote ist vergleichsweise hoch und
ist Resultat eines strengen Ausleseprozesses. Fur die Reputation einer Borse sei dies
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10.1.3

10.1.4

extrem wichtig, betont Herr Heinemann, alles andere wiirde das |mage kapuitt
machen.

Business Angel Venture vermittelt Projekte ab einer GrofRenordnung zwischen EUR
100.000 und 1 Mio.. Im Schnitt werden um die EUR 300.000 pro Investition mobili-
sert. Mit wie vielen Business Angel kooperiert wird, ist nicht bekannt. Der Grund-
stock der Adresskartei wurde vom Fraunhofer Institut gelegt, das bel der Griindung
von Business Angel Venture rund 200 relevante Adressen zur Verfligung gestelIt

hat. Business Angel Venture hat aus datenschutzrechtlichen Grinden keinen Zugriff
auf die Kundendaten der Deutschen Bank und akquiriert ihre Business Angel nicht
Uber diese Schiene.

Finanzierung

Die FirmaBusiness Angel Venture finanziert sich einerseits aus der Anschubfinan-
zierung der Muttergesellschaft sowie andererseits aus Vermittlungsgebuhren. Der
langfristige Auftrag ist allerdings, allein tber Vermittlungsprovisionen profitabel zu
arbeiten. Diesist momentan noch nicht der Fall und es gibt derzeit in ganz Europa
nicht ein Business Angel Netzwerk, das kommerziell erfolgreich ist. Das Erreichen
der Gewinnschwelle ist spétestens innerhalb von 5 Jahren geplant.

Als Vermittlungsprovision féllt ein einstelliger Prozentsatz des Investitionsvolumens
an. Dies sai im Vergleich zu anderen kommerziellen Business Angel Borsen, die bis
zu 15% verrechnen, relativ moderat. Es werden nur erfol gsabhangige Gebihren
verrechnet. Die Aufnahme in die Datenbank sowie Vermittlungen, die zu keinem
Abschluss fiihren, werden umsonst angeboten.

Durch den Gesellschafter Deutsche Bank gelangt Business Angel Venture zu weite-
ren nicht pekunidren Vorteilen: So stellt die Deutsche Bank bei Bedarf Raumlich-
keiten flr Présentationen und Tagungen zur Verfligung, was das Budget nattirlich
entsprechend entlastet.

Analyse

Die Grundungsphase von Business Angel Venture erfolgte zu den Hochzeiten der
'new economy’, bel der die eine hohe Anzahl an Geschéftsideen einhergingen mit
vollig Uberzogenen Preisvorstellungen. Dies war eine schwierige Zeit fir Business
Angel, da Anteile an jungen Start-up Firmen fir sie kaum erschwinglich waren. Statt
dessen tummelten sich viele ingtitutionelle Venture Kapital Firmen im Markt, die mit
ungleich hoheren Investitionsvolumina arbeiten. Der Markt hat sich seitdem
bekanntlich konsolidiert, was die Arbeit fir Business Angel Venture erleichtert. Auf
Investorenseite ziehen sich die Venture Kapitalisten zuriick und tiberlassen das Feld
den Business Angdl. Auf Unternehmerseite hat sich die formale Qualitét der Projekte
deutlich verbessert.

Die grof3en Geschéfte laufen alerdings an der Borse vorbei. Unternehmer, die Kapi-
tal in der Grofienordnung ab 300.000 € bis 400.000 € suchen, kennen sich meist
selber gut in der Szene aus und sprechen daher gleich einen Business Angel an. Es
geht daher eher um mittlere Vorhaben, die herauszufiltern die eigentliche Aufgabe
ist. Von den jahrlichen 60-70.000 Firmenneugrindungen, die es momentan in
Deutschland gibt, kommen Schétzungen zu Folge rund 300 fir Business Angel Ven-
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10.2.1

10.2.2

ture in Frage. Ein Kanal, solche Unternehmer anzusprechen, ist Uber das Mutterhaus,
weswegen Herr Heinemann viel Zeit in der Deutschen Bank verbringt, um Werbung
fur Business Angel Venture zu machen und Flagge zu zeigen. Da sich die meisten
Banken aus Rentabilitéatsiiberlegungen aus der Griindungsfinanzierung zuriickziehen,
falt es der Deutschen Bank auch nicht besonders schwer, aussichtsreiche Projekte
weliterzugeben.

Eher weniger Probleme scheint es momentan mit Investoren zu geben. Laut einer
Studie von der Investmentbank Merill Lynch gibt esalein in Deutschland 365.000
potentielle Business Angel. Wenn nur ein kleiner Teil fir Business Angd Venture
gewonnen werden kann, so ist der Engpassfaktor eher auf Projektseite denn als auf
Finanzierungsseite zu suchen.

Kontakt:

Martin Heinemann

Business Angel Venture GmbH
Richmondstr. 31

D-50667 Koln

T +49 221 25866 0

m.heinemann@bus ness-angel -venture.de

NEBIB Niederlande

Entstehung

NEBIB (‘Nederlandse Beurs voor Investeringen in Bedrijven en Ondernemingen bv')
wurde 1995 von dem jetzigen Geschéftsfuhrer, Ben Lacor, und einem Partner ge-
grindet. Vor der Griindung haben sie den Business Plan von NEBIB von verschiede-
nen Seiten prifen und beurteilen lassen. Da die meisten relevanten Akteure von der

| dee einer Business BoOrse angetan waren, stand einer Griindung al's GmbH nichts
mehr im Weg. Das Netzwerk wird ohne Unterstiitzung der 6ffentlichen Hand
betrieben, da man Uberzeugt ist, dass 6ffentliche Unterstiitzung zu eéinem Verlust der
Unabhangigkeit flhrt.

Alsersten Schritt hat NEBIB ca. 2.000 Adressen von Unternehmern und Investoren
gesammelt und daraus eine Broschiire angefertigt. Diese Broschire hat man an
oOffentliche und private Geldgeber versandt. Aus dieser Aktion haben sich direkt 80
Kontakte ergeben, die die Basis fUr die Business Angel Bérse bildeten. Fur das erste
halbe Jahr hatte man sich das ambitionierte zum Ziel gesetzt, 10 Abschliisse zu
vermitteln.

Mittlerweile arbeiten 8 Mitarbeiter bei NEBIB, 6 davon sind Partner, d.h. an der
Gesellschaft beteiligt. Vier dieser Partner arbeiten hauptberuflich jedoch woanders
und sind bei NEBIB nur bel fallweise engagiert. Die eigentliche Burobesetzung
besteht also aus vier Mitarbeitern.

Pr ofil

2001 waren 118 Unternehmer und ca. 100 Investoren bei NEBIB registriert. Eswur-
den 16 AbschlUsse vermittelt. Die vermittelten Abschllsse haben ein durchschnitt-
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liches Volumen von EUR 150.000. Es werden in der Regel keinere Projekte ange-
nommen, die ein Investitionsvolumen von EUR 100.000 unterschreiten. Das bisher
grofdte Projekt hatte ein Volumen von EUR 2 Mio.. Die Projekte haben keinen the-
matischen Schwerpunkt, NEBIB ist mittlerweile grof3 genug, um verschiedene Bran-
chen kompetent zu bedienen. Im Endeffekt dominiert allerdings die 'new economy'
und ca. 11 der 16 erfolgreichen Abschltsse im letzten Jahr waren Griindungen aus
dem Internetbereich. Man versteht sich a's tberregionales Netzwerk, das die ganze
Niederlande bedient.

Die Unternehmer und Investoren werden hauptsachlich personlich angesprochen und
fur die Borse gewonnen. Das Netzwerk der NEBIB Mitarbeiter, das auch durch die
Organisation von gesellschaftlichen Veranstaltungen gepflegt wird, ist ein sehr wich-
tiger Faktor in diesem Zusammenhang. Man ist auf3erdem in stetem Kontakt auch

mit offentlichen Agenturen, von denen man mitunter interessante Projekte weiterge-
leitet bekommt. Gute Kontakte gibt es auch zu einem Inkubator namens TWINNING
oder zu einem lokalen Business Angel Netzwerk in Rotterdam (ROBAN). Durch
regelmaldige Informationsveranstaltungen in Rotterdam, Twente und Eindhoven wird
fur NEBIB die Werbetrommel gertihrt und der Bekanntheitsgrad gesteigert.

Eingehende Projekte werden anhand eines Kriterienkatal ogs ausgefiltert. Dieser
Katalog hat NEBIB im Laufe der Zeit selber entwickelt und deckt harte Faktoren
(Technologie, Finanzen) a's auch weiche Faktoren (Erfahrung, Zuverlassigkeit der
Grunder) ab.

Unternehmer, die Gber NEBIB einen Investor finden méchten, mussen ein Formular
ausfdllen, in dem die Eckdaten der Geschéftsidee und vor allem die Rolle des poten-
tiellen Investors erfasst werden. Es sollte sehr klar aufgezeigt werden, fir was das
Geld des Investors verwendet wird. Bevor das Projekt in die Datenbank aufgenom:
men wird, ist in jedem Fall ein personliches Gespréch mit dem Unternehmer vorge-
sehen.

Was die Angebotsseite angeht, so kdnnen sich nicht nur Business Angel registrieren
lassen, sondern auch Mentoren und Berater, die flr eine befristete Zeit dem Unter-
nehmen mit ihrer Expertise entweder gegen Geld oder gegen Eigenkapital zur Ver-
flgung stehen.

Sowohl Investoren al's auch Unternehmer werden anonymisiert in die Datenbank
aufgenommen. Datenbankabfragen werden von den Investoren und Unternehmern
selber durchgefihrt, nicht von NEBIB Mitarbeitern. Bel ca. 25% den anschlief3end
aufgenommenen K ontakten kommt es erfahrungsgemal’ zu einem Abschluss.

Obwohl die Business Angel Borse die 'Kernkompetent' von NEBIB i<, bietet es
auch andere Dienstleistungen an. Zu nennen sind hier Publikationen tber Grin-
dungskapital ('Guide to Start Capital’), oder die Herausgabe einer Zeitschrift. Auf3er-
dem wird gemeinsam mit den niederlandi schen Technologiezentren ein Internetauf-
tritt des 'Biopartner' Programms organisiert.
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Finanzierung

NEBIB ist ein kommerziell arbeitendes Unternehmen, das praktisch keine Unterstiit-
zung von der 6ffentlichen Hand bekommt. Praktisch heil3t das, dass lediglich einzel-
ne Publikationen von NEBIB einen Zuschuss erhalten.

Die Gebtihren, die rund um den Vermittlungsservice eingehoben werden, decken
einen Teil der Betriebskosten. Grundsétzlich muss jeder Unternehmer fir die Regis-
trierung und Aufnahme in die Datenbank EUR 385 entrichten. Damit bleibt das
Profil sechs Monate gespeichert. Flr jedes weitere Vierteljahr werden EUR 185
eingehoben. Ein Investor oder Mentor zahlt eine jahrliche Gebiihr von EUR 285.
Zusétzlich zu den Grundgebuihren ist bel einem Vermittlungserfolg 2% des Investi-
tionsvolumens an NEBIB abzufihren.

Eine weitere Einnahmequelle sind Beratungdl eistungen fr die Jungunternehmer. Sie
koénnen einen NEBIB Partner als Berater flr spezielle Fragestelllungen engagieren.
Fur drel Tage wird dafur ein Honorar von EUR 1.500 verlangt.

Da die Gebiihren aus der Bérse die Kosten noch nicht decken, versucht NEBIB mit
weiteren Aktivitdten Umsatz zu lukrieren. Besonders hervorgehoben werden mussin
diesem Zusammenhang die Organisation von sogenannten '‘De 7e Hemel' (‘der 7.
Himmd") Veranstaltungen in der Region Eindhoven, die in informeller und gesdlli-
ger Atmosphére Grinder und Geldgeber zusammenbringen soll. Diese Veranstal tun-
gen werden zusammen der Regional entwicklungsagentur durchgefhrt.

Insgesamt setzt NEBIB pro Jahr ca. EUR 350.000 um. 5% davon sind offentliche
Mittel, 10% Sponsorengel der, 45% Gebiuhren und 25% 'Sonstiges..

Analyse

NEBIB verzeichnet einen positiven Trend sowohl bei der Anzahl der Registrierun-
gen angeht als auch bei den vermittelten Abschltissen. Die zukinftigen Entwick-
lungsmoglichkeiten héngen von der Fahigkeit ab, Prasenz zu zeigen und die Rolle
asen Krigtalisationspunkt fur die BA Szene zu festigen. Dazu bedarf es unterneh-
merisch denkender Mitarbeiter, die zu bekommen nicht leicht und vor allem teuer
ist. Momentan wird NEBIB nach eilgenen Angaben noch zu sehr von den Griindern
und deren personlichen Kontakten dominiert. Das sogenannte Strukturkapital muss
daher noch aufgebaut werden.

Kontakt:

Ben Lacor

NEBIB

Postbus154

3620 Ad Breukelen
T +31 346 555774
ben@nebib.nl
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NUK, Ko6In

Entstehung

Seit 1997 gibt es den Verein 'Neues Unternehmertum Kéln-Bonn-Aachen' elV.
(NUK), der in seinem Hauptsitz 5 Mitarbeiter beschéftigt. Dadie Tatigkeiten des
Vereins mittlerweile Uber die Stadt K6ln hinausgehen und das gesamte Rheinland
umfassen, nennt man sich nunmehr ‘Netzwerk und Know How'. Hauptgegenstand
desVereinsist die Durchfihrung eines Business Plan Wettbewerbes, der sich
mittlerweile zu dem Bedeutendsten in Deutschland entwickelt hat. Einerseitsist die
Zahl der Einreichungen hoch, andererseitsist die Qualitét der Geschéftideen auch
extrem hoch. Die Grindungsguote ist tber 50% und ehemalige Preistréger haben
mittlerweile Unternehmen mit 100 Mitarbeitern und internationalen Standorten
aufgebaut (z.B. die Biotechnologiefirma AMAXA as Sieger von 1998).

Die Grundungsmitglieder von NUK waren die Unternehmensberatung McKinsey,
die Stadtsparkasse K6ln, sowie der Versicherungskonzern Gerling. Mittlerweileist
die Anzahl der Mitglieder auf Uber 60 gestiegen. Die Mitglieder sind Grof3unterneh-
men aus der Region bzw. Anwaltskanzleien und Finanz- und Beteiligungsfirmen.*

Mittlerweile hat NUK neben dem Kdlner Biro auch Biros in Aachen, Bonn und
Dusseldorf ertffnet, die von Mitgliedsfirmen unterhalten werden.

Pr ofil

Die Business Angel Borseist nicht das Kerngeschéft von NUK und wird deshalb
eher am Rande betrieben. Es gibt formell einen Ansprechpartner fir die Borse,

% Bei den Mitgliedern handelt es sich um folgende Firmen und Institutionen: Arthur Andersen,

AXA Konzern AG, Bauwens GmbH & Co. KG, BlOcenter COLOGNE, Felix Béttcher GmbH
& Co., Bonn-Innova GmbH & Co., Venture Beteiligungs KG, Corpus Immobiliengruppe
GmbH & Co. KG, Bankhaus Delbriick & Co., Deutsche Bank AG, Deutsche Post AG,
Deutsche Post Direktmarketing Center, Drucklinie, Verlag M. DuMont Schauberg, Earlybird
Venture Capital GmbH & Co. KG, eCAPITAL Unternehmensbeteiligungen AG, ERGO Equity
Partner AG, Ernst & Y oung Deutsche Allgemeine Treuhand AG, Ford Werke AG, Fortknox
Venture AG, fundamenta LIFE-SCIENCE GmbH, Gerling-Konzern Versicherungs-Beteili-
gungs-AG, Greif & Contzen GmbH, GUB Capital AG, Haarmann, Hemmelrath & Partner
Sozietét von Rechtsanwélten, Wirtschaftspriifern und Steuerberatern GbR, Heim & Wert
Immobilien GmbH, Herfort van Kerkom Hower Streit Wirtschaftspriifungsgesel | schaft, Steuer-
beratungsgesellschaft IDK Ingenieurbiro fir Baustatik und Massivbau, IFP- Institut fur
Persond - und Unternehmensberatung, Will und Partner GbR, Peter Jungen Holding GmbH,
KAPPA |.T. VENTURES Beteiligungs GmbH, Kélner Bank e.G., Kdlner Verbund Vertrieb
Koélscher Bierspeziaitdten GmbH & Co. KG, KdélnMesse GmbH, KPM G Deutsche Treuhand
Gesellschaft AG, Kreissparkasse Koln, McKinsey & Company, Inc., Metro AG, msc Multi-
media Support Center GmbH, NetCologne GmbH, NetSpeed GmbH, Dr. Arend Oetker
Holding GmbH & Co., Omikron Systemhaus GmbH & Co., Oppenheim-Esch Holding GbR
Organisationsforum Wirtschaftskongress e.V ., Oshorne Clarke Rechtsanwaélte Steuerberater,
Dr. Perthel Beteiligungen GmbH & Co. KG, PRICAP Venture Partners AG, PwC Deutsche
Revison AG, Quarzwerke GmbH, Rheinboden Hypothekenbank AG, RWE Rheinbraun AG,
Sal. Oppenheim jr. & Cie. KgaA, Siemens Technology Accelerator GmbH, Stadt Kaln,
Stadtsparkasse Koln, STRABAG AG, Stroer Out-of-Home Media GmbH, tbg Technologie-
Beteiligungs-Gesellschaft mbH der Deutschen Ausgleichsbank, Techniker Krankenkasse, TFG
Venture Capital AG, thisis on communication AG, TUV Rheinland/Berlin-Brandenburg e.V.,
Vision Chancenkapital Gesellschaft der Sparkassen in der Region Bonn/Rhein-Sieg/Ahrweiler
mbH & Co. KG, Otto Wolff Industrieberatung und Beteiligungen GmbH
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dieser ist jedoch auch fur den Business Plan Wettbewerb zustdndig und betreut die
Borse eher nebenbel. Die Borse wurde 1999 gegriindet und Es sind ca. 50 Business
Angel bei NUK organisiert. Von den mehreren hundert eingehenden Projektvor-
schldgen pro Jahr werden rund 80% aussortiert. Die verbleibenden bleiben fir 6
Monate aktiv geschaltet und in einem alle 6 bis 8 Wochen erscheinenden Rundbrief
veroffentlicht, der an die eingetragenen Business Angel verschickt wird. Alleswel-
tereist dann Sache der Business Angel, NUK verfolgt die Projekte nicht weliter. Es
wird zwar kein Buch Uber Kontakte und Abschliisse gefuhrt, man schétzt allerdings,
dass pro Jahr ca. 10 Kontakte hergestellt werden aus denen nicht mehr als 2-3
AbschlUsse resultieren.

Spezialisiert ist man auf drei Bereiche: Lebenswissenschaften, Multimedia und neue
Werkstoffe. Ein Teil der Projektvorschlage resultiert aus dem Business Plan Wettbe-
werb, wo man gute Projekte bel Interesse der Griinder in den Rundbriefen vorstellt.
Aulerdem unterh&lt man gute Kontakte zu Universitéten und Forschungs nsti tuten,
die ebenfalls eine Quelle interessanter Geschéftsideen darstellen. Die Kontakte zu
Universitdten sind durch einen wissenschaftlichen Beirat institutionalisiert, dem
zwOlf Professoren angehoren.

Finanzierung

NUK ist asVerein organisiert und finanziert sich ausschlief3dich tber die Mitglieds-
beitrége bzw. Gber ehrenamtliche Mitarbeiter. Mittlerwelle gibt es 51 férdernde
Mitglieder, die jeweils EUR 7.500 pro Jahr an Mitgliedsgebuhr entrichten. Viele
Mitglieder engagieren sich auch aktiv an einzelnen Aktionen und stellen Dienst-
leistungen gratis zur Verfigung. So werden die Regionalblros in Diisseldorf, Bonn
und Aachen bei spiel sweise von Mitgliedern betreut und belasten daher nicht das
NUK Budget. AulRerdem stellen die Mitglieder teilweise Raumlichkeiten oder sogar
Sekretariatsdienste fir Veranstaltungen zur Verfligung. Beispielsweise werden die
Gewinner des Business Plan Wettbewerbes in reprasentativen Raumen des Gerling
Konzerns pramiert. Ein anderes Beispiel sind Werbekampagnen, bel denen das
Mitglied DuMont Verlag fur gunstige Konditionen bel Zeitungsanzeigen sorgt. Die
Firma Stroer hat auf3erdem mit 300 Grof3plakaten im Freien Werbung fir den NUK
Business Plan Wettbewerb gemacht. In der Anfangsphase war NUK darUber hinaus
in Raumlichkeiten der Stadt Sparkasse K6ln untergebracht. Erst vor kurzem ist man
in ein eigenes Buro umgezogen, bei dem nunmehr marktibliche Mieten gezahlt
werden miissen.

Allevon NUK angebotenen Leistungen sind fur die Nutzer kostenlos, d.h. es gibt
weder Aufnahme- noch Vermittlungsgebiihren. Offentliches Geld ist bei NUK nicht
im Spiel und man weigert sich aus Prinzip, offentliche Hilfein Anspruch zu nehmen.

Analyse

Obwohl NUK zu Zeiten des 'new economy' Booms gegriindet wurde, hat sich der
Zerfall der Spekulationsblase keineswegs negativ auf die Arbeit von NUK ausge-
wirkt. Als Anbieter des Business Plan Wettbewerbes ist man gut positioniert und
man hat eine hohe Bekanntheit in der Region erlangt. Esist demnach nicht zu be-
flrchten, dass die Mitglieder die Flaute in der 'new economy' zum Anlass nehmen,
ihr Engagement bei NUK zu Uberdenken. Als Anbieter der Business Angel ist man
eher in einer Nischenposition und hier Gberl&sst man das breite Feld eher anderen
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Anbietern wie z.B. Business Angel Venture. In dieser Hinsicht diirfte man auch nur
wenig ambitionierte Ziele fur die Zukunft haben.

Kontakt:

Marc Kley

NUK eV
Hahnenstr. 57
D-50667 Koln

T +49 221 2265984
m.kley@n-u-k.de

LINC Scotland, Glasgow

Entstehung

Der ehemalige Unternehmer David Graham hat die Idee der Business Angel Bérsen
aus den USA aufgegriffen und 1994 LINC Scotland as en nicht-kommerzielles
Unternehmen gegriindet. Esist damit eines der dltesten '‘Business Angel’ Netzwerke
in Europa. Als eine der Stérken von LINC gilt, dass alle vier schottischen Grof3ban-
ken zu den Forderern gehdren. Dadurch bleibt einerseits eine bestimmte Form von
Unabhangigkeit gewahrlei stet, andererseits sorgt diese Konstellation aber auch fur
einen grof3en Dedl flow, da alle betelligten Institute LINC mit Projektvorschlégen
versorgen. Mittlerweile beschéftigt LINC sieben Mitarbeiter, von denen finf ‘profes-
sionals sind, diein erster Linie damit beschéftigt sind, Projekte und Investoren zu
rekrutieren. Bewertet werden die Projekte nur tellweise 'inhouse’. Hier greift man
lieber auf ein Netzwerk von Experten zurlick.

Pr ofil

LINC sieht seine Hauptaufgabe in der Offentlichkeitsarbeit und ‘awareness building'
und erst in zweiter Linie in dem Betrieb der Vermittlungsborse. Hier hat man mitt-
lerweile viel Vorarbeit geleistet, so dass die grof3eren Geschafte mittlerweile nicht
mehr direkt Gber LINC laufen, sondern Uber private Syndikate. Vermittelt werden
sowohl 'Start-ups a's auch Unternehmen in der Expansionsphase. In manchen Féllen
werden auch etablierte Familienunternehmen berticksichtigt, die Nachfolgeprobleme
haben. Mangels Branchenerfahrung gab es Anfangs nur wenige Investoren, die

bereit waren, in Technol ogieunternehmen zu investieren. Mittlerweile hat sich dies
aber eingespielt.

Der typische Ablauf einer LINC Vermittlung ist folgender: Der Unternehmer
kontaktiert LINC entweder Uber die Website oder wird von seiner Bank an LINC
verwiesen. Ausgesuchte Unternehmer werden von LINC Mitarbeitern besucht und
zu ihrem Projekt interviewt. Im Rahmen des Gesprachs zeichnet sich ab, welcher BA
fur das Projekt in Frage kommt. In diesem Schritt wird auch die LINC Datenbank
verwendet. Eswird immer nur ein BA bzw. ein Syndikat vermittelt, erst wenn die
Verhandlungen scheitern, kann der ndchste BA kontaktiert werden. Dadurch wird
vermieden, dass sich BA um gute Projekte konkurrenzieren. In manchen Falen wird
das Projekt auch anonym in einem regelméldig erscheinenden 'newsletter' veroffent-
licht. Die ersten Kontakte finden oft in bel LINC selber statt, wo der ausgewahlte
Unternehmer eingeladen wird, seine Geschéftsidee dem potentiellen Investor zu
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prasenti eren. Bei diesen Gelegenheiten wird von Seiten des Investors kein grof3er
Wert auf einen ausgefeilten Business Plan gelegt, sondern vielmehr auf eine poin-
tierte Zusammenfassung der Geschéftsidee. Diesbeziiglich leistet LINC den Unter-
nehmern informelle Hilfe. Nach einem erfolgreichem Abschluss wird das Projekt
von LINC weiter verfolgt und Buch gefuhrt Uber Erfolg und Misserfolg oder die
Anzahl an geschaffenen Arbeitsplétzen. Rund 14% der ausgewahlten Unternehmer
bekommen Uber LINC eine Finanzierung vermittelt.

Nicht nur Projekte, sondern auch potentielle Investoren werden sorgféltig aussel ek-
tiert. Bevor ein BA aufgenommen wird, gibt es ein Gesprach mit einem LINC Mitar-
beiter, in dem sondiert wird, ob der Investor auch risikobereit ist und es sich erlau-
ben kann, eine fehlgeschlagene Investition notfalls abzuschreiben. Gemal einer
Richtlinie des britischen Finanzministeriums missen Investoren bei einer Investition
eine Aufstellung Ihres Vermogens bereitstellen. Aulderdem wird darauf geachtet,
dass ein BA bereits Managementerfahrung aufwelst.

Seit bestehen hat LINC 61 Vermittlungen zustande gebracht. 24 der unterstiitzten
Firmen sind anschlief3end in Konkurs gegangen, wobel die Erfolgsguote von 60%
der von privaten 'venture capital’ Firmen entspricht. Die restlichen 37 Firmen sind
noch erfolgreich am Markt und haben bis dato 3.500 Arbeitspl&tze geschaffen. Die
Zahl der Vermittlungen ist in jingerer Zeit gestiegen, und in den letzten 5 Quartalen
(1/01 -2/02) hat LINC 27 Projekte mit einem Volumen von EUR 10 Mio. vermittelt.
Im Schnitt hat ein Projekt demnach ein VVolumen von EUR 370.000, wobei ein typi-
sches Projekt (Median) allerdings bel 'nur' EUR 80.000 bis 120.000 liegt. Der hohe
Durchschnitt ergibt sich aus einem Projekt mit dem Rekordvolumen von EUR 3
Mio.. Das bisher kleinste vermittelte Projekt hatte ein Volumen von EUR 15.000.
Die bereits erwdhnten neun Syndikate, also Zusammenschllisse mehrerer 'Business
Angdl’, haben in Eigenregie in dieser Zeit weitere 57 Projekte in Hohe von EUR 60
Mio. abgeschlossen (Durchschnittsgrofie hier: EUR 950.000). Seit bestehen von
LINC sind 634 Investoren aufgenommen worden, wobel sich mehr die Hélfte davon
wieder zuriickgezogen hat. Momentan sind 400 BA bei LINC registriert, wobel
allerdings nur ca. 200 davon wirklich aktiv an neuen Projekten interessiert ist. Die
kritische Grofe fur ein Netzwerk wird mit 150 aktiven BA gesehen. Esist in diesem
Zusammenhang alerdings zu erwéahnen, dass Syndikate als ein Mitglied gezéhit
werden, jedoch aus bis zu 200 Einzelinvestoren bestehen.

LINC schétzt weiterhin, dass ca. 80 zusétzliche Projekte realisiert wurden, bel denen
sich die Beteiligten Parteien zwar Uber LINC zusammengekommen sind, die Projekt-
abwicklung aber selbstandig betrieben wurde und daher nicht in der LINC Stati stik
erfasst wird.

Finanzierung

LINC hat ein jahrliches Budget von EUR 550.000. Seit 1995 wird bekommt LINC
Unterstiitzung vom ERDF ('European Regiona Development Fund’), die 40% des
Budgets betrégt, weitere 30% kommen von der schottischen offentlichen Hand,
namentlich von der Entwicklungsagentur 'Scottish Enterprise’, sowie zwel kleineren
Entwicklungsagenturen — 'Local Enterprise Agency' und 'Glasgow Opportunity'.
Knapp 20% der Kosten werden durch Spenden gedeckt, hier sind in erster Linie die
vier schottischen Banken zu nennen. Die Banken sind gemeinsam mit den Entwick-
lungsagenturen auch im Aufsichtsrat von LINC vertreten. Ungefahr 10% der Kosten
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werden Uber Gebuhren abgedeckt. Unternehmen zahlen eine jahrliche Mitgliedsge-
buhr von EUR 120, bei Investoren liegt dieser Satz bei EUR 180. Erfolgsabhangige
Pramien gibt es nicht.

Die Entwicklungsagentur 'Scottish Enterprise’ legt die Zielgrofien fur LINC fest, an
denen sie sich messen lassen muss, da die Subventionen an dem Grad der Zieler-
reichung ausgerichtet werden. Es werden zwei Messgrof3en verwendet: (1) die Zahl
der jahrlich zu rekrutierenden BA, sowie (2) die Zahl der direkt durch LINC
vermittelten AbschlUisse.

Analyse

Der Erfolg von LINC wird nach eigener Einschétzung darin gesehen, das Thema
Finanzierung durch 'Business Angel' in der Offentlichkeit platziert zu haben. Von
Anfang an hat sich LINC bemtiht, moglichst viele Partner aus dem regionalen
Geschéftd eben einzubinden. Mittlerwelle hat sich durch LINC eine eigensténdige
Szene entwickelt, in der ohne die direkte Einflussnahme von LINC viele Geschéfte
abgewickelt werden. In Folge dessen zieht man sich teilweise aus der eigentlichen
Vermittlungsarbeit zuriick und Uberlésst das Geschéft den privaten Akteuren, vor
allem den sich aus LINC gebildeten 9 Syndikaten, in denen sich jeweils mehre BA
zusammen geschlossen haben. Selber will man sich noch weiter auf Offentlichkeits-
arbeit konzentrieren.

Die momentane Borsenflaute sieht LINC a's Chance, da Investoren nun ihr Geld von
der Borse abziehen und eher bereit sind, direkt in Unternehmen zu investieren. Die
von LINC offensiv betriebene Syndikatslésung spricht vor allem risikoaversere
Investoren und Neueinsteiger an. Die Unterstiitzung der 6ffentlichen Hand wird als
Hilfreich angesehen, nicht aber so sehr fir die eigentliche Vermittlungsarbeit,
sondern in erster Linie fir Offentlichkeitsarbeit, um das BA Konzept weiterhinim
Bewusstsein von Grindern zu verankern.

Kontakt:

David Grahame

LINC Scotland
Queens House

19 St. Vincent Place
UK- Glasgow G1 2DT
T +44 141 221 3321

Kurzprofile

Brainsto Ventures, St. Gallen

Brainsto Venturesist im Jahr 2000 gegrindet worden und hat seinen Sitz in St.
Gallen, seit 2001 einen weiteren Standort in Munchen. Mittlerwelle arbeiten feste 9
Mitarbeiter und mehr as 10 freie Mitarbeiter fir Brainsto Ventures. Von alen uns
bekannten Business Angel Netzwerken ist dies damit das grofdte. Neben der Vermitt-
lung von Business Angeln bietet Brains to Ventures auch die klassische Personal -
beratung an und hilft Start up Firmen bei der Suche nach geeignetem Personal. Fiir
die Vermittlung hat 'B to V' eine eigene Datenbanksoftware entwickelt.
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Die Business Angel Borse hat seit bestehen aus 1.400 Projektvorschlagen 50 aussor-
tiert und weiterverfolgt. Durchschnittlich ergibt sich daraus ca. eine erfolgreiche
Vermittlung pro Monat. Brain to Ventures arbeitet erwerbsorientiert. Der Unterneh
mer muss fir ein hergestellten Kontakt EUR 200 Grundgebuihren bezahlen. Ist die
Vermittlung erfolgreich, so werden weitere 5% des Investitionsvolumensfallig. Bel
den Unternehmen bel&uft sich der Satz auf 3% der investierten Summe. Die Gebi-
hren kénnen auch Uber Antelle bezahlt werden. Fiir die Personalberatungsdienstleis-
tungen sind markttibliche Honorare zu zahlen.

Kontakt:

Florian Schweitzer

Brainsto Ventures AG
Neumarkt 4

Postfach 245

CH-9001 <t. Gallen

T +41 71 224 82 62
florian.schweitzer @b-to-v.com

Business Angels Netzwerk Hamburg

Ein eher kleines Netzwerk unter den 40 Business Angel Netzwerken in Deutschland
ist dasin Hamburg. Esist eine Initiative der dortigen Handel skammer und wird von
dieser auch organisatorisch betreut. Das 1999 gegriindete Hamburger Netzwerk hat
eindeutig die kritische Groéf3e noch nicht Gberschritten und esist nur eine halbe Stelle
fur das Netzwerk vorgesehen. Im Monat treffen 3-8 Projektvorschldge pro Monat

ein, aus denen sich innerhalb der letzten drei Jahre 24 Kontakte ergeben haben.

Echte Abschliisse hat es jedoch bisher lediglich 4 gegeben, d.h. pro Jahr kommen die
Hamburger auf kaum mehr als eine erfolgreiche Vermittlung.

Kontakt:

Sven Gabriel

Business Angels Netzwerk Hamburg
Adolphsplatz 1

20457 Hamburg

T +49 40 36138-433

sven.gabriel @hk24.de
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