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Intro 

 
Dieses Dokument ist eine Kollektion der Texte, die ich 2019/20 als Begleitung 

zu meinem Podcast „Angels Of Deutschland“ verfasst habe. Vor allem, um 

weitere, manchmal auch entferntere Aspekte der im Podcast behandelten 

Themen anzusprechen. Was bedeutet, dass die Texte trotz gelegentlicher 

Referenzen auf die Audios für sich alleine stehen können.  

 

AoD richtet sich a priori an Menschen, die das Thema „Angel Investment“ 

besser verstehen wollen, um selber zu investieren. Aber mir wurde schnell klar, 

dass jeder der besprochenen Punkte auch für Gründer auf Investmentsuche 

wichtig war. Zum einen, um sich klarer zu werden, wie potentielle Geldgeber 

denken und wonach sie suchen; zum anderen, um überprüfen zu können, ob 

man mit seinem Startup auf die jeweilige Problemstellung vorbereitet ist. 

Wenn ich zum Beispiel Angels vor bestimmten Branchen und Produktideen 

warne, die hundertfach gescheitert sind und ganz besonders schlechte 

Erfolgsaussichten haben, kann es nicht schaden, als Gründer zu wissen, ob man 

sich da einordnen muss. 

 

Ein Unterschied dieser Sammlung zum Podcast: Das Themenspektrum des 

Podcasts habe ich über 12 Monate so geplant, dass alle Aspekte der Tätigkeit 

als Angel angesprochen wurden. Aber nicht zu allen Folgen habe ich einen Text 

geschrieben; die Texte haben also, anders als der Podcast, nicht den Anspruch, 

umfassend oder eine Art Leitfaden zu sein.  

 

Ich hoffe, dass sie trotzdem nützen. 

 

 

Christoph Räthke 
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1.  Warum man auf keinen Fall Business  

Angel werden sollte. 
 

Um hinreichend detailliert und vor allem ehrlich zu durchleuchten, welche 

Chancen das Thema Startup Investment als Business Angel bietet, muss man 

zunächst Zeugnis ablegen davon, wie schwierig es ist. 

 

Und es ist erstaunlich schwierig. 

 

Das weiß ich, weil ich von Ende 2010 bis Ende 2017 insgesamt zehn jeweils 

dreimonatige Accelerator-Programme durchgeführt habe mit insgesamt etwa 60 

teilnehmenden Teams. In diese Programme waren als Mentoren jeweils 

zwischen 50 und 60 erfahrene Unternehmer, Experten und Investoren involviert. 

Die Mentoren hielten Vorträge, stellten Dokumente und Methoden zur 

Verfügung, gaben den Gründern individuell Feedback sowie Zugang zu 

wertvollen Ressourcen, und investierten am Ende zum Teil selber als Business 

Angels. Veranstaltungsort war Berlin, die Stadt mit der in Deutschland besten 

Umgebung für Startup-Gründer. Ich selber arbeite seit 1999 – meiner ersten 

Startupgründung - in der Digitalbranche, halte Vorträge und Workshops, schrieb 

von 2013-16 die Startup-Kolumne im "Business Punk", habe seit 2008 hunderte 

von Meetups und „Tech Events“ abgehalten und bis 2016 in den Youtube-

Talkshows "Startup Grind" und "Founders Unscripted" prominente Gründer 

präsentiert. Mir, und damit "meinen" Startup Teams, standen also in punkto 

Reichweite, Aufmerksamkeit, Netzwerk, Fachkenntnis und Zugang zu exklusiven 

Möglichkeiten eine Menge Vorteile zur Verfügung, die nicht jeder hat. 

 

"Selbst unter einer Vielzahl von vorteilhaften Bedingungen 

und trotz Unterstützung durch einige von Deutschlands 

erfahrensten Startup-Unternehmern konnte ich nur einer 

kleinen Minderheit zum Erfolg verhelfen." 
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Und trotzdem sind von den Startup-Teams aus meinem Programm bis heute 

80% gescheitert - in dem Sinne, dass es ihnen nicht gelungen ist, bleibenden 

Wert zu schaffen. Das muss man sich auf der Zunge zergehen lassen: Selbst 

unter einer Vielzahl von vorteilhaften Bedingungen und trotz Unterstützung 

durch einige von Deutschlands erfahrensten Startup-Unternehmern konnte ich 

nur einer kleinen Minderheit zum Erfolg verhelfen und damit meine Arbeitszeit 

und Investment in finanziellen Ertrag verwandeln. 

 

Wie ist es dann erst, wenn man versucht, Startups außerhalb eines Ökosystems 

solcher Vorteile profitabel zu unterstützen - und das als jemand, der nicht sein 

halbes Leben in der Digitalindustrie verbracht hat? 

 

Es gibt eine zwar nicht repräsentative und schon einige Jahre alte, aber in der 

Branche oft zitierte Analyse von 101 gescheiterten Startups anhand ihrer Post-

Mortem-Betrachtungen; solche „Startup-Nachrufe“ sind eine vor allem in den 

USA geübte Praxis, in der Gründer ausführlich erklären, woran es am Ende 

gelegen hat. 
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Als sie herauskam, war vor allem eines überraschend. Nämlich, wie oft die 

Gründer zugeben mussten, trotz aller Kundennähe und –Befragung etwas 

gebaut zu haben, für das es zu wenig Bedarf gab. Nun gibt es das Phänomen, am 

Bedarf vorbei zu produzieren, in jeder Branche – aber anders als etablierte 

Unternehmen haben Startups in der Regel nur ein einziges Produkt. Wenn dieses 

nicht nachgefragt wird, kann das nicht durch andere Teile des Portfolios oder 

durch Rücklagen aus erfolgreicheren Produkten aufgefangen werden. Die 
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besondere Tücke liegt nun darin, dass sich eine mangelhafte Produktnachfrage 

oft erst dann manifestiert, wenn ein Startup auf Basis erster, vielversprechender 

Verkäufe Investment aufgenommen, mehr Personal eingestellt und damit die 

Fixkosten in die Höhe getrieben hat. 

 

Will man sich all dem als Privatinvestor stellen? Nur, wer das mit Überzeugung 

bejaht, darf Business Angel werden. Und wenn es schiefgeht, darf er nicht  

klagen und die Schuld bei anderen suchen. 

 

 

 

2.  Warum man unbedingt Business Angel 

werden muss. 
 

In meiner Zweitidentität als Entwickler und Mentor von Entrepreneurship-

Programmen sowie Impresario von und Einpeitscher bei Führungskräfte-

Workshops zum Thema „Digitale Arbeitsweisen“ habe ich mir angewöhnt, 

meine Plädoyers mit einem einfachen Rat zu beginnen. „Wenn ihr sonst nichts 

aufnehmt von allem, was ich euch erzähle, dann tut wenigstens eines, das euch 

in Glanz und Elend alles beibringt, was ihr wissen müsst. Werdet Business 

Angels, mit eurem eigenen Geld.“ 

 

Womit wir bei dem abstraktesten Grund sind, warum man unbedingt Business 

Angel werden muss. Europaweit gibt es eine enorme Diskrepanz zwischen der 

Anzahl Berufstätiger, die in Führungs- und Beratungspositionen für die 

Weiterentwicklung von Firmen und Organisationen Richtung Digitales 

Unternehmertum verantwortlich sind – und der Anzahl von ihnen, die mit 

eigenem Geld und Risiko tatsächlich Protagonisten dieses Wandels sind. 

Innovationsmanager, Digitalberater, Investment-Manager, Geschäftsführer, 

selbst „Chief Digital Officers“ oder Leiter von Intrapreneurship-Programmen: 
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Viel zu wenige von ihnen haben schon persönlich, nicht aus von oben 

bereitgestelltem Budget, in junge Unternehmen investiert. Dabei schlägt diese 

Erfahrung, wenn man seinem Geld auch Engagement folgen lässt, jedes Design 

Thinking-Wochende, jedes Strategie-Offsite, und auch jede Predigt von 

Evangelisten wie mir bei Weitem. 

 

Ich spreche oft davon, wie mich die Arbeit mit Startups Demut gelehrt hat vor 

den Mächten des Scheiterns. Aber sie hat mir auch ein tiefes, dabei durchaus 

verlustreiches und bisweilen fragiles, Verständnis für die sachlichen, technischen 

und menschlichen Mechanismen hinter den großen Schlagworten gegeben. Nur 

auf Basis dieses Verständnisses traue ich mich überhaupt, anderen zu raten. 

Deswegen, kurz und brutal: Wer sich selbst oder seine Organisation glaubwürdig 

weiterbringen will, muss Business Angel werden. Punkt. 

 

Ein weiteres Movens ist, dass man großen finanziellen Erfolg mehr und mehr nur 

noch über Beteiligung an Risiken erzielen kann. „Mehr und mehr“, das heißt: 

Von meinen Eltern weiß ich, dass man in der Alten Bundesrepublik zu 

Wohlstand kommen konnte, indem man 35 Jahre bei einer Firma oder im 

Staatsdienst seinen Job machte, ohne einen einzigen gehaltslosen Monat, und 

das Geld vernünftig anlegte. Aber diese Lebensläufe verschwinden. Wer also 

nicht erbt, im Lotto gewinnt oder mit Drogen handelt, wird es immer schwerer 

haben, nur aus dem, was am Monatsende übrig bleibt, vermögend zu werden. 

So ist es auch bei mir: Das Geld, das ich jetzt über AoD investiere, kommt zu 

100% aus Beteiligungen an unternehmerischen Risiken, die ich 2014 

eingegangen bin. 

 

Für mich gibt es aber noch etwas anderes. Ich habe mich vor langem gefragt, 

was das Beste ist, das ich mit Arbeiten erreichen kann – worum es eigentlich 

geht in dem, was man „Berufsleben“ nennt. Meine Antwort ist: Abenteuer 

erleben. Immer wieder Dinge zum ersten Mal machen. Sich in Gefahr begeben - 

aber idealerweise in eine, die man kontrollieren kann. Selber gründen ist das 

größte berufliche Abenteuer von allen, weswegen in meiner „Hierarchie der 

Berufstätigkeit“ der Gründer einer Firma mit 50 Angestellten über dem 

angestellten Geschäftsführer eines DAX-Konzerns oder der Kanzlerin der 

Bundesrepublik Deutschland steht. Entsprechend ist die Zusammenarbeit mit 

Gründern in der Frühphase, die durch den Einsatz von eigenem Geld und Zeit 
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Intensität und Relevanz gewinnt, die größte intellektuelle Herausforderung 

diesseits des selber-Gründens, die ich kenne.  

 

 
 

Es ist wie eine Existenz als Musiker: Man findet sich ständig an Orten und in 

Situationen wieder, die man sich nicht hätte vorstellen können und in die keiner 

kommt, der ein normales Leben führt. Harte Krisengespräche am Tag vor 

Weihnachten. Mitternächtliche Telefonkonferenzen. Detaillierteste 

Diskussionen in ausufernden Notarverhandlungen. Auf die harte Tour 

erworbene Branchenkenntnis in Bereichen, mit denen man noch nie zu tun 

hatte. Nicht Mate-Trinken oder Hybris-schwangere Pitch-Präsentationen, 

sondern die Aussage „heute ist Mittwoch, und wenn wir heute keine Lösung 

finden, melden wir Freitag Insolvenz an“ ist der Klassiker der Startup-Szene. 

 

Aber genau wegen dieser Fallhöhe gibt es auch immer wieder den Triumph, in 

Momenten höchster Bedeutung für die Zukunft einer Firma oder einer Gruppe 

Menschen doch noch gemeinsam die Kuh vom Eis gekriegt zu haben. Woraus, 

wenn man Glück hat, die ehrlichsten und tragfähigsten Geschäftsfreundschaften 

entstehen, die man sich vorstellen kann; sie leben oft von der Verbundenheit, 

gemeinsam das Trommelfeuer erlebt und überstanden zu haben. 

Feierabend machen und das Gefühl haben, dass heute wichtig, lehrreich und 

eine verdammte Herausforderung war. Wer das will (und vielleicht in seinem 9-

to-5 Job nicht bekommt), muss unbedingt Business Angel werden. Punkt. 

 

 

 

"Nicht Mate-Trinken oder Hybris-schwangere Pitch-

Präsentationen, sondern die Aussage ‚heute ist 

Mittwoch, und wenn wir heute keine Lösung finden, 

melden wir Freitag Insolvenz an‘ ist der Klassiker der 

Startup-Szene. " 
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3.  Was ein guter Business Angel 

mitbringen sollte. 
 

Was – außer Geld - sollte man mitbringen, um ein guter Business Angel zu sein? 

Sollte man lieber die Finger davon lassen, wenn man zum Beispiel keinen 

Hintergrund als Selbständiger, Kaufmann, Berater oder BWLer hat? 

 

Das ist eine gute Frage, denn für alle anderen Anlagemöglichkeiten braucht es 

explizit keine besonderen Voraussetzungen. Aktien, Fonds, Immobilien: Wenn 

man es nicht unbedingt anders will, werden diese Anlagen von Profis gemanagt, 

während der Anleger auf der Couch seine monatlichen Kursgewinne goutiert. 

Die Geldanlage als Privatinvestor unterscheidet sich davon in dem wesentlichen 

Punkt, dass man die Erfolgswahrscheinlichkeit eines Investments durch sein 

Engagement erhöhen kann. Dem Aktienfonds bei Union Investment ist es egal, 

ob seine Anteilseigner Tischler oder Topmanager sind. Ein Startup dagegen wird 

alles versuchen, seine Investoren nicht nur nach monetären Kriterien 

auszusuchen. Im Idealfall komplementiert der Kreis der Investoren die 

Fähigkeiten des Gründerteams.  

 

Ein Beispiel dafür ist Seniovo.de, eine meiner Beteiligungen. Seniovo bietet den 

altersgerechten, barrierefreien Umbau von Senioren-Wohnungen an, 

vereinheitlicht und sozusagen „auf einen Klick“, und ist damit eine Firma auf der 

Schnittstelle zwischen sozialer Mission und kommerzieller Plattform. Die 

Herausforderungen für die Firma sind vor allem Prozess-seitig – es gibt unter der 

Haube viele Parteien zu koordinieren, vom Handwerker bis zur 

Versicherungsabrechnung. 

 

Die Gruppe von Angels, die vor zwei Jahren die erste Finanzierung stemmte, 

kam aus dem Netzwerk meines Accelerator-Programms Berlin Startup Academy 

und war aus meiner Sicht ideal. Es investierten die Gründer von Signavio, einem 

höchst erfolgreichen Startup, das Prozessmanagement-Software baut. Mit mir 

zusammen investierte René Wienholtz, der viele Jahre lang CTO von Strato, 

Europas zweitgrößtem Web Hoster, war und absolut alles über Aufbau und 

Management von Technologie-Teams weiß.  

http://www.seniovo.de/
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Entsprechend konkret war das Coaching und die Unterstützung, die wir dem 

Seniovo-Team angedeihen lassen konnten. Dass die Firma jetzt sechsstellige 

Monatsumsätze macht und ihren Wert vervielfacht hat – das größte Verdienst 

hat selbstverständlich Gründer und CEO John Kohl, aber auch er würde sagen, 

dass das Ganze nur in der Kollaboration funktioniert hat. 

 

"Im ersten Jahr ihres Bestehens haben 90% der Startups 

relativ ähnliche Herausforderungen." 

 

Allerdings geht es auch anders. Denn am Anfang, im ersten Jahr ihres Bestehens, 

haben 90% der Startups relativ ähnliche Herausforderungen, bei deren 

Bewältigung auch Angels extrem wertvoll sein können, die keine intime 

Branchen- oder Prozesskenntnis mitbringen. Am Anfang geht es zum Beispiel 

hart um Vertrieb, um erste Pilotkunden, erste Umsätze. Jeder, der schon mal in 

irgendeiner Branche erfolgreich (und systematisch) verkauft hat, ist da als 

Ratgeber Gold wert. Gerade bei B2B-Startups ist jede warme Intro willkommen. 

Denn auch im Jahr 2020 ist es für Startups noch immer absurd schwer, an den 

richtigen und vor allem einen wohlgesonnenen und entscheidungsfähigen 

Kontakt innerhalb eines Konzerns oder Mittelständlers zu kommen. 

 

Was muss man also einbringen können als Angel? Im Podcast werden ein paar 

Punkte erläutert: ein monatliches Zeitbudget, Geduld, den Willen, aktiv 

Werbung zu machen für sein Investment. Genauso wichtig ist aber etwas, das 

man NICHT einbringen sollte, nämlich zu viel von seinem Ego. Wenn eine 

Volksweisheit in diesem Zusammenhang explizit nicht stimmt, dann der Spruch 

von „wer zahlt, schafft an“. Denn ein Investment ist kein Lohn oder Kaufpreis, 

der dem Gläubiger eine Weisungsbefugnis verleiht – sondern ein 

Vertrauensbeweis und eine Grundlage dafür, dass es das Gründerteam selber 

packen kann. Natürlich kann und soll man als Angel seiner Erfahrung Gehör 

verschaffen; ich selber veranstalte zum Beispiel mit den Management Teams 

von Beteiligungen gelegentlich interne Workshops zu bestimmten Themen. 

Kritisch wird es aber, wenn diese Teilhabe ausartet in eine Kopie dessen, was 

der Angel vielleicht aus seiner eigenen Karriere bezüglich Hierarchien, 

Prozesstreue und Exaktheit kennt. Ganz im Gegenteil geht es am Anfang darum, 

Gründer zu ermutigen, ihre eigene Unternehmenskultur, ihre eigenen 

https://anchor.fm/angelsofdeutschland/episodes/Episode-3-Was-ein-guter-Business-Angel-mitbringen-muss-e8qsri/a-a10bmp6
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Verbindlichkeiten und Rituale zu schaffen. Es hilft, sich gelegentlich zu 

vergleichen mit dem Horrorbild des Angel Investors, das in der Startup-Szene 

zirkuliert: Der münsterländische Zahnarzt, der wegen seiner 20.000 Euro 

Investment mehrmals wöchentlich anruft, Rechenschaft verlangt, Ideen in 

punkto Personalführung durchdrücken und eigentlich sein Geld zurück möchte, 

weil ihm die Raten für sein Reihenhaus jetzt doch über den Kopf gestiegen sind. 

 

Dieser Typ möchte man auf gar keinen Fall sein. 

 

 

4.  Branchen und Produktideen des Todes. 
 

In der Startup-Branche ist es kontrovers, zu behaupten, gewisse Ideen und 

Konstellationen könnten niemals funktionieren. Trotzdem ist das seit vielen 

Jahren meine Praxis, und das, obwohl ich damit ständig Gefahr laufe, mich 

öffentlich zu blamieren – dann nämlich, wenn jemand aus einer dermaßen 

disqualifizierten Idee einen umwerfenden Erfolg macht. Obendrein: Sagt man 

nicht, dass es das innere Wesen jeder Innovation ist, das bislang von 

„Fachleuten“ (ich setze das bewusst in Anführungszeichen) wie mir und dem 

übrigen Establishment für unmöglich Erklärte möglich zu machen? Und noch 

etwas kommt hinzu. In einem Umfeld, in dem 90% aller Frühstadiums-Startups 

sterben, ist es nicht nur kein Geniestreich, Gründungsprojekten das Scheitern 

vorauszusagen, sondern ein Ausdruck von Überheblichkeit und intellektueller 

Sparsamkeit. 

 

"Ein Business Angel investiert nicht in Gründer, die das 

Unmögliche möglich machen. Er investiert in Teams, die das 

Mögliche möglich machen, und schon das ist schwierig 

genug.“ 

 

Trotzdem mache ich das ständig – unter anderem seit 2015 in meinem 

öffentlichen Meetup („Christophs Feedback“). Und ich glaube sogar, dass es 

deutlich mehr nützt als schadet. Denn die Aufgabe eines Privatinvestors ist 

nicht, möglichst vielen zu helfen, mit ihren Ideen irgendwie weiterzukommen – 
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das machen die Verwalter steuer- und konzernfinanzierter Budgets. Steinigt 

mich nicht, aber ein Business Angel investiert nicht in Gründer, die das 

Unmögliche möglich machen. Er investiert in Teams, die das Mögliche möglich 

machen, und schon das ist schwierig genug. Die offensichtliche Frage ist nur: 

Wie unterscheidet man das Mögliche vom Unmöglichen? 

 

Darüber wird noch oft zu sprechen sein. Aber in Begleitung des Podcasts, in dem 

schon ein paar Punkte angesprochen werden, lehne ich mich aus dem Fenster: 

Hier zehn Ideen, die ich seit 1999 wieder und wieder und mit Schmackes habe 

scheitern sehen, die mir aber Jahr für Jahr von neuen Gründern, die von ihren 

gefallenen Vorgängern nichts wissen, mit großer Begeisterung (“gibt es noch 

nicht! Wir sind die ersten!“) gepitcht werden. 

 

1. Sozialer Veranstaltungskalender: Veranstaltungen in deiner Umgebung, 

sortiert nach deinen Interessen oder Zusagen deiner Freunde 

2. Freundschafts-/ Interessen-Matchmaking: Leute treffen, die sich auch für 

Veganismus, Heimwerken oder Mario Vargas Llosa interessieren. 

3. Sportkumpels: Sich in einer fremden Stadt zum Joggen oder Tennisspielen 

verabreden. 

4. Laien-Stadtführer: Eingeborene zeigen Touristen ihren Kiez/ kochen mit 

ihnen/ geben Geheimtipps 

5. Aktivitäten-Marktplatz: 1-4, plus Babysitten, auf einer Buchungsplattform 

zusammengefasst 

6. Unentgeltliche Nachbarschaftshilfe: Ich gebe dir Gitarrenunterricht, dafür 

baust du meinem Nachbarn die IKEA Möbel zusammen, der wiederum mir 

die Bohrmaschine leiht. 

7. Besseres Dating: Tinder zu oberflächlich, Parship zu teuer – wir haben was 

ganz Neues! 

8. Online-Galerien: Wir bringen Künstler online! 

9. Coaching-Angebote/ -Marktplätze: Von „Karriere jetzt!“ bis zu 

„Achtsamkeit und Yoga“. 

10. Concierge-Services: Per SMS oder App Kleindienstleistungen beauftragen, 

vom Einkauf im Supermarkt bis zu Räum mal meinen Keller auf. 

 

Ich sagte eingangs, dass es kontrovers ist, über Ideen wie diesen den Stab zu 

brechen, unter anderem wegen des oft gehörten Arguments, dass alles am 
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Team hängt – dass also ein hervorragendes Team auch solche Ideen in einen 

Erfolg oder wenigstens einen gelungenen Pivot (= eine Abwandlung der 

Grundidee) ummünzen kann. Ich entgegne dann immer, dass ein 

hervorragendes Team gar nicht erst auf solche Ideen kommt. Und wenn doch, 

dann in genauer Kenntnis der gescheiterten Versuche und mit durchdachten 

Antworten auf die Frage, was sie besser können als ihre seligen Vorgänger. 

 

Gerade für neue Angels ist es deswegen wichtig, vor einem Investment 

eigenhändig nachzuprüfen, wie die Vorgeschichte einer Idee aussieht. Also das 

zu betreiben, was man im Fachchinesisch „Due Diligence“ nennt – eine Analyse, 

ob die Gründer „angemessene Sorgfalt“ bei der Ausarbeitung ihrer 

Geschäftsidee und ihres Investmentangebots haben walten lassen. Nur dann 

entdeckt man möglicherweise, dass bestimmte Vorhaben (wie meine Top 10 

oben) schon dutzendfach gescheitert sind, wovon in der Pitch-Präsentation der 

neuesten Gründer nichts stand - bisweilen aus schierer Unkenntnis der Gründer. 

 

 

5.  Houston, wir haben (k)ein Problem. 
 

Kein Bestandteil eines Startup-Pitches wird häufiger missverstanden als der 

eigentlich zentrale, nämlich die Beschreibung des Problems, das man lösen will. 

Dabei ist das adressierte Problem, auf Englisch gerne „Pain Point“ genannt, 

gleichzeitig derjenige, der von den Fachmedien, Blogs, Gurus und Beratern am 

meisten analysiert und in seiner Bedeutung hervorgehoben wird. Trotzdem 

behandeln meiner Wahrnehmung nach 80% aller Pitches, die ich höre, ihr zu 

lösendes Problem nur oberflächlich. Gerade gestern bekam ich wieder eine 

Präsentation, die gleich mit der „Idee“ begann – einem Software-Plugin für 

Wordpress - und sich auch im Weiteren nicht auf die Angabe eines Problems 

einließ, trotzdem aber behauptete, auf Basis dieser Idee bereits 200.000 € 

eingeworben zu haben. Was passiert da? 
 

Meine Hypothese ist, dass es unterschiedliche Vorstellungen darüber gibt, wann 

ein Problem ausreichend tragfähig - oder wenigstens ausreichend gut 

beschrieben - ist. Im  Podcast erwähnte ich das Team mit dem Blockchain-

basierten Airbnb. In deren Präsentation stand in der Tat eine 

https://anchor.fm/angelsofdeutschland/episodes/Episode-5-Houston--wir-haben-kein-Problem-e9basi
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Problembeschreibung auf der ersten Folie, es fehlt also nicht an 

„Problembewusstsein“. Nur hatte der dort analysierte Pain Point nichts mit den 

Kunden zu tun, sondern mit dem technischen Backend, das (vereinfacht gesagt) 

vor allem für Softwareentwickler wie sie selbst interessant ist. Und so geht es 

meiner Hypothese nach oft: Das Team glaubt, alles richtig gemacht zu haben – 

aber für den Investor fehlt das wichtigste. 

 

Im Podcast habe ich einige Punkte erwähnt, die den Investor misstrauisch 

machen sollten, wenn es um die Bewertung der Problem-Relevanz in einer 

Gründerpräsentation geht. Einen weiteren möchte ich noch anfügen, und zwar 

einen stilistischen. Wann immer in einer Problemdarstellung das 

Personalpronomen „wir“ vorkommt: Vorsicht! Denn dahinter befindet sich oft 

der Versuch, ein Problem mangels konkreter Daten zu generalisieren und zu 

vernebeln. „Wir“ – im Sinne von „ich als Absender und du als Leser“ - „wissen, 

dass X nicht funktioniert“, „wir alle wünschen uns bessere Y“ „wir sind 

unzufrieden mit Z“: Damit wird so getan, als ob Absender und Adressat ohne 

weitere Erklärungsnotwendigkeit im selben Boot säßen. Und deswegen das 

Problem in seiner vorgeblichen Evidenz nicht tiefer erläutert werden müsste. 

 

"Ein Problem ist erst dann glaubhaft und überprüfbar, wenn 

das ‚wir‘ ersetzt wurde durch Zielgruppen-Spezifika.“ 

 

Erst gestern sah ich eine Präsentation, in der es um Weiterbildung im Digitalen 

Zeitalter ging und die erst einmal konstatierte, dass „wir“ auf den Digitalen 

Wandel schlecht vorbereitet seien und „wir“ deswegen neue Lernmethoden 

bräuchten. Solche Aussagen sind in ihrer Breite und Banalität wertlos und falsch; 

nach drei Sekunden Nachdenken fallen einem Berufsgruppen und individuelle 

Profile ein, auf die das nicht zutrifft, zum Beispiel mit hoher Wahrscheinlichkeit 

genau die Startup-Investoren, an die sich die Präsentation richtet. Ein Problem 

ist erst dann glaubhaft und überprüfbar, wenn das „wir“ ersetzt wurde durch 

Zielgruppen-Spezifika wie zum Beispiel „selbständige Handwerksmeister in 

Städten unter 100.000 Einwohnern“. 

 

Mein gegenwärtiges Lieblingsbeispiel für den inhaltsbefreiten Theaterdonner, 

der entsteht, wenn man in den nebligen Höhen des „wir“ bleibt, ist die 
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Propaganda der E-Scooter-Betreiber. Ich habe von ihnen noch nie ein konkretes 

Problemszenario gelesen – im Stile von „30% der Angestellten, die im Berliner 

Speckgürtel leben, aber in der Innenstadt arbeiten, scheitern mehrmals 

wöchentlich an der Bewältigung der Entfernung zum nächsten S-Bahnhof und 

verlieren dadurch X Euro/ Y Stunden Zeit.“ Oder gar: „20% aller Innenstadt-

Autobesitzer über 40 würden gerne ihr Fahrzeug abschaffen, aber können es 

nicht, weil die 800m zum nächsten Supermarkt eine zu große Hürde darstellen“. 

Anstelle dessen geht es immer um höchste Abstraktionen: um „Stadtbewohner“ 

allgemein, oder um gänzlich ephemere Begriffe wie „Mobilität“. Wenn ich so 

etwas lese, weiß ich: „Des Kaisers neue Kleider“ ist eine Geschichte, die nie alt 

wird. 

 

Wer in diesem Spiel neu ist, sollte einen Trick anwenden, den schon Kleinkinder 

beherrschen. Nämlich die unbarmherzig wiederholte Frage „Warum“, oder 

genauer: „Warum ist das ein Problem?“ Der Trick liegt in der Wiederholung, sich 

also nicht auf der ersten Ebene zufrieden zu geben. 

 

Zum Schluss noch ein Wort über das Alternativmodell zum Problem – zu dem, 

was manchmal „Vitamin“ genannt wird, also die Schaffung eines 

Positiverlebnisses anstelle einer Problemlösung. Offensichtliche Beispiele dafür 

sind Spiele und Unterhaltungsinhalte. Wenn ein Gründer seine Idee als ein 

„Vitamin“ pitcht, sollte man bedenken, dass Vitamine dazu tendieren, weniger 

nachhaltig zu sein als Problemlösungen. Sie müssen also immer wieder 

aufgefrischt werden, was zum einen viel Geld für Contententwicklung und 

Bewerbung kostet. Zum anderen, und das ist die Crux vor allem der Games-

Industrie, ist es nahezu unmöglich, in diesem Bereich konsistent erfolgreich zu 

sein. 

 

 

6.  Exit - wie sich ein Angel Investment in 

großes Geld verwandelt. 
 

In den letzten ein oder zwei Jahren ist das Startup-Modell von verschiedenen 

Seiten unter Beschuss geraten. Die Seite, um die es mir hier geht, ist die 
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wirtschaftliche – die Erlösseite. Das klassische Finanzierungs- und Erlösmodell 

der Branche ist jenes, das man sogar in der Populärkultur mittlerweile aus 

Serien wie „Silicon Valley“ kennt. Ein Team von Visionären/ Irren/ 

Ehrgeizlingen/ Genies, je nach Perspektive, erhält sechs- oder siebenstellige 

Summen aus der Hand von gierigen Kapitalisten/ großzügigen Philantrophen/ 

gewieften Kaufleuten/ brillanten Zukunftsdeutern, geht etwas später an die 

Börse und macht alle Beteiligten reich. 

 

Diesem Modell werden neuerdings unerwünschte Nebenwirkungen nachgesagt, 

vom Burnout der Mitarbeiter über Herdentrieb der Investoren bis zum 

zweifelhaften Nutzen bzw. realistischen Wert der derart finanzierten 

Unternehmen. Das nehmen Startup-Skeptiker zum Anlass, das ganze System zu 

hinterfragen und eine gute alte Zeit zu beschwören, in der dem ehrbaren 

Kaufmann Kredite oder Verbindlichkeiten ehrenrührig waren. Oder auch, nach 

neuen Konstrukten zu rufen, in denen es nicht mehr um Profit geht („Purpose 

Companies“). Ist angesichts dessen die Frage nach dem „Exit“, also dem Verkauf 

des Startups, der idealerweise Gründer und Investoren reich macht, überhaupt 

noch relevant? 

 

"Von Investorenseite ist tausendfach wiederholter Rat, als 

Gründer am besten gar kein Investment aufzunehmen. Wenn 

es eine Möglichkeit gibt, etwas Tolles zu bauen aus eigenen 

Mitteln, dann muss das immer die erste Wahl sein.“   
 

Was viele in dieser Debatte übersehen, ist, dass es den Masterplan, die eine 

Vorgabe für das Wachstum eines Unternehmens, nie gegeben hat. Auf der 

Arbeitsebene sind sich nämlich Gründer schnell klar darüber, welcher Weg für 

sie der richtige ist und dass dieser Weg bei weitem nicht immer über das 

externe Investment führt. Ganz im Gegenteil ist es sogar von Investorenseite ein 

tausendfach wiederholter Rat, als Gründer am besten gar kein Investment 

aufzunehmen. Wenn es eine Möglichkeit gibt, etwas Tolles zu bauen aus 

eigenen Mitteln, dann muss das immer die erste Wahl sein. Und wenn man 

Investoren aufnimmt, dann so spät wie möglich. 

 

https://www.imdb.com/title/tt2575988/
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Allerdings kommt dieses Grundverständnis selten beim breiten Publikum an – 

was meiner Ansicht nach daran liegt, dass es meistens Startups in die 

Medienöffentlichkeit schaffen, die den Weg der Millioneninvestments nehmen. 

Große Summen sind etwas, das auch Opa Müller aufregend oder skandalös 

findet. Ganz vorne steht da das unablässige Medieninteresse an Rocket Internet, 

dessen Unternehmungen alle Klischees zu bedienen scheinen über mit 

Rieseninvestments aufgepumpte, selten innovative und generell amoralische 

Auswüchse des Kapitalismus, in denen es ausschließlich um den „Exit“ geht. Was 

die Medien sich aber traditionell weigern, mit zu erzählen, ist, dass es sich bei 

diesen Unternehmungen schlicht und einfach nicht um Startups handelt. Rocket 

Internet betreibt im Gegenteil das Modell der guten alten Zeit: Wie zum Beispiel 

in einem Autokonzern werden Marktlücken identifiziert oder auch Modelle der 

Konkurrenz kopiert und sodann ein Berg Kapital und Menschen eingesetzt, um 

seinen Anteil an der Marktlücke zu bekommen. Wenn das profitabel läuft, wird 

verkauft oder an die Börse gegangen, und alle bekommen Geld. 

 

Im Gegensatz dazu ist das Brot-und-Butter-Geschäft von 99% der Startups viel 

erdverbundener; der Prozess des Investorenansprache allein ist so langwierig 

und deprimierend, dass ihn niemand auf sich nimmt, der es vermeiden kann. 

Diese Story ist aber leider zu kleinteilig und konkret, um es in die Massenmedien 

zu schaffen. 

 

Es gibt noch zwei weitere Gründe, warum das Thema „Exit“ unverändert 

essentiell ist. Der erste ist, dass nur der Verkauf eines Startups in der Lage ist, 

das Perpetuum Mobile in Gang zu halten, von dem die digitale Modernisierung 

der Wirtschaft lebt – nämlich den vermögend gewordenen Gründer oder 

Business Angel, der seinen Gewinn nutzt, um wiederum neue Gründer zu 

finanzieren. Dieser Zyklus ist nicht nur Privatvergnügen, sondern auch 

gesellschaftlich gewünscht, wie sich konkret in der Steuerpraxis zeigt: Wer sich 

die Erlöse aus einem Exit selber auszahlt, um einen Porsche zu kaufen, muss 

dem Finanzamt zunächst heftig Einkommensteuer überweisen, womit 30-40% 

des Geldes weg sind. Wer das Geld dagegen in einer Holding behält und daraus 

reinvestiert, muss nur um die 5% seiner Erlöse dem Staat überlassen. 

 

Der zweite Grund ist, dass nur die Aussicht auf einen Exit die 

Schicksalsgemeinschaft zwischen Gründer und Umfeld – Investoren, aber auch 
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über Mitarbeiterbeteiligungs-Programme angebundene Angestellte – stiftet, die 

einen der wichtigsten Erfolgsvorteile von Startups gegenüber Konzernen 

ausmacht. Das hört sich materialistisch an, aber kein Angestellter oder Berater, 

egal wie hoch sein Tagessatz, arbeitet derart unerschütterlich an dem Erfolg 

eines Unternehmens wie ein Anteilseigner. Ein Anteilseigner nimmt am 

Weihnachtsmorgen das Telefon ab und setzt sich Samstagabend zu einer 

Mentoring-Sitzung mit den Gründern zusammen. 

 

Gleiches gilt übrigens für den Bereich „Impact und Soziales“. Ein geflügeltes 

Wort der Branche sagt, dass „Glaube an die gute Sache“ etwa ein Jahr lang das 

Fehlen von materieller Entlohnung ausgleichen kann. Bei Gründern etwas länger 

– aber für den Rest des Teams, das auch der charismatischste Gründer zur 

Implementierung seiner Pläne braucht, ist ein Jahr das Ende der Fahnenstange. 

Und dann braucht es entweder ein wettbewerbsfähiges Gehalt, oder die 

Aussicht, an einem Exit teilhaben zu können. 

 

Die „Profitgier“, die kapitalismuskritische Kreise oft hinter der Startup-

Wirtschaft ausmachen, ist nämlich meist ein Wunsch nach Gerechtigkeit – 

nämlich nach einer gerechten Zusammenhang zwischen enormem Einsatz und 

Risiko auf der einen und der Chance auf angemessen enormen Erlös auf der 

anderen Seite. 

 

 

7.  Der Moment der Wahrheit - das erste 

Mal in ein Startup investieren! 
 

Die Diskussionen beziehungsweise Verhandlungen darüber, wie die Bewertung 

eines Startups ausfällt und welche Investment-Form gewählt werden soll, ist 

auch 20 Jahre nach dem ersten Startup-Boom noch virulent. Mir ist bewusst, 

wie viel sich seit meiner ersten Gründung 1999 getan hat. Die Rechtsform der 

UG gab es damals noch nicht, ebenso wenig Zuschüsse wie der von der BAFA, 

und von Wandeldarlehen hatte kaum jemand gehört. Seitdem hat sich vieles 

professionalisiert, und die verschiedenen Phasen einer das Wachstum 

begleitenden „Investment-Karriere“, auch „Funding Story“ genannt, sind vielen 
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bekannt. Ich habe sie trotzdem nochmal in eine Grafik gekleidet – diejenigen, 

die ich im Netz fand, waren scheußlich anzusehen, von Schreibfehlern zernarbt 

und auf Englisch. Und ich habe eine Risiko-Achse hinzugefügt, die versucht, eine 

Antwort auf die so oft gestellte Frage zu geben, ob tatsächlich 90% aller Startups 

scheitern. Vorweggenommen: Kommt drauf an, ab wann man die Reise 

mitmacht. 

 
 

Für jetzt will ich auf einen Punkt dieser Grafik hinaus, nämlich die allererste 

Phase. Es ist wichtig für einen neuen Angel, zu verstehen, dass es manchmal für 

ein Investment zu früh sein kann. Gemäß meiner – absolut anekdotischen, 

überhaupt nicht von Datenerhebung unterstützten – Grafik sollte ein Angel 

einsteigen, wenn das Risiko des Scheiterns wenigstens ein BISSCHEN gesunken 

ist, von nahe 100% auf vielleicht 80%. Ein Risiko sinkt in dem Maße, in dem die 

Gründer sich und ihre Idee professionalisiert haben, zum Beispiel durch 

 

• Inkorporierung einer Firma, in der Team-Rollen und Anteilsverteilung 

geregelt sind 

• Professionelles Business-Setup mit Anwalt, Steuerberater, Firmenkonto 

• Vollzeit-Engagement der Gründer 
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• Von unten nach oben erhobene Kundenforschung mit systematisierten 

Ergebnissen 

• Hypothesen und erste Erfahrungen über kritische Daten wie 

Kundenakquise-Kosten, Herstellungskosten, Unit Economics, Erlösmodell 

• Einen Prototypen, anhand dessen sich verwertbare Kundenreaktionen 

erheben lassen 

 

Das heißt aber im Umkehrschluss, dass man als Angel in der Zeit VOR dieser 

Phase nichts verloren hat. In dieser Zeit müssen Gründer mit Bordmitteln über 

die Runden kommen, beziehungsweise mit dem, was ihnen der Staat aus dem 

Steuertopf schenkt. Trotzdem wird der geneigte Angel immer wieder 

Investment-Angebote bekommen, in denen Gründer schon in jener Phase des 

nahezu sicheren Scheiterns nach Kapital suchen. Mir passiert das öfter, und 

grundsätzlich ist dagegen nichts einzuwenden – es ist das Recht jedes Gründers, 

für seine Idee so früh wie möglich finanzielle Unterstützung zu suchen. 

 

Es gibt zwei Gründe, aus denen man das zurückweisen sollte. Den ersten habe 

ich eben genannt: Auch, wenn wir beim Thema „Angels“ letztlich immer von 

Hochrisikoinvestment reden, gibt es dessen ein Zuviel. Der zweite ist ebenso 

wichtig. In einer Phase, in der ein Team noch nichts von Wert geschaffen hat, 

kann seine Firma entsprechend nur so niedrig bewertet werden, dass es selbst 

für wenig Investment schon große Teile abgeben müsste. Konkret: Ein Team, das 

gerade einen Accelerator (ein üblicherweise mehrmonatiges Förderprogramm, 

in der es von Coaches beraten und weiterentwickelt wird) absolviert hat, wie 

Techstars oder APX, aber noch keine Umsätze hat, wird in der Branche grob mit 

zwischen 600.000 und 1.000.000 € bewertet. Zu diesem Zeitpunkt hat das Team 

alle oben genannten Punkte, von der Inkorporierung bis zum Prototypen, schon 

hinter sich. 

 

Teams, die von diesem Punkt noch weit entfernt sind - „zwei vielversprechende 

Feierabendgründer mit einer sich gut anhörenden Idee“ -, müssen entsprechend 

viel niedriger bewertet werden, vielleicht mit 200.000 €. Wenn sie zu diesem 

Zeitpunkt bereits nach externem Geld suchen, müssten sie entsprechend selbst 

für 50.000 € schon ein Viertel ihrer Firma abgeben. Und es geht noch krasser. 

Diese Woche bekam ich das Pitchdeck eines Teams, das außer Idee und 

Gründern noch nichts hat, aber einfach mal ausgerechnet hatte, wie viel die 



 

 

22 

 

Produktentwicklung in den nächsten 12 Monaten kosten würde. Dabei kamen 

sie auf etwa 400.000 € - davon 280.000 € „HR“, also ihre eigenen Gehälter –, 

und diese 400.000 wollten sie nun einwerben.  

 

"Es liegt im fundamentalen Überlebensinteresse der Gründer, 

erst dann Geld aufzunehmen, wenn sie etwas anzubieten 

haben, das einen fairen Deal überhaupt ermöglicht.“ 

 

Abgesehen von dem absurden Risikoprofil gab ich ihnen zurück, dass ihr 

Unternehmen zum gegenwärtigen Zeitpunkt weniger als diese Summe wert ist – 

dass sie also einem Investor in dieser Größenordnung sofort ihre gesamte Firma 

überschreiben müssten, was wohl kaum ihrer Vorstellung entspräche. 

Die Quintessenz daraus ist, dass es im fundamentalen Überlebensinteresse der 

Gründer liegt, erst dann Geld aufzunehmen, wenn sie etwas anzubieten haben, 

das einen fairen Deal überhaupt ermöglicht. Manche Gründer meinen, schon an 

diesem Punkt zu sein, sobald sie sich selber als Gründer identifiziert und ihre 

unvalidierte Idee in eine Powerpoint gewandet haben - und in der Tat ist das oft 

genug, um aus Steuermitteln sechsstellige Summen zu erhalten. Das kann man 

gut (im Sinne von „dem Unternehmertum den Boden bereiten“) oder schlecht 

(„Steuermittel verschenken, wo kein vernünftiger Mensch sein eigenes Geld 

riskieren würde“) finden. 

 

Aber als Business Angel hilft man so einem Team mehr, wenn man ihm rät, 

wiederzukommen, wenn ihre Firma investierbar ist – als, wie von der „Höhle der 

Löwen“ so furchteinflößend vorgemacht, ihnen für kleines Geld die Hälfte ihrer 

Anteile abzunehmen. 

 

 

8.  Mentoring - Schlüssel zum Erfolg oder 

vergebliche Liebesmüh? 
 

Neben der Kundenzentrierung und der Nutzung von Technologie ist Mentoring - 

die kostenlose, rückhaltlos offene, fehler-positive Beratung und Hilfe zwischen 
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Gründern und Kollegen - das fundamentale, nachhaltige Erfolgsgeheimnis der 

Startup-Branche gegenüber etablierten Organisationen. Aber wann ist 

Mentoring gut und produktiv? Wann wird durch Mentoring ein Mehrwert 

geschaffen, der die Erfolgswahrscheinlichkeit eines Startups steigert und das 

Risiko für einen Angel senkt? Welche Inhalte sollten wann besprochen und 

beraten werden? 

 

"Schon im zweiten Jahr können nur noch diejenigen einem 

Startup wirklich weiterhelfen, die in seiner Branche gut 

Bescheid wissen; Mentoring nimmt die Form von fokussierten 

Diskussionen mit Experten an.“ 
 

Fangen wir mit der letzten Frage an. Wie im letzten Blogbeitrag – und innerhalb 

desselben Achsenkreuzes – habe ich zur Orientierung ein Schema gemalt. 

Wichtig: Im Laufe der Zeit verändert sich das Mentoring in Qualität und 

Quantität. Für die Themen der ersten 12 Monate ist es durchaus sinnvoll – und 

in Accelerator-Programmen Standard -, viele Mentoren hinzuzuziehen. Zu 

diesem Zeitpunkt sind die Herausforderungen für Startups ähnlich, fast egal, in 

welcher Industrie sie tätig sind. Für die Themen und Fragen dieser Zeit gibt es 

entsprechend auch viele Menschen, die sich gut genug auskennen. Das ändert 

sich schnell – schon im zweiten Jahr können nur noch diejenigen einem Startup 

wirklich weiterhelfen, die in seiner Branche gut Bescheid wissen; das Mentoring 

nimmt die Form von fokussierten Diskussionen mit Experten an. Und dieser 

Trend setzt sich im dritten Jahr fort – hier sind die Herausforderungen so 

spezifisch geworden, dass Mentoring oft Peer-to-Peer mit anderen erfahrenen 

Unternehmern, mit dem Beirat und den Investoren des Startups oder 

hochgradigen Experten stattfindet. 50 Mentoren im ersten, 15 im zweiten, 5 im 

dritten Jahr – das könnte eine ungefähre Quote sein. 
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Was die ersten beiden der eingangs genannten Fragen, die nach Produktivität 

und Risikosenkung durch Mentoring angeht: Darauf gibt es viele Antworten, 

aber zwei sind mir besonders wichtig. 

 

Die erste: Mentoring ist dann besonders produktiv, wenn der Mentor ein 

persönliches Eigeninteresse am Erfolg des Mentees hat. Dieses Eigeninteresse 

ist dann am ausgeprägtesten, wenn der Mentor am Schicksal des beratenen 

Unternehmens etwas zu gewinnen oder verlieren hat. Damit sind wir bei der 

Gründungsidee des legendären US-Accelerators „Y-Combinator“, in dem die 

Mentoren selber Unternehmer waren, die neue Gründer unterstützen, um sich 

selber erfolgversprechendere Investment-Optionen zu schaffen. Das 

amerikanische Founder Institute-Programm hat das institutionalisiert, indem es 

seine Mentoren über einen Anteils-Pool vom Erfolg der betreuten Teams 

profitieren lässt. Aber trotzdem dieses Gemeinsam-an-einem-Seil-Ziehen (auf 

Englisch als „having skin in the game“ formuliert) für die Amerikaner eine 

absolute Erfolgsvoraussetzung für wertschaffendes Startup Mentoring war, ist 

es in Deutschland und Europa die große Ausnahme. 

 

Der wichtigste Grund dafür ist, dass der Großteil des strukturierten Mentorings 

hierzulande im Rahmen von querfinanzierten Organisationen ausgeübt wird. 
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Also von Managern, Uni-Angestellten, Beratern, Sachbearbeitern, denen es 

meistens sogar explizit verboten ist, bei den von ihnen betreuten Startups mit 

ins Risiko zu gehen. Keiner von ihnen profitiert entsprechend außerordentlich 

davon, wenn er sich außerordentlich viel Mühe gibt und sich dadurch vielleicht 

ein herausragender Geschäftserfolg einstellt – andererseits verliert aber auch 

keiner von ihnen etwas, wenn ein Team scheitert. Gerade so, wie es auch in der 

Projektarbeit in einem Konzern abläuft.  

 

Und wie könnte es auch anders sein, wenn das Budget für eine 

Gründerförderung zum Beispiel gänzlich von der Öffentlichen Hand stammt? Es 

hört sich etwas turbokapitalistisch an, aber Eigennutz ist die mächtigste 

Triebfeder für ein Mentoring, das auch in schwierigen Zeiten, nach Feierabend 

und vor allem länger als ein paar Stunden am Ball bleibt und konkrete Türen 

öffnet. Das sollten übrigens auch Startups beherzigen. Wer sich von Keine 

Anteile abgeben-Mentoringprogramm zu Keine Anteile abgeben-

Mentoringprogramm hangelt, findet sich am Ende in ein Geschäftsumfeld 

wieder, dem der Erfolg oder Misserfolg des Startups letztlich egal ist. 

 

Die zweite Antwort, die mir wichtig ist und die durchaus etwas mit der ersten zu 

tun hat, ist: Herausragende Mentoren verschaffen ihren Mentees Zugang zu 

Ressourcen, die für Geld nicht zu kaufen sind und den Empfängern einen 

exklusiven Vorteil verschaffen. Dazu gehört Zugang zu nicht-öffentlichen 

Veranstaltungen oder zu großer Medien-Öffentlichkeit. Es gibt glücklicherweise 

viele Anknüpfungspunkte für Gründer, die transparent und einigermaßen 

egalitär sind; absolut jeder kann sein Pitchdeck an die „info@“-Mailadressen 

bekannter VCs schicken, sich ein Ticket für den Web-Summit in Lissabon kaufen, 

auf dem „Demo Day“ des ihn betreuenden Accelerators oder bei einem 

öffentlichen Gründer-Meetup auftreten, oder die Arbeit eines 

Beratungsunternehmens oder der lokalen Standortförderung in Anspruch 

nehmen.  

 

Aber die entscheidenden Momente, gerade in punkto Finanzierung und 

Pilotkunden oder Partnerschaften, sind andere – nämlich solche, die nur 

Mentoren schaffen können, die bedeutend weiter vorangeschritten sind in ihrer 

Karriere. Die einen Gründer beim Partner eines VCs vorstellen können, der 

Investmententscheidungen trifft, und nicht nur bei dem Associate, der die erste 
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Sichtung der bei „info@“ eingegangenen Pitches übernimmt. Denen der 

Chefredakteur eines Mediums das Ohr leiht und nicht nur der Volontär, der jetzt 

für sechs Monate das Thema „Startups“ macht. Das können nur Mentoren, die 

sich Glaubwürdigkeit und einen Stellenwert erarbeitet haben. 

 

Um viele Mentoring-Programme herum gibt es einen Schwarm von „Startup-

Enthusiasten“, die manchmal weniger erreicht haben als das Startup, dem sie 

gerne helfen würden. Mentoring in diesem Enthusiasten-Umfeld allein senkt das 

Investment-Risiko für einen Angel nicht. Es lohnt sich also als Angel, zu fragen, 

welche Art von Mentoring ein Team erfahren und ob es sich ein Umfeld von 

wertschaffenden Unterstützern aufgebaut hat. 

 

 

9.  Wo bitte ist hier die Disruption? 
 

Jawohl, ich habe soeben in ein ultra-langweiliges Geschäft investiert. 

Fahrzeugüberführungen – das ist einer dieser Mechanismen hinter der Fassade, 

etwas, das niemanden interessiert. Das Auto ist halt da, wo man es gemietet 

oder per App gebucht hat. Und es geht hier nicht einmal um autonomes Fahren 

– Movacar verlässt sich nach wie vor auf Menschen, nicht auf AI. Langweilig. 

Wenn man schon in Startups investiert, sollte man dann nicht etwas… etwas 

DISRUPTIVES finden? 

 

Vielleicht fällt nur mir das auf, aber wenn sich ein Fremdwort in den letzten ein, 

zwei Jahren still und leise aus der Startup-Lingo herausgeschlichen hat, dann ist 

es die Disruption. Zu Beginn der Startup-Renaissance, in den frühen 10er Jahren, 

sprach man von nichts anderem. In jedem Digital-Workshop kam er, der Spruch 

vom „größten Zimmervermittler der Welt, dem kein Hotel gehört“ und dem 

„größten Taxiunternehmen der Welt, das kein Auto besitzt“. Und in der Welt der 

Design-Thinking-Vortänzer, der Agenturen, Blogger und Beratungen gibt es sie 

auch noch: die Warnung vor oder Aufforderung zur Disruption. In der Welt der 

Gründer und Investoren dagegen, meine ich, hat sich das geändert. 

 

Vor ein paar Monaten war ich mit einigen Geschäftspartnern bei Sylvia Dudek, 

der Leiterin des Metro-Accelerators in Berlin. Sie präsentierte uns das Portfolio 
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aus fünf Jahren Acceleration im Bereich Nahrungsmittel, Gastwirtschaft und 

Hotellerie, und einer meiner Kollegen merkte an, dass er da aber wenig 

Disruptives sehe. Sylvia antwortete mit einem prononcierten Augenrollen und 

entgegnete sinngemäß. „Kein Mensch sucht mehr nach Disruption! Wenn wir 

Startups finden, die uns helfen, die Ineffizienzen in unserem Geschäft zu 

beseitigen – dann haben wir gewonnen!“ 

 

Auch ich hatte vor Jahren das D-Wort öfter auf den Lippen. Das lag daran, dass 

in diesen ersten Jahren meine und aller Aufmerksamkeit so felsenfest auf dem 

Silicon Valley lag. Dort galt das Mantra, dass nur Disruption die berühmten 

„Unicorns“ schaffen könne, Startups mit einer Bewertung von einer Milliarde 

und mehr, und schon allein deswegen alles unterhalb des Komplett-auf-den-

Kopf-Stellens einer Branche Kinderkram sei. Mittlerweile rede und handle ich 

anders, womit wir wieder bei Movacar sind. Ich glaube, dass die Gründer das 

Zeug haben, in ihrer Branche auch langfristig einiges auszurichten – aber bis 

dahin sind plus/minus 400 Millionen € für Fahrzeugüberführungen allein in 

Deutschland schon mal eine Ineffizienz, der zu begegnen sich lohnt. 

 

Ein weiteres prägendes Erlebnis für mich war und ist, dass ich seit 2018 

„Entrepreneur in Residence“ bei der Badischen Anilin- und Soda-Fabrik bin. 

Jedem, der gerne die Geschichte von Inkompetenz/ Ewiggestrigkeit/ 

Schwanengesang der deutschen „Industrie-Dinosaurier“ erzählt, empfehle ich 

die Besichtigungsfahrt über das Werksgelände in Ludwigshafen – danach ist man 

nämlich erst einmal ganz still. Was von diesem Werk ausgeht, das kann man 

nicht anders sagen, ist eine stetige Weltveränderung, und sie ist von einem 

anderen Kaliber als das, was Uber und Airbnb bewirken. Ohne die Erzeugnisse 

und kontinuierlichen Erfindungen der BASF allein im Bereich der Bodendüngung 

wären wir alle nicht am Leben. Und es ist in diesem Umfeld, dass ich eine 

Generation von todlangweiligen und nicht im mindesten disruptiven Ideen 

heranwachsen sehe – die im Handumdrehen Ineffizienzen im zwei- und 

dreistelligen Millionenbereich aushebeln können. Bei den Teams des BASF-

Inkubators geht es um Bots, die dem Online-Handel mit gefälschten 

Chemieprodukten das Handwerk legen, Apps, die die erstaunlichen 

Verwerfungen der Verpackungslogistik beseitigen oder Software, die AI-basiert 

die Regulierungs-Compliance von Industrieanlagen managt. Alles hinter den 
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Kulissen, alles mit Problemgrößen im dreistelligen Millionenbereich – ich glaube, 

so geht’s. 

 

"Anders als in der ersten Startup-Euphorie postuliert, ist 

Disruption nicht das Normalnull und alles darunter ein 

Fehlschlag.“ 
 

Trotzdem ist die Disruption natürlich nicht tot. So lange sich Größenwahnsinnige 

wie Elon Musk die Kolonisierung des Mars, Düsenflugzeugs-Tempo in 

unterirdischen Röhren oder die Verschmelzung von Gehirn und Maschine nicht 

nur ausdenken, sondern ein-fach mal loslegen, wird sie Großes erreichen. Aber 

anders als in der ersten Euphorie postuliert, ist Disruption nicht das Normalnull 

und alles darunter ein Fehlschlag. Vor allem ist Disruption nicht planbar - sie 

hängt von hundert Voraussetzungen ab, die mit der Kernidee nicht direkt etwas 

zu tun haben und nicht replizierbar sind. Timing, riesiger Kapitaleinsatz, ein 

megalomanischer Gründer, was auch immer. 

 

Wir dagegen brauchen „planbare“ unternehmerische Innovation. Auch die ist 

schwer genug zu finden, auch die ist nur (aber wenigstens!) teilweise zu planen, 

auch da muss vieles zusammenkommen, damit sich der Erfolg einstellt. Aber 

hier kann ein Ökosystem - und namentlich Business Angels - tatsächlich zum 

Erfolg beitragen, und deswegen freue ich mich auf weitere Gelegenheiten, in 

noch mehr hervorragende, non-disruptive Startups zu investieren. 

 

 

10.  Smells like Team Spirit 
 

Alle Welt spricht davon, dass man ständig und für alles ein „Top Team“ braucht, 

manchmal auch als „AAA Team“ oder sonstwie euphemistisch betitelt. 

Menschen, die hochmotiviert und vom Sinn der Sache überzeugt sind. Die von 

sich aus jenseits des Acht-Stunden-Tages arbeiten und im Zweifelsfall das 

Wochenende dranhängen. Jeder weiß aber auch, dass die Realität anders 

aussieht. In großen Organisationen hat man in der Regel keine Wahl, mit 

welchen Kollegen man zusammenarbeitet. Die Arbeit wird entlang der 



 

 

29 

 

vorgegebenen Projekte geplant, und nicht entlang der Gaben oder Motivation 

der beteiligten Mitabeiter. (Wer das ändern will, sollte übrigens mal bei 

der Firma iCombine vorbeischauen, einer meiner Beteiligungen.) 

 

Im Privatleben ist das anders – da achten wir genau darauf, wer zu welchem 

Projekt passt, zur Fußballmannschaft, zur Skatrunde oder der Gruppe Freunde, 

mit denen man einen Geräteschuppen im Garten bauen will. Manchmal 

versucht man, dabei jemanden mitzuschleppen, der nicht passt, aber schnell 

stellt sich heraus, wer Talent hat und wer nicht. Diese simple Einsicht bringt uns 

zu der Art, wie in der Startup-Branche mit dem Thema Produkt (der 

Geräteschuppen) versus Team (eine Gruppe des erfolgreichen 

Geräteschuppenbaus höchst befähigter Individuen) umgegangen wird. 

Private Investoren sind sich einig, dass das Team entscheidend ist – wenn auf 

halbem Weg zum Schuppen das Holz ausgeht, können begabte Handwerker 

daraus immer noch eine Sandkiste machen.  

 

Anders als private Organisationen fördert der Staat dagegen nicht Teams, 

sondern Technologie und Produkt. Sein Fokus, Ziel und Beitrag ist also der 

Geräteschuppen, beziehungsweise ein Stapel Holzlatten und Beton sowie eine 

Kreissäge und ein Akkubohrschrauber daneben. Zu Ende gedacht heißt das, dass 

in einer Welt, in der Unternehmenserfolg nach breitem Konsens mehr vom Wer 

als vom Was abhängt, der Staat unbeirrt 100% seiner Ressourcen auf zweiteres 

einsetzt. Dafür gibt es zugegebenermaßen gute Gründe. Einer ist Machbarkeit: 

Ein Team qualitativ zu beurteilen, ist schwieriger und weniger standardisierbar 

als eine Technologie. Ein anderer ist die Rechtfertigung vorm Steuerzahler: Ein 

hervorragendes Team, das den vierten Onlineshop für handgehäkelte Socken 

aufbaut – will man das wirklich mit Steuergeld päppeln? 

 

Heraus kommen Konstellationen, die den Business Angel vorsichtig werden 

lassen müssen. Vor Kurzem lernte ich ein Startup kennen, das bereits dreimal 

Fördergelder bekommen hatte und sich entsprechend als wertvolle, durchaus 

reife und professionelle Organisation begriff, die nun mit Recht nach privater 

Finanzierung suchen durfte. Die Aufstellung des Gründerteams in punkto Rollen 

und Fähigkeiten widersprach allerdings allem, was Firmenerfolg und 

Investierbarkeit verlangen würden. Das sagte ich auch und stieß auf großes 

Unverständnis: Das hätte ihnen noch niemand gesagt, und ganz im Gegenteil 

https://icombine.net/de
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würden die mehrfachen Finanzierungen doch beweisen, dass es da kein 

Problem gäbe. 

 

Das war ein Moment, den man sich auch im Bezug auf größere Zusammenhänge 

auf der Zunge zergehen lassen muss. Die Debatte über Digitalisierung wird ja 

von Mahnern und Warnern oft auf der höchsten Abstraktionsebene geführt, mit 

Forderungen wie dass „Deutschland mehr in Künstliche Intelligenz“ investieren 

müsse, oder in Plattformen, oder in Datenschutz. Aber mal abgesehen davon, 

dass Appelle an Chimären wie „Deutschland“, „Europa“ oder gar „die 

Menschheit“ Ausflüge in das Kinderzimmer der Facebook-Memes sind: In 

Abstrakta wie „KI“ kann man nicht investieren. Man kann Teams unterstützen, 

die KI als Baustein nützlicher Lösungen einsetzen. Aber wie soll man das tun, 

wenn man Steuergeld nicht in Teams investiert, sondern in Technologiebegriffe? 

 

Zurück auf dem Boden der Tatsachen, auf dem sich der Business Angel bewegt, 

heißt das, doppelt hinzuschauen bei der Teamkonstellation. Wo ein Startup in 

seinem Pitch im Zweifelsfall offen zugeben wird, dass sein Produkt noch wacklig, 

das Marketing unausgegoren oder der erste verdiente Euro in weiter Ferne ist, 

wird es sein Team stets als Zusammenkunft von Genies und Wundertätern 

beschreiben. Meist aus ehrlicher Überzeugung und dem Umstand heraus, dass 

es viel schmerzhafter ist, seine Mitgründer unbestechlich einzuschätzen als den 

Erfolg oder Misserfolg der letzten Adwords-Kampagne. 

 

"Der Referenz-Rahmen mancher Angels bei der Bewertung 

von Gründerteams ist die Projektarbeit im Konzern, bei der es 

unerheblich ist, wer sie ausführt.“ 
 

Aber auch auf Seiten vieler Business Angels scheint mir eine gewisse Blindheit zu 

existieren, was eine sachliche, moderne Einschätzung des Teams angeht. Das 

könnte daran liegen, dass der Referenz-Rahmen mancher Angels die eingangs 

erwähnte Projektarbeit im Konzern ist, bei der es unerheblich ist, wer sie 

ausführt. Viele normale Menschen können mit Startup-Glaubensbekennt-nissen 

wie „hire for attitude, not for skills“ nichts anfangen und sind entsprechend 

zufrieden, wenn der CV eines Gründers die richtigen Stichworte aufweist – oder 

sich überhaupt eine Gruppe netter junger Leute um ein interessantes Thema 
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kümmert. Konkrete Fragen danach, wie und warum jedes Team-Mitglied für 

seine Rolle die Idealbesetzung ist und wie er daran arbeitet, besser zu werden, 

gehören aber zur Gewissenhaftigkeit des Business Angels dazu. Ansonsten bleibt 

der Geräteschuppen ein Traum. 

 

 

11.  "Startup" - warum jeder darunter 

versteht, was ihm in den Kram passt. 
 

Einerseits könnte man sagen, dass alles Wissenswerte rund um Startup-

Arbeitsweisen in den letzten zehn Jahren relativ eindeutig kodifiziert und 

niedergeschrieben wurde. In Büchern wie denen von Eric Ries und Steve Blank, 

in umfangreichen Blogreihen und Videoformaten, in Online-Schulungen von 

Google, von Universitäten und privaten Anbietern. Andererseits habe ich in 

aberhunderten Gesprächen mit Gründern in den letzten zehn Jahren oft 

gemerkt, dass der Interpretationsspielraum dieses Wissenskanons überraschend 

groß ist. Es beginnt schon beim Wort “Startup“, das verschiedene Gruppen 

verschieden interpretieren, und zwar so, wie es in ihre eigene Agenda passt. 

 

Eigentlich ist es von seinem Erfinder Steve Blank absolut eindeutig definiert: Ein 

Startup ist „eine temporäre Organisation, die dafür designt wurde, ein 

replizierbares und skalierbares Geschäftsmodell zu suchen“. So weit, so klar – 

Beratungen gehören nicht dazu, Selbständige gehören nicht dazu, und der 

Bäcker an der Ecke ist ebenfalls kein Startup, obwohl er erst letzte Woche 

aufgemacht und ein digitales Kassensystem hat. 

 

Trotzdem las ich letztens einen LinkedIn-Post, in dem jemand – nennen wir ihn 

„Herrn B“ - stolz davon berichtete, dass er nach 20 Jahren Konzern vor drei 

Jahren ein Startup gegründet habe und warum das die beste Entscheidung 

seines Lebens gewesen sei. Und zwar habe er nach 20 Jahren in der 

Konzernkommunikation eine PR-Agentur gegründet, und die liefe gut. Das ist 

sicher eine schöne Erfolgsgeschichte. Nur mit Startups hat sie nichts zu tun, und 

ich habe mich gefragt, ob der Verfasser absichtlich geschwindelt hat („natürlich 
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ist eine Agentur kein Startup, aber Startup hört sich cooler an, also sag ich das 

mal so“), oder ob er tatsächlich glaubt, dass jeder Selbständige oder 

Dienstleister irgendwie auch ein Startup ist (was mich stark an seiner 

Kompetenz als Kommunikator in der Tech-Branche zweifeln ließe). Der Plan 

schien jedenfalls aufzugehen, denn kein einziger der Gratulanten in den 

Kommentaren bemerkte oder stieß sich an diesem Punkt, und ich wollte kein 

Spielverderber sein. 

 

"Die offizielle Seite überbietet sich gerne mit Falschangaben, 

was die Anzahl von Startup-Gründungen angeht. Denn 

zwischen Bundesländern, Regionen und Städten gibt es ein 

verzweifeltes Wettrennen darum, wer die meisten Startups 

sein Eigen nennen darf.“ 
 

Ohnehin ist Herr B mit diesem Etikettenschwindel nicht allein, denn auch die 

offizielle Seite überbietet sich gerne - bewusst oder ahnungslos – mit 

Falschangaben, was die Anzahl von Startup-Gründungen angeht. Denn zwischen 

Bundesländern, Regionen und Städten gibt es ein verzweifeltes Wettrennen 

darum, wer die meisten Startups sein Eigen nennen darf. Dieses Wettrennen 

wird vor allem von Eitelkeit getrieben und nach den Regeln des Autoquartetts 

gespielt: mehr PS sticht weniger PS. Und wenn man für den Stich jede 

Neugründung und Selbständigkeit, jede neue Coaching-Praxis, jeden Coworking 

Space und jeden Herrn B als „Startup“ zählen muss, dann macht man das halt. 

 

Soviel noch einmal als grundsätzliches Caveat an neue Business Angels. Aber 

eigentlich wollte ich in diesem Text auf etwas anderes hinaus, nämlich darauf, 

dass auch Gründer Fakten und Postulate oft unterschiedlich interpretieren. In 

den frühen 10ern trug es sich öfter zu, dass Gründer die Abwesenheit eines 

Geschäftsmodells mit dem Hinweis rechtfertigten, dass Twitter ja auch keines 

habe und trotzdem milliardenfinanziert sei. Wenn ich die Abwesenheit einer 

konkreten Problemstellung moniere, werde ich auf die e-Tretroller-

Unternehmen hingewiesen, die auch ohne Problem Statement von prominenten 

Investoren investiert und in der Startup-Presse gefeiert werden. Gemeinsam 

haben diese Beispiele, dass sie Endkunden-Modelle sind und viele Gründer 
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glauben, dass ein B2C-Erfolg unberechenbar ist, er also theoretisch jedem 

gelingen kann. Wer hätte schließlich damit gerechnet, dass ausgerechnet 

Facebook das schaffen würde, woran MySpace und seien Wettbewerber so 

umfassend gescheitert waren? 

 

Und vor vier Wochen berichtete ich im Blog von einem Team, das in punkto 

Rollen und Kompetenzen aus meiner Sicht völlig falsch und unfinanzierbar 

aufgestellt war, das aber nicht als Problem erkannte – denn wichtig sei doch die 

Einstellung, nicht Job-Titel, oder? Ohnehin sei eine Gründung doch „ein 

Marathon, kein Sprint“ – wer lange genug dranbleibt, wird irgendwann Erfolg 

haben, auch, wenn der Beginn katastrophal aussieht. Aber wenn demnach alles 

irgendwie Startup ist, wenn alle Startup-Ansätze irgendwie richtig sind und jede 

Meinung dazu auch – wie soll man dann als Angel die Spreu vom Weizen 

trennen?  

 

Für mich selber habe ich darauf zwei Antworten. Erstens: Die entscheidende 

Maßgabe für den Angel ist Professionalisierung von Idee und Team, und jeder 

weiß, dass Professionalisierung Sorgfalt, datenbasierte Nachvollziehbarkeit und 

„Wahrheit“ braucht. Das hört sich banal an, aber man vergesse nicht, dass viele 

aus Drittmitteln finanzierte Marktteilnehmer diese Maßgabe nicht teilen; für sie 

ist a priori entscheidend, ob ein Team aus Nordrhein-Westfalen kommt, oder ob 

es einer bestimmten Agenda wie Nachhaltigkeit oder Frauenquote folgt. 

 

Und zweitens komme ich immer wieder auf die eingangs genannte Definition 

von Steve Blank zurück. Auch Herr B kann in seiner Agentur Startup-Tools und 

agiles Arbeiten verwenden – das macht ihn aber immer noch nicht skalier- und 

investierbar. Womit er selber, und das sei ihm herzlich gegönnt, offenbar auch 

sehr glücklich ist. 
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12.  Was man beim ersten für das zweite 

Investment tun muss. 
 

Wie wichtig und unterschätzt das Thema „Investment-Plan“ oder auch „Funding 

Story“ sowohl für Gründer als auch Angels ist, ist mir vorletzte Woche anhand 

von zwei Präsentationen wieder aufgefallen. In der ersten stellte ein Designer 

ein hervorragendes neues Sportgerät vor. Alles daran war sorgfältig geplant und 

mit modernsten Materialien gebaut; entsprechend lag der Preis in den hohen 

vierstelligen Summen. Einen Prototypen hatte man, jetzt brauche die Firma 

Investment für die erste Serie. In der zweiten Präsentation ging es um ein neues 

Getränk, das sich bereits hervorragend verkaufte. Die erste Tranche war 

erfolgreich über den Tresen gegangen, das Kunden-Feedback begeistert – und 

nun musste mehr Geld her. 

 

Gemeinsam hatten beide, dass die Vortragenden Profis in ihrem Geschäft waren 

und die Slides schön gestaltet; beide hatten sogar Videos in hoher Qualität 

mitgebracht. Was beiden allerdings fehlte, war eine Vorstellung davon, wie aus 

ihrem Geldbedarf ein gutes Angebot für Investoren wie mich werden könnte. 

Beide verstanden unter einem Investoren-Pitch offenbar, ihr Gegenüber von der 

Qualität ihres Produkts zu überzeugen – der Rest würde sich dann schon 

ergeben. 

 

"Wenn deutsche oder europäische Gründer in einem Aspekt 

deutlich weniger gut sind als amerikanische, dann ist das in 

der Darstellung ihrer Idee als attraktive, ja mitreißende 

Chance für einen Investor, reich zu werden.“ 
 

Ich habe das Thema schon mal in Kapitel 6 besprochen, als es um den Exit, also 

den gewinnträchtigen Verkauf des Unternehmens, als Ziel eines Startup-

Investments ging. Aber anhand dieser Gespräche vorletzte Woche möchte ich 

nochmal auf die Funding-Story, also den Weg vor dem Exit kommen. Denn wenn 

deutsche oder europäische Gründer in einem Aspekt deutlich weniger gut sind 

als amerikanische, dann ist das in der Darstellung ihrer Idee als attraktive, ja 
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mitreißende Chance für einen Investor, reich zu werden. Die Königsdisziplin in 

diesem Bezug ist, sein Thema so darstellen zu können, dass ein Investor sogar 

dann sein Geld einbringen möchte, wenn er sich für das Problem oder das 

Produkt gar nicht interessiert. Ja, das ist ein Widerspruch zu dem normalerweise 

von Angels Of Deutschland gepredigten Zusammenhang zwischen Fähigkeiten 

und Interessen eines Angels und den Teams, in die er investiert. Aber als 

Gründer auf Kapitalsuche muss es immer Ziel sein, so viele Investoren wie 

möglich zu packen, nicht nur die, die der eigenen Sache am nächsten stehen. 

Aus einer Menge derart in den Bann geschlagener Angels die herauspicken zu 

können, die am meisten zu geben haben, ist dann der Stoff, aus dem die 

Funding-Träume sind. 

 

Zurück zu den beiden Gründern von vorletzter Woche. Auf die Nachfrage, wie 

denn aus ihren ambitionierten Produkten ein toller Investment-Case für mich 

werden könnte, fingen beide an, zu improvisieren. Das Sportgerät könne man 

zum Beispiel an Touristen vermieten und/ oder Franchise-Nehmern anbieten 

und dadurch regelmäßige Einkünfte erzielen. Die Getränkemarke könnte von 

einem Konzern aufgekauft werden. Beides überlegenswerte Szenarien – aber in 

den Präsentationen waren sie nicht aufgetaucht, und das, obwohl beide 

Gründer ja explizit ein Investorengespräch aufgesucht hatten. 

 

Diese Punkte hören sich nach Gründer-Mentoring an, aber wie so oft sind Angels 

und Startupper im selben Boot. Wer neu im Geschäft ist und bei „Höhle der 

Löwen“ oder in Crowdfunding-Kampagnen sieht, wie Produkte investiert 

werden, die offenbar ohne Funding Story auskommen (bzw. bei denen gar nicht 

nach einer solchen gefragt wird), kann den falschen Eindruck bekommen, dass 

das letztendlich gar nicht so wichtig sei oder später gemeinsam entwickelt 

werden könne. Das liegt auch daran, dass die Entwicklung einer Funding Story 

den meisten Gründern nicht in den Schoß fällt, anders als die Begeisterung für 

ihr Produkt. Sie gehört zu den leider doch recht vielen unangenehmen Dingen, 

zu denen man sich als Gründer zwingen muss, um erfolgreich zu sein, ähnlich 

wie Online Marketing-Expertise, Mitarbeitergespräche und Markenaufbau über 

Instagram (letzteres ist das, wovor ich selber immer hart zurückschrecke, 

obwohl alle sagen, dass Insta ein Muss ist). 
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Als Angel wird man immer mehr Angebote bekommen, als man investieren kann 

– wenn man Glück hat, auch Angebote von guten Teams mit sinnvollen Ideen. 

Den Unterschied kann da für beide Seiten der halbe Tag sein, den ein 

Gründerteam mit der Selbst-Beantwortung einer einfachen Frage verbracht hat: 

„Wann wäre unser Investment-Angebot so geil, dass ich in der Rolle eines 

Investors Himmel und Hölle in Bewegung setzen würde, um dabei zu sein?“ 

 

 

13.  Die Corona-Chance 
 

Die Corona-Krise löst gerade eine Welle an visionären Aussagen darüber aus, 

wie es nachher anders aussehen sollte oder könnte. In punkto Umweltschutz, in 

punkto Gesellschaftsleben, und natürlich auch in punkto Wirtschaft. In meiner 

Filterblase meinen viele, Corona sei eine Art biblische Plage, gesandt als Strafe 

für die Auswüchse des Kapitalismus. Es erstaunt mich, wie viele 

kosmopolitische, überzeugt atheistische Zeitgenossen gerade die Pandemie als 

Strafe von oben, als gerechte Reaktion auf Verfehlungen des Menschen, als 

Fingerzeig des Schicksals einordnen. 

 

Nur wenige beschäftigen sich damit, was diese Krise für Gründer und Investoren 

bedeutet. Das hat, glaube ich, mehrere Ursachen. Erstens sind Gründer und 

Investoren Bestandteil des kapitalistischen Systems, das ja irgendwie 

verantwortlich ist für die Seuche. Zweitens werden die meisten dieser Visionen, 

Kommentare und Facebook-Memes von Leuten formuliert, die selber nie 

gegründet und oft explizit einen Lebensweg außerhalb der Wirtschaft für sich 

gewählt haben, als Aktivisten oder Blogger. 

 

"Auch, wenn sich Corona-Kommentatoren auf Politiker und 

Lenker großer Konzerne fokussieren, weil die sich leichter 

dämonisieren lassen: Es ist der jetzt mit seinem 

Unternehmen abhebende Gründer, der die konkretesten 

Chancen hat, die nächsten Monate und Jahre zu bestimmen.“ 
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Ich für meinen Teil habe letzte Woche eine neue Aufgabe begonnen, die 

komplett unbeeindruckt das weitermacht, was auch schon vor Corona 

funktioniert hat. Eine befreundete Firma hat ein neues Inkubator-Programm 

gestartet, den „Future City Incubator“, und in meiner Rolle als Angel in 

Residence werde ich die acht teilnehmenden Gründerteams regelmäßig 

coachen. Und zwar wiederum ganz traditionell mit Hinblick auf ihre 

wirtschaftliche Überlebensfähigkeit. Nicht in punkto ihrer Kongruenz mit den 

Sustainable Development Goals, auch nicht mit Hinblick auf ihre Diversity oder 

Achtsamkeit, sondern einfach entlang der Frage, ob sie etwas bauen können, 

das kommerziellen, beständigen Kundenwert schafft und die Mühe wert ist. 

Meine Hoffnung ist wie immer, dass es möglichst vielen von ihnen gelingt, 

Werte zu erschaffen, die Wachstum, Arbeitsplätze und explodierende Umsätze 

rechtfertigen. Denn auch, wenn sich die Corona-Kommentatoren auf Politiker 

und Lenker großer Konzerne fokussieren, weil die sich leichter dämonisieren 

lassen: Es ist der genau jetzt mit seinem Unternehmen abhebende Gründer, der 

die konkretesten Chancen hat, die nächsten Monate und Jahre zu bestimmen. 

Weil er über eigene Mittel verfügt, anstatt die Verteilung anderer Leute Mittel 

bestimmen zu wollen – und weil er nicht den Ballast von Organisationen hat, die 

in jahrzehntelangen guten Zeiten gewachsen und manchmal versteinert sind. 

Das beweisen gerade jetzt die vielen Initiativen von Startups und Gründern in 

Deutschland. Christian Vollmann, der in seiner Rolle als einer der aktivsten 

Angels überhaupt Gast in der Podcast-Folge Nummer vier war, organisiert mit 

seinem „hauptberuflichen“ Startup nebenan.de gerade ganze 

Nachbarschaften. Sei es, um Quarantäneopfer oder Risikogruppen zu Hause zu 

versorgen, sei es, um die Restaurants im Kiez zu unterstützen. Warum? Weil 

seine Firma, vorbei an Bürokratie und Bewilligungen, näher und schneller an den 

Nachbarschaften dran ist als jede Behörde. 

 

Marc-Alexander Christ, einer der Gründer von SumUp, pingte mich vorletzte 

Woche mit einer umwerfenden Idee an. Wenn es um die Verteilung von 

Hilfsgeldern für kleine Händler und Gewerbetreibende auf EU-Ebene geht – wer 

weiß denn, wie sehr in Notlage welche Betriebe genau geraten sind? SumUp 

weiß es, denn als der größte Anbieter von handlichen Karten-Terminals für 

genau diese Zielgruppe sehen sie in Echtzeit, wie stark individuelle Umsätze 

einbrechen. Warum nicht diese Daten nutzen, um Krisen-Fördergelder schnell in 

die richtigen Hände zu bringen? 

https://www.futurecityincubator.com/
https://anchor.fm/angelsofdeutschland/episodes/Episode-4-Branchen-und-Produktideen-des-Todes-e9336r/a-a1253g4
http://www.nebenan.de/
https://sumup.de/
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Und Sergej Rewiakin, ein Seriengründer und Freund, dessen ganzer Stolz es ist, 

neue Geschäftsideen in zwei Wochen auf Nachfrage zu testen und dann 

entweder hochzuziehen oder wegzulegen, bezog sein Umfeld ebenfalls vor 

zweieinhalb Wochen erstmals in seine Ideenverifizierung betreffs eines lokalen, 

coronakompatiblen Essenslieferdienstes ein. Seit letzter Woche 

ist https://foodpick.de/ live. 

 

Das sind nur drei Beispiele aus meinem unmittelbaren Kreis - aber das ist auch 

das Umfeld, in dem man als Business Angel genau jetzt, gerade jetzt rausgehen 

und Mut haben sollte. Alex von Frankenberg, der GF von Deutschlands 

aktivstem Investor HighTech Gründerfonds, sagt es im Podcast: Wer jetzt 

investiert, investiert in den Boom, der nach der Krise kommen wird. Und er 

investiert in Unternehmer und Unternehmertum, das gerade in schlechten 

Zeiten den Unterschied macht. In guten können auch Konzerne und die Politik 

weitermachen und profitabel sein wie bisher. In schlechten kommt es, 

gesellschaftliche Zukunftsvisionen hin oder her, auf die Gestaltungsmacht von 

kleinen Teams an, die nicht Facebook-Memes bauen, sondern die 

wirtschaftliche Zukunft. 

 

 

14.  Was tun, wenn es abwärts geht? 
 

In der 14. Folge des AoD-Podcasts geht es darum, wie man als Investor helfen 

kann, wenn es abwärts geht – wenn also die Erfolgsaussichten eines Startups im 

Sturzflug sind. Und das passiert im Leben eines jungen Teams ständig, 

weswegen die schmerzhafteste Frage, die sich Gründer immer wieder stellen, 

ist: Mache ich weiter, oder höre ich auf? 

 

Selten ist bei einer Frage so unbarmherzig beides richtig. In der Literatur – also 

den Blogs, Podcasts, Texten, Videos von Gurus wie Guy Kawasaki, Simon Synek, 

Gary Vaynerchuk, Eric Ries, Alexander Osterwalder und vielen mehr – gibt es 

eine lange Tradition der Durchhalte-Appelle. Von Allgemeinplätzen wie „es ist 

ein Marathon, kein Sprint“ bis zu den aberhunderten Anekdoten, in denen 

Startups erst nach dem Überwinden unüberwindbar scheinender Krisen zum 

Milliardenerfolg wurden, spricht für sie alles dafür, dass die Frage nach dem 

https://foodpick.de/
https://www.htgf.de/de/
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Aufgeben immer mit „nein“ beantwortet werden sollte. Und das, obwohl sie 

wissen, dass es hier um äußerst heftige Konstellationen geht, die man 

niemandem zumuten möchte.  

 

Was wiederum die Team-Zusammenstellung so wichtig macht. In der 

Konzernwelt werden Teams vorrangig nach Kompetenzen zusammengestellt, 

und wenn man Glück hat, auch noch nach Persönlichkeitsmerkmalen. In der 

Startup-Welt ist dagegen für Investoren oft das wichtigste Kriterium, wie hart 

ein Team einstecken kann. Kompetenzen kann man sich on-the-job aneignen, 

persönliche Animositäten lassen sich vielleicht wegcoachen. Aber die 

Mentalität, sich wieder und wieder aus dem Abgrund zu hieven, die hat man - 

oder nicht. Wer diese Mentalität einmal bewiesen hat, kann sich nachher seinen 

Job aussuchen - Bezos (Amazon), Kalanick (Uber), Jobs (Apple) haben es 

bewiesen. Ihr Zeugnis und das vieler anderer Unbezwingbarer ist es, das Ben 

Horowitz in seiner eigenen Geschichte, die er in seinem einflussreichen Buch 

„The Hard Thing about Hard Things“ erzählt, mit ablegt. Ich habe es schon im 

Podcast ausgeführt: „Hard Things“ ist ein einschüchterndes Werk, das bis ins 

Detail darlegt, was es heißt, nicht aufzugeben. 

 

"Burn Out, Angststörungen, Traumata, das sind schon lange 

keine verdrängten Schattenseiten mehr. Unter Gründern 

wird darüber offen geredet – diese Themen waren nie 

geheim.“ 
 

Dem gegenüber stehen die immer deutlicher in den Vordergrund rückenden 

Konsequenzen dieser Arbeitsweise. Burn Out, Angststörungen, Traumata, das 

sind schon lange keine verdrängten Schattenseiten mehr. Unter Gründern wird 

darüber offen geredet – diese Themen waren nie geheim. Im Podcast erwähne 

ich die Post Mortems, die eine lange Tradition haben und in denen Gründer eine 

unbarmherzige, klarsichtige Rückschau halten darauf, warum und wie der 

Absturz ihres Startups ablief. „War es das wert?“ ist die immer wieder gestellte 

Frage. 

 

Mein persönlicher Blick auf die Sache ist, dass ich befürchte, dass auch ohne 

Burn-Out viele Gründungsprojekte es eben nicht wert sind. Ich veranstalte seit 
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2015 das Meetup „Christophs Feedback“, zu dem alle eingeladen sind, die so 

früh wie möglich professionelles Feedback zu ihrem Vorhaben einholen 

möchten. Am Anfang jeder Sitzung erkläre ich immer, warum ich dieses Meetup 

mache: um angehende Gründer davon abzuhalten, sich das Genick zu brechen 

für etwas, das es nicht lohnt. Mein Maßstab dafür, was sich lohnt und was nicht, 

ist vor allem werteorientiert, im Sinne von: Kann die Idee genug positiven Wert 

schaffen? Und damit meine ich a priori nicht den finanziellen Gewinn. Ich habe 

auch nach über 20 Jahren in der Branche noch eine, nennen wir sie von mir aus 

„romantische“, Vorstellung davon, was lohnende Ziele sind. Dazu gehören zum 

Beispiel nicht die investorengetriebenen Planspiel-Hypes, also die Schuh-

Marktplätze, Rabattportale, Billigreisen-Vermittler oder Tretroller-Buden. 

Ebenso wenig dazu gehören „AdTech“-Ideen, mit denen man Kunden noch 

genauer/ öfter/ profitabler „targeten“ kann. Mit all diesen Dingen kann man 

Geld verdienen, aber will man wirklich nachts wach liegen und morgens 

verzweifelt aufwachen, um Kunden zu ermöglichen, ihre Mitmenschen noch 

penetranter mit Werbung zu belästigen? 

 

Ähnliches sage ich auch über die vielen Vorhaben, die sich in einem Umfeld 

extremer Verwöhntheit abspielen und immer dieselbe Kundschaft 

gutaussehender, wohlhabender, kerngesunder, mode-, umwelt- und 

ernährungsbewusster Menschen von 20 bis 35 im Fadenkreuz haben. Darunter 

fallen viele der „New Food“-, Mode-, Social Networking/ Dating und Reise-

Ideen, die ich höre. Auch da ist meine Frage: Will man wirklich seine Nerven 

ruinieren, Freunde verlieren und eine Existenz im Tunnel führen, um einen 

glutenfreien Paläo-Müsliriegel für fünf Euro in die Biomarkt-Regale zu bringen? 

Aber der Satz, dass Schönheit im Auge des Betrachters liegt, zählt auch für 

Startup-Gründer; den Willen, das eigene Vorhaben trotz Dekadenzvorwürfen 

und Problemferne als unbedingt notwendig einzuschätzen, bricht kein 

Argument so leicht.  

 

2017 lachten alle über die Insolvenz des US-Startups Juicero, das in drei Jahren 

120 Millionen Dollar Investment durchbrachte, um eine Saftpresse mit Wifi-

Anschluss zu bauen - und gelacht wurde auch über die Venture Capital-Profis, 

die es finanziert hatten. Aber das letzte, was über den Gründer zu erfahren ist, 

ist, dass er seit 2018 unbeirrt „Raw Water“ verkauft. Ungereinigtes Quellwasser, 

angeblich ein Mördertrend an der Westküste. 
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Wenn Gründerteams trotz allem weitermachen, dann müssen sie sich sicher 

sein, dass es um eine große, wertschaffende Sache geht. Aber was das bedeutet, 

darüber wird es niemals Konsens geben. 

 

 

15.  Pivotieren vs Company Building 
 

Schluss machen, erbarmungslos durchhalten oder pivotieren: In den letzten 

beiden Kapiteln sprachen wir darüber, was getan werden kann, wenn es nicht 

läuft. Jede Vorgehensweise verlangt Gründern, Investoren und Unterstützern 

viel ab, manchmal zu viel. Und wie wir wissen, unter anderem aus Büchern wie 

Ben Horowitz‘ vielgepriesenem „Hard thing about hard things“, verbergen sich 

selbst unter der Haube von erfolgreichen Startups eine Menge unangenehmer 

Entscheidungen. Das führte schon vor Jahren dazu, dass man sich in der Branche 

überlegte, ob es nicht einen besseren Deal geben kann. Die Vorteile eines 

Startups ohne die Schmerzen – geht das irgendwie? 
 

Rückblickend waren es ausgerechnet die Samwer-Brüder, die darauf in den 

2000ern eine Antwort gefunden hatten. Indem sie erfolgreiche Ideen aus den 

USA kopierten, wollten sie genau das: Erfolg, ohne viel ausprobieren und auf die 

harte Tour verifizieren zu müssen. Dass dabei die gesamte „Startup-Folklore“ 

von Kundenbefragung, mühsamer Team-Findung und datengetriebenem 

Pivotieren über Bord ging, war ihnen nicht nur egal, sondern recht – nur die 

fachfremde Presse hat die Unternehmen der Samwers entsprechend je als 

„Startups“ bezeichnet. Anstelle dessen wurde ein neuer Begriff eingeführt: 

„Company Building“, mittlerweile generischer auch als „Venture Building“ 

bezeichnet. Die Motivation der Samwers war Profit- und Effizienzstreben: Wenn 

jemand anderes sich über harte Jahre voller Irrtümer, Rückschläge, negativer 

Kundenfeedbacks, Pivots und Cash Flow-Probleme endlich zum Erfolg 

vorgekämpft hatte – warum dann nicht einfach direkt am Erfolgsmoment 

ansetzen und ihn geplant reproduzieren und hochskalieren? Wie Unternehmen 

wie Zalando und HelloFresh zeigen, kann das klappen. Allerdings geht 

zusammen mit der „Startup-Folklore“ bei solchen Unternehmen auch das 

Thema Business Angel-Beteiligung mit über Bord. Denn weil es bei ihnen keine 
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Phase des vorsichtig Herumprobierens gibt, in der das Risiko hoch und 

entsprechend der Zugang zu risikoaversem Kapital klein ist, und es keine weitere 

Marktexpertise braucht, weil der Markt ja schon von dem kopierten US-Startup 

verifiziert wurde, sind sie von vorn herein Investitionsobjekte großer Fonds, 

ähnlich wie jetzt gerade wieder die E-Tretroller-Anbieter. 

 

Nicht ganz so lange ist es her, dass versucht wird, diese Erfahrungen in die 

Konzernwelt zu übertragen. Zum Teil geht es auch da wieder um das schamlose 

Kopieren, Entschuldigung: die sorgfältige Analyse und Adaption erprobter 

Geschäftsmodelle in einem Konzernkontext. In anderen Fällen geht es darum, in 

einem Konzern selbst benötigte Produkte einfach anders zu aus der Taufe zu 

heben als bisher. Also zum Beispiel eine neue Art der Kunden-

Rechnungsstellung oder des Kundenkredits zu entwickeln, aber nicht als neues 

Projekt in einer bestehenden Abteilung, sondern als neue GmbH mit einem für 

den Zweck eingestellten Führungsteam. So ein neues Team kann idealerweise 

ohne den Ballast der Konzern-Compliance und Prozesse loslegen und Startup-

Tools einsetzen, um schnell und bis zu einem gewissen Grad unabhängig zu 

arbeiten. 

 

"Company Building ist der Versuch, die Vorteile der Startup-

Methodik ohne die Nachteile zu bekommen. Wie gut das am 

Ende klappt, ist eine Frage, die niemand stellen möchte.“ 
 

Das hört sich gut an und wird entsprechend mittlerweile als Standard-

Beratungsprodukt von vielen Digitalberatungen verkauft. Böse Zungen sagen, 

Company Building sei vor allem der Nachfolger für das frühere Standardprodukt, 

den Corporate Accelerator, der sich mangels Resultaten heute nicht mehr so gut 

verkauft wie 2015. Aber von irgendetwas muss eine Beratung doch leben! 

Ein Umstand, der in Verbindung zum Thema des aktuellen AoD-Podcasts passt, 

ist beiden Modellen zu eigen, nämlich, dass bei ihnen für Pivots kein Platz ist. 

Besonders beim Company Building soll ja mit Hilfe von Profis und Geld explizit 

eine Punktlandung gelingen, und das involvierte Personal ist auf das 

vordefinierte Ziel, und nur auf dieses Ziel, eingeschworen. Das ist, wie gesagt, 

der Versuch, die Vorteile der Startup-Methodik ohne die Nachteile zu 
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bekommen. Wie gut das am Ende klappt, ist eine Frage, die meinem Eindruck 

nach niemand stellen möchte. 

 

Ein prominenter Fehlschlag dieser Vorgehensweise war 2019 das Ende von 

Coup, dem in Berlin Mitte allgegenwärtigen E-Roller-Sharing-Unternehmen, das 

Bosch bei Boston Consulting in Auftrag gegeben hatte. Der Aspekt, den ich 

hervorheben will, ist, dass Coup offenbar keine Chance auf einen Pivot hatte. 

Und das, obwohl in zwei Jahren Betrieb und nach enormen Aufwendungen – 

Gerüchte sprechen von 15 Millionen Euro, aber das habe ich wirklich nur aus 

zweiter Hand – sicher eine Menge Kundendaten, Hard- und Software, 

Informationen über Verkehrsströme und Nutzerverhalten geschaffen worden 

waren. Aber die ursprünglich Beteiligten arbeiteten da schon längst wieder auf 

anderen Projekten. 

 

Die Frage, die mich angesichts solcher Fälle beschäftigt, ist, inwieweit sich die 

Startup-Methodik von dem Ökosystem und der spezifischen Einstellung, 

Motivation und Arbeitsweise von echten Gründern trennen und in andere 

Zusammenhänge transferieren lässt. Ein Teil meiner Arbeit besteht darin, darauf 

Antworten zu finden, denn ich will ja möglichst viele Menschen und 

Organisationen von diesen Arbeitsweisen profitieren lassen und bin immer 

wieder in Entrepreneurship-Programmen etablierter Firmen involviert. Und es 

ist zumindest überlegenswert, ob der Pivot etwas ist, das man eben NICHT über 

das Company Building „wegprofessionalisieren“ sollte. 

 

 

16.  "In 30 Minuten zum Mittagessen": 

Wie nah muss man dran sein? 
 

In der neuen Folge des Angels Of Deutschland-Podcasts gibt es zum ersten Mal 

einen englischen Pitch. So etwas hatte ich ursprünglich nicht vor, denn meine 

Absicht ist es ja, das Thema „Business Angel“ in deutscher Sprache verständlich 

zu machen; englischsprachige Inhalte gibt es genug. Aber manchmal liegen gute 

Investment-Gelegenheiten auch für deutsche Investoren außerhalb 

Deutschlands – und die Frage ist, ob und wann man diesen nachgehen sollte. 
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Das Beispiel von Jambl und Gad Hinkis aus dem Podcast passt nicht wirklich zur 

Beantwortung dieser Frage, denn obwohl er Israeli ist, leben Gad und sein Team 

seit vielen Jahren in Berlin. Aber wer sich als potentieller Investor zu erkennen 

gibt, bekommt auch viele Anfragen von Interessierten aus dem Ausland. Dem 

gegenüber steht eine alte Investoren-Weisheit – dass man nämlich nur in 

Startups investiert, mit denen man sich innerhalb einer halben Stunde 

persönlich treffen kann. Diese Weisheit war lange in Stein gemeißelt, denn so 

bildete sich das Silicon Valley-Ökosystem heraus. Alle namhaften US-Investoren 

der ersten Stunde sitzen in der Nähe des Highway 101, der von San Francisco 

nach Süden bis nach San José verläuft und an dem alle legendären Orte der 

Branche aufgereiht sind – Menlo Park, Sunnyvale, Palo Alto, und der Apple-

Hauptsitz in Cupertino ist auch nur ein paar Blocks entfernt. 1999 war uns 

ansonsten ahnungslosen Erstgründern eines klar: Wer von diesen – damals 

mehr oder weniger einzigen – erfahrenen und erfolgsverwöhnten VCs Geld will, 

muss in ihre Nachbarschaft ziehen. 

 

Begründet wird das nicht mit Bequemlichkeit, sondern den Realitäten der 

Zusammenarbeit zwischen Investoren und Startups. In der aktuellen Angels Of 

Deutschland-Folge geht es ja um das erfolgreiche Wirken von Beirat und 

Beratern, und es stimmt einfach: Auch, wenn man vieles über Video Calls 

machen kann, braucht es immer wieder persönlichen Austausch und 

Zusammenarbeit. Ganz besonders in der kritischen Phase des Fundraisings, wo 

der persönliche Eindruck die halbe Miete ist. 

 

"Auf die Tatsache, dass es nur in Berlin ein nennenswertes 

Startup-Investoren-Ökosystem gibt, kann man so oder so 

reagieren; die Klugen tun es, indem sie die Vernetzung mit 

Berlin fördern, die Dummen, indem sie so tun, als wäre 

Investorennähe nicht weiter wichtig.“ 

 
Dieser Umstand begrenzt die Dezentralität der Startup-Szene. Und das, obwohl 

politisch gewünscht und mit Steuergeld gefördert wird, das Thema „Startups“ in 

die Breite zu tragen. Die Bundesregierung hat 2017 ein Netz von „DE-Hubs“ 

etabliert, das endlich Startup-Metropolen wie Dortmund und Nürnberg ihren 

https://www.jambl.app/
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Anteil am Rampenlicht verschafft. Anderswo wirken private Gelder, wie zum 

Beispiel in Ostwestfalen-Lippe (Bertelsmann-Stiftung) und Heilbronn (Schwarz-

Stiftung). An all diesen Orten gibt es kein nennenswertes Startup-Investoren-

Ökosystem - das gibt es in Deutschland nur in Berlin. Auf diese Tatsache kann 

man so oder so reagieren; die Klugen tun es, indem sie die Vernetzung mit 

Berlin fördern, die Dummen, indem sie so tun, als wäre Investorennähe nicht 

weiter wichtig. 

 

Aber das ist sie, und das wirft für Angels die Frage auf, wie sie auf Investment-

Gelegenheiten aus dem Ausland oder auch nur aus weit von ihrem Wohnort 

entfernten Orten reagieren sollen. Sind wir nicht in Deutschland und Europa ein 

bisschen föderaler und offener als die selbstherrlichen Silicon Valley-

Potentaten? Heißt es nicht überall, dass es um einen gemeinsamen Markt geht, 

in dem ein Investor aus Osnabrück auch in ein Startup in Neapel investieren 

sollte? Nicht erst, seitdem ich mich mit AoD beschäftige, versuche ich, da 

bessere Antworten zu finden als nur Ja oder Nein; im Januar war ich in Moskau 

und habe dort auf meiner Meetup-Veranstaltung wieder einmal lokale Gründer 

und Startups getroffen, die auf alle Fälle Investmentfähig waren. Aber wenn ich 

mir vorstelle, wie die Investment- und vor allem die Zusammenarbeits-Praxis 

unter diesen Umständen aussähe, stellt sich Ratlosigkeit ein. Wie schon oft 

beschrieben, findet ein Startup – und damit seine Investoren – selbst unter 

idealen Voraussetzungen nur schwer den Weg zum Erfolg. Enge 

Zusammenarbeit zwischen Investor und Team, schneller Zugang zu exklusiven 

Ressourcen, unkomplizierter und informeller Austausch in Zeiten der Krise 

machen den Weg wenigstens ein bisschen weniger beschwerlich. Alles, was das 

behindert, erhöht dagegen ein ohnehin schon hohes Risiko – weswegen ich auch 

so ein Skeptiker bin, was von oben und auf der grünen Wiese geschaffene 

„Hubs“ angeht, die manchmal sogar behaupten, ihre Abgeschiedenheit vom 

Startup-Ökosystem sei ein Vorteil („weniger Ablenkung, kein Hype, nahe an den 

Kunden“). 

 

Angesichts dessen ist meine beste Empfehlung an neue Angels, Investments in 

räumlich weit entfernte Teams nur zusammen mit anderen zu machen, die vor 

Ort sind und denen man vertraut – und eher darauf zu verzichten, über eine 

Beirats- oder Beraterfunktion verbindlicher Bestandteil von 

Entscheidungsprozessen zu werden. Wer explizit lokal investieren möchte, muss 
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für sich durchdenken, dass er dadurch möglicherweise nicht so 

vielversprechende Investment-Targets bekommt (wobei es mittlerweile eine 

ganze Menge hervorragender „Startup-Schmieden“ an Orten mit starker 

Wissenschafts- und Universitätspräsenz gibt, wie zum Beispiel Karlsruhe oder 

Aachen). Die gute Nachricht: Mit dieser Einstellung kommen Startups aus 

anderen EU-Ländern absolut auch in Frage, allerdings muss man sich die Arbeit 

machen, vorher den Rechtsrahmen und die Formalitäten zu erkunden. Wenn 

man das tut, kann man sogar positive Überraschungen erleben – noch nie habe 

ich eine so unkomplizierte, 100% digitale Zusammenarbeit erlebt wie mit einem 

Startup aus Finnland. 

 

 

17.  Business Angels und weibliche 

Gründer - geht da noch mehr? 
 

Was den Umgang mit Startups von außen so schwierig macht, ist, dass man 

ihnen nicht befehlen kann, was sie erfinden oder entwickeln sollen. Dieser 

Umstand wird jedes Jahr wieder klar beim Erscheinen des Female Founders 

Monitors (FFM), einem Ableger des Deutschen Startup Monitors (DSM), der die 

ehrlichste Datengrundlage über das Innenleben der Startupbranche zwischen 

Flensburg und Berchtesgaden erhebt und analysiert. Immer mit dem Caveat, 

dass die Daten nicht demographisch repräsentativ sind, sondern auf der 

zufälligen Teilnehmergruppe "n" basieren; würden aus irgendeinem Grund in 

einem Jahr nur weibliche Gründer aus dem Emsland teilnehmen, müsste der 

DSM konstatieren, dass die Startupszene zu 100% aus nordwestdeutschen 

Frauen besteht. Da "n" allerdings um die 2000 Startups groß ist, sind die 

Resultate definitiv aufschlussreich. 

 

Im FFM wird gesondert herunter gebrochen, wie sich das weibliche Segment der 

DSM-Befragten verhält. Und es verhält sich leider nicht so, wie es sich die 

Kommentatorinnen der Studie - unter anderem Brigitte Zypries - sich wünschen 

würden. Denn die Befragten gründen in der Mehrheit, und das konstant seit 

dem ersten Erscheinen des DSM im Jahr 2013: Unternehmen, die klein bleiben 

wollen, meist von einer Einzelgründerin ausgehen und thematisch eher 
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technologiefern sind. Aus diesen Daten ziehen viele Kommentare den für mich 

verwirrenden Schluss, dass für Frauen "Eintrittsbarrieren bestehen" 

und misogyne Mächte dafür verantwortlich sind, dass Frauen weniger VC 

erhalten und generell unterrepräsentiert sind. Noch wirrer (und völlig ungedeckt 

von den Daten des FFM) ist die Interpretation des Handelsblatts, dass Frauen 

keine Startups gründen, weil sie kein VC bekommen - als würde man zuerst 

Risikokapital bekommen und dann erst gründen.   

 

Ich ziehe aus dem FFM zwei andere Schlüsse. Nämlich zum einen, dass der 

Prozentsatz der Frauen unter den Startup-Gründern möglicherweise noch 

geringer ist, als in der Studie angegeben. Und zwar, weil Einzelgründungen mit 

unter fünf Mitarbeitern, die nicht nach technologischer Innovation 

und Skalierbarkeit suchen, nach der universellen, über 10 Jahre alten Definition 

von Steve Blank et al. einfach keine Startups sind. Sondern ehrbare 

Selbständigkeiten und Klein-Gründungen, die auf ähnliche Art wirtschaftlich 

erfolgreich sein können wie die vegane Bäckerei an der Ecke. Solche 

Gründungen haben aber nichts verloren in der Datenbasis des Deutschen 

Startup-Monitors, sonst müsste er "Deutscher Startup-, Selbständigen-, Coach-, 

Berater- und Bäckereien-Monitor" heißen. (Ich selber nehme zum Beispiel 

NICHT am DSM teil, denn meine Berlin Startup Academy, meine Holding, meine 

Investment-GmbH oder Angels Of Deutschland sind zwar in der Startup-Branche 

tätig, aber selber keine Startups, haben also im DSM nichts zu suchen. So zu tun, 

als wäre es anders, würde die Ergebnisse verfälschen.)  

 

Anders gesagt: Wenn man aus dem erhobenen Datensatz die Gründungen 

rausnimmt, die mit hoher Wahrscheinlichkeit keine Startups sind, wird der 

15,7%- Frauenanteil sinken, der FFM einen Teil seiner Datenbasis verlieren, und 

es wird noch klarer werden, warum es seit Jahren immer dieselben drei oder 

vier weiblichen CEOs sind, die in Medien und Veranstaltungen auf den Schild 

gehoben werden. (Man braucht eigentlich nicht zu sagen, dass es unabhängig 

davon hervorragende Startupperinnen gibt, die nach allen Regeln der Kunst 

etwas Großes bauen - ich selber bin zum Beispiel ein Fan von Anna Alex 

(Planetly) und Lubomila Jordanova (Plan A), die B2B und datengetrieben die 

Erderwärmung aufhalten wollen -, ich sag es aber sicherheitshalber trotzdem.)  

 

https://www.handelsblatt.com/unternehmen/beruf-und-buero/buero-special/kein-geld-fuer-gruenderinnen-frauen-haben-es-in-der-start-up-welt-immer-noch-schwer/25967820.html
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"Die Entscheidung, welche Idee er in welche Art von Geschäft 

umsetzen will, trifft jeder Gründer von unten, allein und 

unabhängig davon, ob und aus welcher Quelle er dafür 

irgendwann einmal Finanzierung bekommt.“ 
 

Mein zweiter Schluss ist der, den ich anfangs schon vorweggenommen habe. 

Anders als in hierarchischen Organisationen kann man Gründern und 

Gründerinnen nicht vorschreiben, was und wie sie gründen sollen - auch nicht 

mit Bitten und Betteln, mit sozialen Wunschlisten, mit einer Gender-Agenda, 

nicht einmal mit Geld. Bei einem Unternehmen wie Mercedes könnte der Chef 

sagen: "Leute, wir brauchen mehr Elektroautos, hier sind 10 Milliarden, jetzt 

gebt mal, äh, Gas." Aber Gründung funktioniert anders - die Entscheidung, 

welche Idee er in welche Art von Geschäft umsetzen will, trifft jeder Gründer 

"von unten", allein und unabhängig davon, ob und aus welcher Quelle er dafür 

irgendwann einmal Finanzierung bekommt. 

 

Ein Business Angels muss sich entsprechend bewusst sein, dass die Suche nach 

Themen, die er selber gerne gegründet sähe, oder nach Menschen, von denen 

er sich eine Gründung wünschte, ins Mäzenatentum oder ins geplante, voll 

bezahlte Company Building führt. Oder dazu, dass er halt selber gründen muss, 

wenn es ihm denn so dringend ist. 

 

 

18.  Impact Investment: Luxus oder 

Notwendigkeit? 

 
Wo hört die First-World-Spielerei auf, und wann fängt ernstzunehmende 

"Impact Entrepreneurship" an? Das ist für mich eine der interessantesten und 

kontroversesten Fragen, und sie wird wenig gestellt. Denn jedem Gründer, der 

behauptet, seine Unternehmung im Geiste von Nachhaltigkeit und Impact zu 

führen, wird das erst einmal abgenommen. Aber ist das so richtig? Mit etwas 

Fantasie lässt sich so gut wie jedes Produkt begrünen: „Pro Luxusyacht-Sharing 
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spenden wir 1.000 € an den WWF“. Aus Perspektive der Gründer sind in 

Handarbeit gefertigte Kleidungsstücke aus lokalem Bio-Hanf und -Leder vor 

allem nachhaltig – dass sie deswegen leider teuer sein müssen und nur wenige 

Kunden finden, ist ein Kollateralschaden. Ich habe ja Geschichte studiert, und 

mich erinnern diese Produkte an Seide und Brokat, die von je her das Prestige 

(würde man heute sagen: „die Nachhaltigkeit“?) einer Aristokratie sichtbar 

machen sollten, während die 99% mit ganz anderen Problemen zu kämpfen 

hatten und Wolle trugen. 

 

Im Podcast diese Woche haben wir im Gegensatz dazu viel darüber gehört, dass 

"richtige" Impact-Startups, die entsprechend auch für Impact Investment infrage 

kommen, in punkto Professionalität doch eine ganze Menge mehr vorweisen 

müssen als „gute Absichten“ - ein Geschäftsmodell, Breitenwirkung und 

Skalierbarkeit, idealerweise eine Technologie-Komponente. Ecosia.org, das im 

Podcast präsentierte betteries.com, Seniovo.de, mein persönliches 

Lieblingsbeispiel TheOceanCleanup.com - die sind ziemlich eindeutig als Impact-

Firmen zu identifizieren, finde ich. Wobei bemerkenswerterweise keine dieser 

vier das Thema Impact expressis verbis nach vorne stellt. Ecosia ist zu allererst 

eine funktionale Suchmaschine, betteries spricht von erschwinglichem 

Energiespeicher, und die ersten drei Worte auf der Website von 

TheOceanCleanup sind "We develop technology". So weit, so eindeutig. 

Viel kniffliger sind, wie gesagt, die meiner Ansicht nach viel zahlreicheren 

Projekte, die aus der Welt des Konsums kommen. Berlin ist die Hauptstadt der 

Food-Startups, und ein Blick auf die über 140 von ihnen, die der 

Blog foodbuzz anhand von Interviews vorstellt, verrät, dass nahezu alle 

irgendeinen Bezug auf das Thema „Nachhaltigkeit“ haben und damit einen 

positiven Impact auf Energieverbrauch, Klimaneutralität oder Lebensumstände 

für sich in Anspruch nehmen. 

 

Ist es also Impact, wenn man für jeden verkauften bio-produzierten und –

verpackten Schokoriegel an ein Aufforstungsprojekt spendet, wie die Firma Nu 

Company? Oder dann, wenn man das im großen Stil macht - eine Palette von 

Konsumprodukten entwickeln und zum Beispiel für jede in der reichen Welt 

verkaufte Flasche Mineralwasser einer Person in Afrika einen Tag 

Trinkwasserversorgung ermöglichen, wie die Firma Share? Oder eine App 

http://www.foodbuzz.de/
http://www.the-nu-company.com/
http://www.the-nu-company.com/
http://www.share.eu/
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entwickelt, die spontane Spenden für Hungeropfer erleichtert, 

wie ShareTheMeal, oder Firmen-Spendenkonten anlegt wie Givetastic?  

 

"Die Zielgruppe nachhaltiger Produkte ist genau die, die auch 

jeder Premium-Auto-, Sneaker-, Handy- und Indoor-

Soundsystem-Hersteller im Visier hat. Meine Vermutung ist 

daher, dass Entwickler nachhaltiger Produkte sich in der 

Werbung nicht gegen un-nachhaltige durchsetzen müssen, 

sondern gegen die Erzeugnisse der Luxusindustrie. Der 

Wettbewerber ist nicht Aldi, sondern LVMH.“ 
 

In einem Inkubatorprogramm arbeite ich mit einem Gründer, der die 

Auslieferung, Abholung und Wiederverwendung von Weihnachtsbäumen 

anbietet; ein anderes möchte jungen Leuten auf gamifizierte Art das 

Wählengehen nahebringen. Zielgruppe bei allen obengenannten Firmen: der 

kosmopolitische, wohlhabende, hochschulabgeschlossene 25-45jährige 

Konsument, der sein Brandenburger Frischobst auf dem Kollwitzmarkt kauft, bei 

Fridays for Future engagiert ist und bei dem sich gewissermaßen die 

Nachhaltigkeit stapelt. Also dieselbe Zielgruppe, die auch jeder Premium-Auto-, 

Sneaker-, Handy- und Indoor-Soundsystem-Hersteller im Visier hat. Meine 

Vermutung ist daher, dass Entwickler nachhaltiger Produkte sich in der Werbung 

nicht gegen un-nachhaltige durchsetzen müssen, sondern gegen die Erzeugnisse 

der Luxusindustrie. Der Wettbewerber ist nicht Aldi, sondern LVMH. 

 

Vielleicht, wir sind ja noch ganz am Anfang, ist der Weg zu den Sustainable 

Development Goals tatsächlich gepflastert mit Spendenaufrufen und 

Bioschokolade. Aber schon außerhalb der Impact-Szene schrecken viele 

Investoren – darunter ich – davor zurück, in Konsumprodukte und E-Commerce 

für die Kollwitzmarkt-Zielgruppe zu investieren, weil an sie gerichtetes Online-

Marketing so extrem teuer ist. Absolut jeder will das Geld und die 

Aufmerksamkeit dieser Konsumenten, was es dreifach schwer macht, sie zu 

bekommen. Google Adwords werden, vereinfacht gesagt, immer teurer, je 

höher der „Warenkorbwert“ eines Einkaufs ist (was zahlen Hermès oder Louis 

http://www.sharethemeal.de/
http://www.givetastic.org/
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Vuitton für einen Anzeigen-Klick?), und der ist bei Nachhaltigkeitsprodukten im 

Zweifelsfall immer hoch. 

 

Für Business Angels ist diese Art von Investment eigentlich nicht zu empfehlen, 

denn Skalierung muss hier besonders hart erkauft werden. Man würde sich 

wünschen, dass die klimaneutrale Botschaft für eine inhärente Viralität sorgt, 

die einem Marketing-Kosten spart, ähnlich wie das vielleicht starke 

Markennamen tun, aber das scheint selten der Fall zu sein. Die greifbarsten 

Chancen für Angels liegen deswegen, glaube ich, auch hier im B2B – und für 

Gründer in einem nüchternen Blick auf die Mechanismen des Luxussegments.  

 

 

19.  Wer investiert in was, und warum? 

 
Jede Art von Investmentvehikel hat ihren durchgerechneten Business Case, der 

sich bewusst für bestimmte Parameter entscheidet und gegen andere. Das trifft 

auch auf den individuellen Angel zu, der sich überlegt, welchen Anteil seines 

Vermögens er warum in welche Art von Startups investiert. Geld ist Geld, die 

Regeln von Investment, Gewinn und Verlust sind für alle gleich; die einzige 

Distinktion ist letztlich, Bereiche zu identifizieren, in denen man wenigstens 

marginal bessere Erfolgschancen zu haben glaubt als alle anderen.  

 

Im Laufe von Angels Of Deutschland haben wir gehört, welche Bandbreite diese 

Wahl haben kann. Daniel Höpfner setzte mit B10.vc nicht auf eine bestimmte 

Branche, sondern eine angestrebte Rolle als Investor: der erste und einzige sein, 

insgesamt nur 10 Investments machen, viele davon in einem gemeinsamen Büro 

zusammenholen, eng Mentor sein. Ganz im Gegenteil dazu zum Beispiel 

Christian Nagel mit Earlybird: Erst in der A-Runde einsteigen und mit großen 

Fonds viele Startups idealerweise lange und mit potenten Co-Investoren 

begleiten, um vielleicht doch das eine oder andere Milliardenunternehmen zu 

kreieren. Jeder Ansatz hat seine eigene Logik, ist eine eigene Wette und 

Hoffnung - und jeder Ansatz schließt auch andere aus. Auf den ersten Blick ist 

das nicht immer gut zu erkennen, denn kein Investor beginnt seinen Pitch oder 
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seine Website mit einem Statement darüber, wo er NICHT investiert. Leider, 

möchte ich sagen, denn das würde oft einiges klarer machen. 

 

Unter anderem deswegen sind Gründer frustriert darüber, dass Investor Y ihnen 

abgesagt hat, obwohl man doch eine extrem vielversprechende Geschäftsidee 

hat - und nur darum geht es doch, oder? Nein. In AoD-Folge 19 sprachen wir 

über Impact Investment und die Problematik, dass sie so schwer zu finanzieren 

ist. Wenn man die Diversifizierung und Spezialisierung des Investmentmarktes 

versteht, merkt man, dass da zwei Dinge zusammen kommen. Das eine und 

naheliegende ist, dass in diesem Segment tragfähige Geschäftsmodelle schwerer 

zu bauen sind, aber das kriegt man gelöst. Bei betteries.com, dem Startup aus 

der 19. Folge, ist es nicht schwer, Wertschöpfung und potentielle Profitabilität 

zu erkennen. Das andere ist aber, dass betteries ein Hardware-Geschäft 

betreiben will - und gefühlt 95% aller Investoren nicht in Hardware investieren. 

Das ist ein feiner, aber wichtiger Unterschied, der für den Gründer Rainer Hönig 

bedeutet, dass er Investoren nicht nur für die Nachhaltigkeit seiner Firma 

gewinnen muss, sondern vor allem für die Komplexität eines jeden 

Hardwareprojekts. 

 

Ich habe diese typischen Wer-investiert-in-was-Kombinationen hier mal in 

einem Schaubild vereinfacht dargestellt. 

 

 

https://anchor.fm/angelsofdeutschland/episodes/Episode-19-Impact-Investment---Gutmenschen-Spielplatz-oder-Knigsdisziplin-egqn38/a-a2nbm2o
http://www.betteries.com/
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Hinter allen Investmentvorlieben und -Ablehnungen stehen Jahrzehnte der 

Erfahrung mit Konstellationen, die wieder und wieder schief gegangen sind, die 

sich aber dem neuen Angel und erst recht dem Gründer nicht sofort erschließen. 

Vor ein paar Wochen hatte ich eine LinkedIn-Diskussion mit einer Frau, die sich 

über meine Einschätzung einer Aussage des letzten Female Founders 

Monitors ärgerte - dass nämlich der Umstand, dass die befragten Startups 

mehrheitlich von Einzelgründerinnen geleitet wurden, der wesentliche Grund 

für ihre VC-Unfinanzierbarkeit ist. Ihrer Ansicht nach war das Diskriminierung - 

wo steht denn geschrieben, dass nur Zweier- oder Dreierteams für Risikokapital 

in Frage kommen? 

 

"Investment wird oft nicht in ein tolles Produkt gemacht, 

sondern in die Regeln und Vorgaben, die sich ein Investor 

gesetzt hat, um die Erfolgswahrscheinlichkeit seines Fonds zu 

erhöhen.“ 
 

Tja - geschrieben steht das in der Erfahrung von hunderten Investoren, die in 

Einzelgründer investierten und ihr Geld verloren, als der Gründer krank wurde 

und niemand das Geschäft weiterführen konnte. Meine extreme Vorsicht mit 

Hardware-Startups, um ein weiteres Beispiel zu nennen, speist sich aus den 

Teams, die in meinem Accelerator waren und an Dingen wie Vorfinanzierung der 

Bauteilproduktion, Gewährleistung, Logistik und Distribution scheiterten. Nichts 

davon gibt es bei Software, weswegen Hardware-Startups fast nur aus 

öffentlichen Mitteln fremdfinanziert werden (und vielleicht von der Crowd, die 

ein cooles Gadget will, aber nicht den langfristigen Aufbau einer Firma 

finanzieren). Diskriminierung? Nein - der Privatmann kann sich diese erhöhten 

Risiken in einem ohnehin schon riskanten Umfeld einfach nicht leisten. Wer 

einen Online-Shop gründet, stößt auf eine Investorenlandschaft, die oft erlebt 

hat, dass im E-Commerce das Produkt fast egal ist und am Ende nur die 

Fähigkeit, große Budgets auf die richtigen Marketingkanäle aussteuern zu 

können, zählt. Ohne tiefe Taschen und mit allen Wassern gewaschene Google 

AdWords-Expertise geht man da nicht ran, egal, wie schön der Modeschmuck 

für Haustiere ist. 

 

https://femalefoundersmonitor.de/female-founders-monitor-2020/
https://femalefoundersmonitor.de/female-founders-monitor-2020/
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Die (oft schwer zu schluckende) Quintessenz für Gründer und Angels ist 

deswegen, dass Investment oft nicht in ein tolles Produkt gemacht wird, 

sondern in die Regeln und Vorgaben, die sich ein Investor gesetzt hat, um die 

Erfolgswahrscheinlichkeit seines Fonds zu erhöhen. 

 

 

Exkurs: Das "Angels in Residence"-

Manifest 
 

Um von über 20 Jahren Startup-Erfahrung endlich flächendeckend zu 

profitieren, braucht Deutschland eine neue Berufsgruppe: den „Angel in 

Residence“. 

 

Kurzer Rückblick. Eine Quintessenz aus einem Jahr „Angels of Deutschland“ ist, 

dass Privatinvestment in Startups mehr ist als ein Akt der 

Vermögensverwaltung. In ein neu gegründetes digitales Unternehmen investiert 

zu sein und sich inhaltlich zu engagieren, zieht eine enorme Lernkurve nach sich 

– eine Lernkurve, die wir in Deutschland unbedingt mitgehen müssen. Denn 

Schlagworte wie „Künstliche Intelligenz“, „IoT“ oder „Plattformen“ werden oft 

so daher gesagt, als wären sie Industriegüter, die genauso zu managen sind wie 

früher Kohle und Stahl. Dabei sind diese Technologien nichts wert ohne 

Gründerteams, die sie in Produkte ummünzen, die vom Markt nachgefragt 

werden. Diese Münzung nicht nur zu beobachten, sondern als Angel erst 

möglich zu machen, ist eine der handfestesten „digitalen“ Erfahrungen 

überhaupt. Eine Erfahrung, die man persönlich, von Mensch zu Mensch, machen 

muss – nur so werden Technologie, Investment und „New Work“ reell. Leider ist 

es eine Erfahrung, die den meisten Managern und Führungspersonen fehlt, die 

in Deutschland dafür verantwortlich sind, den „digitalen Wandel“ zu 

implementieren. So weit, so oft diskutiert und von Experten bestätigt im 

Podcast. 

 

Aber das ist nur ein Punkt, in dem der Übertrag von Startup-Erfahrung in 

etablierte Organisationen besser funktionieren könnte und muss. Wie eingangs 

http://www.angels-in-residence.com/
http://www.angels-in-residence.com/
http://www.angelsofdeutschland.de/
https://anchor.fm/angelsofdeutschland
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festgestellt, haben wir in Deutschland einen Fundus von mittlerweile über 

zwanzig Jahren praktischer Startup-Gründererfahrung, aus der heraus sich das 

Thema „New Work“ überhaupt erst entwickelt hat. Aber sich diese Erfahrung 

nutzbar zu machen, daran scheitern nach wie vor die meisten etablierten 

Organisationen. Corporate Accelerators, Company Building, einen prominenten 

Gründer in den Vorstand befördern, „Innovation Labs“, Management-Touren ins 

Valley oder nach Israel, Gründerzentren aus der grünen Wiese stampfen – vieles 

wird versucht. Aber der Schlüssel liegt nicht in dem Austausch von etablierten 

Organisationen – ich sage extra „Organisationen“, um auch Kommunen, 

Universitäten, Behörden einzuschließen – mit Startups auf struktureller Ebene. 

Sondern auf persönlicher, wie beim Angel Investment.  

Und hier kommt der „Angel in Residence“ (AiR) ins Spiel.  

 

Seit 2012 ist mein Geschäftsmodell das eines AiR (der Name ist ein Hybrid aus 

dem „Business Angel“, der Startups mit Geld und Erfahrung auf die Beine hilft, 

und dem „Entrepreneur in Residence“, einem Jobtitel für Mitarbeiter, die intern 

neue Projekte unternehmerisch aufbauen). Eines Selbständigen, der den 

Großteil seiner Zeit mit selbst initiierten Unternehmungen verbringt – in 

meinem Fall der Gründung und Führung eines Accelerators, dem Verfassen und 

Verbreiten von gründungsrelevanten Inhalten und Veranstaltungen und dem 

Investieren als Business Angel sowie der nachfolgenden Arbeit als Shareholder. 

All diese Formate und Aktivitäten, die kontinuierlichen Lernerfahrungen daraus 

und das Netzwerk dahinter stelle ich als AiR Organisationen zur Verfügung, die 

mit mir zusammenarbeiten wollen. Und das auf höchst effiziente, für mich 

wertvolle und für die andere Seite bezahlbare Art und Weise. Um das konkret zu 

erklären, drei Beispiele aus meiner Praxis. 

 

Von 2013 bis Ende 2018 habe ich das Intrapreneurship-Programm „UQBATE“ 

der Telekom begleitet, als Coach für die teilnehmenden Teams, als 

Sparringspartner für den Gründer Johannes Nünning, als Keynote Speaker auf 

den halbjährlichen Demo Days, aber auch als Verbinder mit der Startup-Szene 

außerhalb der Telekom. UQBATE-Teams waren zu meinen „normalen“ Meetups 

eingeladen, lernten Mentoren und Gründer kennen, die ähnliche 

Geschäftsmodelle betrieben. Sie wurden, mit anderen Worten, Teil der Peer-to-

Peer-Unterstützung, die ein entscheidender Bestandteil des Erfolgs von Startups 

https://www.der-innovationsblog.de/corporate-entrepreneurship-bei-der-deutschen-telekom/
https://www.meetup.com/de-DE/idea_feedback/
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ist und die Konzern-Aktivitäten ansonsten oft verschlossen bleibt. Johannes für 

seinen Teil konnte ich mit Intrapreneurship-Protagonisten aus anderen 

Industrien vernetzen, weitere prominente Startup-CEOs als Speaker und 

Coaches vermitteln und eine Bühne für seine Expertise schaffen. Und das alles in 

einem Budget von zehn Tagen – im Jahr.  

 

Beispiel zwei: Als Anfang 2018 die BASF die Gründung des Inkubators plante, 

der jetzt als Chemovator existiert, wussten die Verantwortlichen, dass sie beim 

Thema „Coaching und Mentoring“ auf externe Unternehmer mit praktischer 

Markt- und Kunden-Erfahrung setzen wollten. Diese sollte neue Kompetenzen 

einbringen, die nicht unbedingt in einem 150 Jahre alten Chemiekonzern 

existieren. Coaching durch Design-Thinking-Spezialisten ist etwas anderes als 

tatsächliche Erfahrungen eines richtigen Unternehmers. Aber wie erschafft man 

aus Ludwigshafen und Mannheim heraus einen Kreis von VC-erfahrenen Startup 

CEOs, die bereits Teams aufgebaut, mit wenig Geld Sales und Marketing 

aufgesetzt, alle Höhen und Tiefen des Unternehmertums erlebt und obendrein 

Lust und Zeit für regelmäßiges Coaching von Konzern-Intrapreneuren haben? 

Das habe ich damals einige ausgesuchte Startup-CEOs in Berlin gefragt, und 

innerhalb kurzer Zeit war, gemeinsam mit Chemovator-MD Markus Bold, eine 

initiale Gruppe von vier exzellenten Unternehmern aufgestellt, die seitdem mit 

den Venture Teams und dem Chemovator-Team zusammenarbeiten. Und 

wiederum ging und geht es auch darum, diesen Teams explizit Zugang zu 

Möglichkeiten außerhalb der Konzernwelt zu verschaffen. Die Zeit, die ich 

einsetze: zwei bis drei Tage im Monat.  

 

Und Beispiel drei: 2019 eröffnete in Heilbronn der Bildungscampus der 

Schwarz-Stiftung, und ein wichtiger Bestandteil davon ist CampusFounders, 

eine Organisation, die für alle Bildungseinrichtungen am Standort das Thema 

Gründung und Unternehmertum eröffnen und die Brücke zu den vielen 

Mittelständlern der Region schlagen soll. Oliver Hanisch, der 

Gründungsgeschäftsführer, hatte zuvor 15 Jahre im Silicon Valley Firmen 

aufgebaut und beraten. Aber wie bildet man in einer Region, in der wenige 

schon mal in einem Accelerator gearbeitet oder digital gegründet haben, ein 

Team aus, das wiederum anderen weitergeben kann, wie es funktioniert? Als 

AiR dort steuere ich Content bei (bald live: ein kurzes Lehrvideo über „Investor 

Readiness“), habe Mentoring Sessions mit neuen Gründern gemacht, auf 

http://www.chemovator.com/
https://campusfounders.de/
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LinkedIn und in meinem Netzwerk Kandidaten gesucht, aber auch auf der 

konzeptionellen Ebene mit Oliver und den anderen darüber gesprochen, was 

Best Practice ist und was ich in den letzten 10 Jahren aus meinen Executive 

Education- und Corporate Entrepreneurship-Einsätzen gelernt habe. Zwei Tage 

im Monat hören sich dafür nicht viel an – aber man kann sehr effektiv sein, 

wenn man nicht in Abstimmungsmeetings muss und von der Admin befreit ist. 

 

Und jetzt die gute Nachricht: Es gibt in Deutschland hunderte Gründer, die die 

unbarmherzige First-Hand-Erfahrung mit allem gemacht haben, was am 

Digitalen Unternehmertum wichtig und schwierig ist. Die große Teams und 

Firmenkulturen aufgebaut und Millionensummen an Investment eingeworben 

haben. Und die mit Begeisterung bereit sind, diese Erfahrungen nicht nur zu 

teilen, sondern den Protagonisten bei ihrer Implementierung zur Seite zu 

stehen. Und für die, auch das muss gesagt sein, zwei oder drei angemessen 

bezahlte Tagessätze im Monat ein richtiges Pfund sind.  

 

Hunderte potentielle Angels in Residence also, die Entscheidern in 

Unternehmen und Organisationen beiseite stehen und die Lücke zwischen 

Startup- und Industrieerfahrung schließen könnten. 

 

Um sich als Führungskraft deren Erfahrung zu erschließen und einzusetzen, 

braucht es eigentlich nur eines: den Mut, die Rolle eines AiR zuzulassen. Anders 

als viele Dienstleister-und Berater-Geschäftsbeziehungen basiert diese Rolle auf 

Augenhöhe, Informalität und Vertrauen. Und noch eine andere Sache braucht 

es, nämlich strukturellen Zugang zu erfahrenen Startup CEOs, die derzeit noch 

nirgends „kaufbar“ sind. Meine AiR-Engagements haben sich entsprechend 

sämtlich Mund-zu-Mund ergeben, aber so ist das nicht nicht skalierbar. So wird 

die notwendige Breiten- und Tiefenwirkung nicht eintreten.  

 

Deswegen habe ich mir die Domain www.angels-in-residence.com gekauft (ja. 

den Scherz, dass das auch ein Call Girl-Ring sein könnte, haben schon einige 

gerissen). Dass viele hervorragende Startup-Unternehmer für diese Rolle zu 

gewinnen sind, weiß ich; der entscheidende Indikator ist also, wie viele 

Firmeneigner und Führungskräfte sich einen AiR in ihrer Organisation wünschen 

würden – und das finde ich jetzt heraus. Wer die Idee gut findet und helfen 

möchte, teile bitte.  

http://www.angels-in-residence.com/
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Digitalisierung wurde zu lange und ineffizient über Strukturen, Beratungen und 

Seminare versucht; es wird Zeit, die Menschen nach vorne zu stellen.  

 

 

Wer für seine Organisation oder Firma Interesse an diesem Modell hat, möge 

sich bitte melden: www.angels-in-residence.com 

 

 

 


