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ber 10.000 neue Jobs
werden die heimischen
Griinder:innen in diesem
Jahr schaffen. Das ist das
Ergebnis des neuen Austrian
Startup Monitors 2022. Befragt wurden
dafiir mehr als 530 Startup-Griinder:in- [

nen und CEOs aus 445 Unternechmen. FOTO DAVID VISNJIC
Erstmals beschiftigen osterreichische
Startups zudem mehr als 25.000 Im zweiten Kapitel erkldren wir -
Mitarbeiter:innen. beziehungsweise unsere Expert:innen
Klar zu erkennen ist anhand dieser - dann, was bei Grundungen zu beachten
Zahlen, dass Startups eine tragende Rolle ist, wie Finanzierungen funktionieren
fiir den Wirtschaftsstandort spielen. oder wie etwa der perfekte Businessplan
Nicht nur die ,,Groflen“ wie Bitpanda aussieht - als kleine Starthilfe fiir all jene,
oder GoStudent, auch die hunderten die kiinftig dem Beispiel unserer Griin-
kleineren Startups tragen Innovationen der:innen folgen und selbst ein Unterneh-
nach vorne und lésen Probleme. men ins Leben rufen wollen. SchliefSlich
Der ,,Griinder:innen-Guide“ ist in zwei konnen ja auch gerne 2023 wieder
Kapitel unterteilt: Wir wollen zu Beginn 10.000 neue Jobs folgen.

den oben erwihnten Startups eine Bithne
geben und holen die Griinder:innen und

ihr Team vor den Vorhang. Die Founder
berichten iiber Erfolge und Misserfolge, @‘l - é(j/—‘

RUNDER:INNE
WIR GLAUBEN
AN EUCH.

Fehler und Uberraschungen, Learnings LC/
und schwierige Zeiten - also tiber all das,

was das Startup-Leben zumeist so mit

sich bringt.

oliverjanko@trendingtopics.at u@OIiverJanko mbit.ly/ogjanko

www.trendingtopics.eu u@TrendingTopicsA

#glaubandich
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#glaubandich-Challenge:
Das Okosystem & die
Highlights

Seit fiinf Jahren riickt der
grofste Startup-Wettbewerb des
Landes die besten Griinder:in-
nen in den Fokus. Wir blicken
mit den Erfinder:innen zuriick
auf zahlreiche Highlights.
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Backen wie bei Oma

Bei Oma und Opa schmeckts
am besten - und von Oma
und Opa natiirlich auch. Das
dachten sich auch die Griin-
der:innen der Vollpension.

18

Die diirren Jahre

sind vorbei

Schon heute hat die Landwirt-
schaft mit Diirreperioden zu
kampfen. Es braucht dringend
Losungen, sich an diese Vor-
aussetzungen anpassen. Daran
arbeit auch das Tullner Startup

20

Das anonyme Auge

Die intelligente Stadt von
morgen will wissen, was auf
ihren Straflen los ist. Das Tiro-
ler Startup Swarm Analytics
arbeitet an einer KI-Losung
fir komplexe Videoanalyse
von etwa Verkehrsstromen in
Grof$stadten.

24

Kleine Teile, groBe Reise

Upnano ist ein Wiener Startup,
das 3D-Drucker fiir besonders
kleine Objekte entwickelt. Das

Startup expandiert derzeit in
die USA.

26

»Krypto verbreitet sich
schneller als das Internet*
Mit den 2019 gegriindeten

Julia Krenmauyer,
Vollpension

30

Die Neuvermessung des WCs
Viele kennen sie, einige fiirch-
ten sie: Toiletten auf Musik-
festivals sind meist nicht sehr
wohlriechend und sauber. Das
Startup ,,0Klo“, das Kom-
posttoiletten als mobile WCs
vermietet, will das andern.

32
Der 50-Prozent-Markt

Viel zu lang wurden Produkte
und Services, die eigentlich
geschlechtsneutral sind, doch
vor allem fur Manner konzi-
piert - mit nachteiligen Folgen
fiir Frauen. Startups wollen
das dndern - allen voran eine

neue FemTech-Bewegung und
ihre Griinderinnen.

Niko Bogianzidis, oKlo

36

Ways to sustainability
Drei heimische Startups, ein
gemeinsames Ziel: Mobilitat
muss nachhaltiger werden.
Waihrend ein Vater-Sohn-Duo
auf klimafreundliche Zugrei-
sen setzt, bieten vier Burschen
Fahrrider im Abomodell an.
Und ein Linzer Startup setzt
auf Software, um nachhal-
tige Mobilitdtsangebote zu
schaffen.

47

Aus Alt mach’ Lebensmittel
Das Wiener Startup Brisli

und das Startup Kern Tec aus
Niederosterreich haben der
Ressourcenverschwendung den
Kampf angesagt. Das ist auch

44

Humanoide Ersatzteile

Eine fithlende Prothese und ein
Transplantat mit Hai-Namen
und humanbiologischen Eigen-
schaften: Zwei Startups aus
Wien und Graz revolutionieren
die Medizin.

46

Was wurde aus...?

Wir fassen zusammen, was aus
den #glaubdichchallenge-Teil-
nehmer:innen der letzten Jahre
geworden ist.

02

Exit in neue Spharen

Vier Startups, eine Gemein-
samkeit: Der Exit nach jahre-
langen Mithen. Ein Gesprich
mit den Griinder:innen.

26
Strom-Schalthebel

Der Gewinner des Vorjahres-
Wettbewerbs: Jurgen Mayer-
hofer von enspired tiber sein
herausforderndes letztes Jahr.
Und: Diese Startups machen in
Energie.

60

So gelingt der
Businessplan
Lisa Rupp von i2b erklart,

62

Wie angelt man

sich einen Angel?

Business Angels sind enorm
wichtige Partner und Geldquel-
len fiir Startups am Weg nach
oben. Laura Egg, Geschifts-
fithrerin der Austrian Angel
Investors Association und
Dusan Todorovic, Leitung aws
i2 Business Angels, im grofSen
Doppel-Interview tiber das
Geschift mit den Engeln.

66

»Venture Capital ist

der Gamechanger”

Nina Woss, Vorstandsvorsitzende
der AVCO, erklart im Interview,
woher das Geld fiir Startups in
Zukunft kommen muss.

70

Finanzierungs-Know-how
Daniel Horak von Conda
erklart, welche Finanzierungs-
moglichkeiten fiir Startups es
gibt und beleuchtet die jeweili-
gen Vor- und Nachteile.
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Das Startup-Glossar

Der Startup-Sektor kann fur
Neulinge ein echter Dschun-
gel sein. Auf Events wird mit
Fachbegriffen nur so um sich
geworfen. Hannah Wundsam,

GESCHICHTEN

Startups im Portrat: Erfolge,
Erfahrungen, Erlebtes

nétig: Allein in Osterreich

" ) werden pro Jahr rund eine
ol P Million Tonnen Lebensmittel
Gibson Nyanhongo, Agrobiogel weggeworfen.

AgroBiogel. Der Ansatz: ein was fur einen gelungenen
Businessplan wichtig ist -
und welche Fehler man

vermeiden sollte.

Startups Morpher und Trality
biobasiertes Hydrogel, das steht bereits die nachste Welle
Wasser langer in der Erde an Krypto-Startups ,,made in
speichert. Austria® bereit.

trianStartups, gibt Uberblick Vom Businessplan his zur Finanzierung:
iiber die wichtigsten Begriffe. Expert:innen geben Tipps

A I
Managing Director beim &ster- ab Seite GUIDE
reichischen Think Tank Aus- 5 2 :

Dein Startup ist ready to scale?
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Dann folge der Roadmap der Born Global Academy fiir Deinen Export-Erfolg!

Fi

Tausche Dich mit international erfolgreichen Startup Gr nderinnen aus!

Q Kick-off am Web Summit in Lissabon -

e A‘t
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Das Programm
fiir osterreichische Scaleups
auf dem Weg in neue Markte

\ Demo Day

Pitche Dein Produkt oder Dienstleistung vor internationalen Investorinnen!

Details zu Terminen und Inhalten der Born Global Academy 2022/23 findest Du

JOBS.TRENDINGTOPICS.EU Tl ab 01.09.2022 auf www.bornglobalacademy.at
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OKOSYSTEM

Die #glaubandich -Challenge sucht jdhrlich die
besten jungen Unternehmen Osterreichs. Startups
pitchen erst bei den Linderevents, wer da
gewinnt, erreicht das grofbe Finale in Wien.

Seit 2018 nahmen mehr als 200 Jungunternehmen
am grokten Startup - Wettbewerb des Landes tell,
viele davon haben heute bereits Millionen Euro
eingesammelt - und expandieren in alle Teile der
Welt. Zur #glaubandich - Challenge gehtren neben
den Sieger:innen aber auch die Pitches, das Finale
und das abschlieRende Networking. Ein Blick auf
die Highlights der letzten Jahre. »

R | ~glaubandich

B CHALLE I'r\l_._i';.__F

Gesprachshedarf ...
gibt es bei der #glaubandich-
Challenge genug. Es wird
gepitcht, diskutiert, nach-
gefragt und letztlich bewertet.

=Y

Alle Bundeslander
Im April und Mai zieht das #glaubandich-
Team einmal quer durch das Land - jedes
Bundesland hat ein eigenes Event mit
einem definierten Schwerpunkt.
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HARD FACTS

DER GEWINN

Die Siegerinnen und Sieger der
#glaubandich-Challenge erwarten

Pro City-Pitch
1.000 Euro fiir das Gewinner-Startup

Finale:

Ein Preisgeld von 10.000 Euro zur
Verfligung gestellt von Erste Bank und
Sparkasse, sowie ein PR-Paket im Wert

von 10.000 Euro bei Trending Topics.
Dem Gesamtsieger wird auBerdem
10.000 Euro TV-Medienbruttovolumen

von IP Osterreich zur Verfiigung gestellt.

Kommentar

von Jakob Steinschaden

Co-Founder Trending Topics

eun Bundeslander, tausende Kilome-
\— ter on the Road, dutzende Jury-Mit-

glieder, hunderte Startups und ein
grofses Finale: Die #glaubandich-Challenge
ist seit 2018 eines der ganz grofSen High-
lights des Trending Topics-Teams. Gemein-
sam mit Erste Bank und Sparkassen und
dem Griinderservice der Wirtschaftskam-
mer setzen wir jedes Jahr in monatelanger
Arbeit den groften Startup-Wettbewerb
Osterreichs um - und die Erfolgsgeschich-
ten konnen sich sehen lassen.

Fiir die Statistik: Laut ,,Austrian Start-
up Monitor® entstehen in Osterreich pro
Jahr etwa 300 neue Startups. Ein grofSer
Teil davon bewirbt sich bei der #glauban-
dich-Challenge, und mehr als 70 davon
treten jedes Jahr bei den Pitch-Events in
einzelnen Kategorien von Agricultural
Innovation bis Artificial Intelligence an.

Die #glaubandich-Challenge hat bereits
dutzende mittlerweile sehr erfolgreiche
Startups auf der Bithne begriifit - alleine
in diesem Magazin berichten wir iiber die
Erfolgsgeschichten von mehr als 30 Jung-
firmen, die beim Wettbewerb mit dabei
waren. Die bisherigen Gewinner enspired
(EnergyTech, 2021), Upnano (3D-Drucker,
2019) und Surgebright (MedTech, 2018)
sind nur der Gipfel des Eisbergs - es gibt
mit Trality, Morpher, Swarm Analytics
und anderen weitere Teilnehmer:innen,
die in den Jahren seither Finanzierungs-
runden von mehr als einer Million Euro
abgeschlossen haben. Und es gibt bereits
zahlreiche Alumni, die den Exit - also den
Verkauf an ein grofleres Unternehmen -
geschafft haben.

Bemerkenswert ist natiirlich die Story
von enspired. Als Gewinner der
#glaubandich-Challenge 2021 war es
Ende des Vorjahres besonders spannend
zu sehen, dass das Unternehmen rund um
Griinder Jiirgen Mayerhofer 7,5 Millionen
Euro in der Series A-Finanzierungsrunde
an Bord holte. Den Gewinn bei der
Challenge konnte das enspired-Team gut
einsetzen und bekam unter anderem eine
Sponsored-Stories-Reihe auf Trending
Topics sowie eine Videoproduktion.

Auch die vielen anderen Teilneh-
mer:innen der Challenge sind uns stets
gut verbunden - wir haben bis heute in
funf Jahren Wettbewerb mehr als 100
Follow-up-Stories tiber die Alumnis der
Challenge veroffentlicht - und auch in den
nichsten Jahren wird es in diesem Ton
weitergehen. ®

Florian Haas und das EY Start-up-
Team bauen Briicken zwischen
wachsenden Start-ups und
gewachsenen Unternehmen.

Das EY Start-up Okosystem -
die Plattform fur
Wachstums-unternehmen

Start-ups und Scale-ups treiben Innovation voran,
schaffen Jobs, generieren Wertschopfung — und das EY
Start-up-Okosystem unterstiitzt sie auf ihrem Wachstumskurs.

ir bei EY unterstiitzen Start-ups
W und Scale-ups dabei, nachhaltig zu

wachsen und die richtigen Schritte
zu setzen, damit aus grofSen unternehmeri-
schen Visionen erfolgreiche Marktfiihrer:in-
nen von morgen werden. Wir sehen uns
dabei als Berater:innen, Partner:innen und
Briickenbauer:innen.

Mit dem EY Start-up Okosystem profi-
tieren Grinder:innen und ihre Teams von
Beratung, Match-Making und Vernetzung
mit Unternehmen und Investorengrup-
pen, digitalen Tools zur Unterstiitzung des
Wachstumskurses oder zahlreichen Initiati-
ven, Weiterbildungsangeboten und Insights
—in Osterreich und iiberall auf der Welt.

WAS IST DAS EY START-UP OKOSYSTEM?
Wir haben unser Start-up Okosystem mit
dem Ziel aufgebaut, Start-ups und Scale-ups
beim Erreichen ihrer Ziele zu unterstiitzen.
Es basiert auf folgenden drei Sdulen:

1. Beratung & Support

Mit eigenen Start-up-Teams bieten wir fiir
jede Wachstumsphase von Pre-Seed bis Uni-
corn die richtige Beratung aus einer Hand:
von Strategie und Geschaftsmodell iiber
Finanzierung und Vertrieb bis hin zu Steu-
ern und Recht. Mit dem internationalen
EY Start-up-Netzwerk stehen wir in allen
Mirkten weltweit als Partner zur Seite.

2. Match-Making & Networking

Das EY Start-up Okosystem ist eine globale
Vernetzungsplattform fiir Start-ups, etab-
lierte Unternehmen, Global Champions,
Investorengruppen und Bildungseinrich-
tungen. Wir sehen uns als Briickenbauer
und Turoffner innerhalb dieses exklusiven
Netzwerks.

3. Initiativen & Weiterbildung

Bei EY setzen wir regelmifSig Initiativen wie
Studien, Expertisen, Awards und Weiterbil-
dungsangebote. Diese stehen euch als Teil
des Start-up Okosystems zur Verfiigung, um
euch wertvolle Insights fiir euren unterneh-
merischen Erfolg zu geben.

ADVERTORIAL

EY Start-up-Initiativen
& Programme

EY Scale-up Award

Der EY Scale-up Award ist der
osterreichische Wettbewerb fiir
Start-up-Unternehmen in oder

kurz vor der Wachstumsphase und sucht
die Scale-ups von morgen. Ein umfassen-
des Programm unterstiitzt sie bei ihrer
Ambition: ,,Hoher hinaus“. Im Rahmen
des mehrstufigen Bewerbungsprozesses
unterstutzt sie das EY Maturity Assess-
ment, Optimierungspotenziale fiir den
nichsten Wachstumsschritt zu erkennen
und realisieren.

EY Start-up Academy

Mit der EY Start-up Academy haben wir
ein Programm entwickelt, um Start-ups
und Scale-ups Weiterbildungsmoglich-
keiten und Coachings in den fiir sie
wichtigsten Bereichen zu bieten. Das
Spektrum reicht von Workshops tiber vir-
tuelle Seminare bis hin zu mehrwochigen
Lehrgangen.

#glaubandich-Challenge

Im Rahmen der #glaubandich-Challenge
von Erste Bank & Sparkasse wird in allen
neun Bundeslindern nach dem besten Ne-
wcomer-Start-up gesucht. EY unterstiitzt
diese wertvolle Initiative als Partner. Die
Gewinner:innen sind fiir den EY Scale-up
Award qualifiziert.

European Retail Start-up Night

Der osterreichische Handelsverband bie-
tet eine Biihne fiir innovative europiische
Start-ups mit Retail-Schwerpunkt. EY
unterstiitzt das Event als Partner, die Ge-
winner:innen mit Sitz in Osterreich sind
fur den EY Scale-up Award qualifiziert.
AustrianStartups

Die Forderung von Unternehmertum in
Osterreich ist das zentrale Anliegen von
AustrianStartups. EY ist offizieller Unter-
stiitzer des Programms.

EY Growth Maturity Assessment

Mit dem EY Growth Maturity Assess-
ment hat EY ein Rahmenwerk entwickelt,
um die grundsitzliche ,,Growth Readi-
ness“ von Start-ups zu evaluieren. Dabei
bewertet eine hochkaritige Fachjury

die aktuelle und zukiinftige Wachstums-
fahigkeit von Start-ups auf Basis von
eingereichten Informationen in wesent-
lichen Kriterien wie Geschaftsmodell,
Wachstumspline, Skalierbarkeit, Team,
Visionen, Operational Excellence, Finan-
zierung und Governance. ®

-ln.
= - Eﬂ- Jetzt beim EY
" Start-up Okosystem

einchecken!
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,OEWINNEN
IST EIN SCHONER

Was war die ,,Griindungsidee* hinter der
#glaubandich-Challenge? Wie kam es dazu,
was waren die erklirten Ziele?

EMANUEL BRODERBAUER: Die Biih-
nenscheinwerfer waren lange Jahre auf die
Startup-Szene in Wien fokussiert. Mit der
#glaubandich-Challenge wollten wir das
dndern und den besten Startups Osterreichs
und den regionalen Startup-Szenen in
den Bundeslindern Bithnen bieten. In den
Medien liest man von Startups in der Regel
dann, wenn grofle Finanzierungsrunden er-
folgreich abgeschlossen wurden. Dabei geht
vollig unter, dass Sichtbarkeit am Markt
ebenfalls ein unheimlich wichtiges Asset ist.

Wie unterscheidet sich die Challenge
2022 von der ersten Challenge?

Urspriinglich war die Challenge als
Wettkampf zwischen den einzelnen Bundes-

NEBEN EFFEK *

Funktion um das Marketing fiir den
grolten Startup - Wetthewerb des Landes
kiimmert. Ein Gespriich iiber die Anféinge
der #glaubandich - Challenge und die
Entwicklung des Wetthewerbs.

laindern konzipiert. Das hatte den Nachteil,
dass bei der Ermittlung der Finalteilneh-
mer:innen in den Bundeslindern Startups
aus den unterschiedlichsten Bereichen
gegeneinander antreten mussten. Die Ver-
gleichbarkeit war dadurch kaum gegeben
und die Jury tat sich bei ihrer Entscheidung
entsprechend schwer. Daher haben wir

das umgestellt und Kategorien gebildet,

in denen sich nun Startups aus dhnlichen
Bereichen matchen. Feststellbar ist, dass
die Professionalitdt bei den Pitches und die
Dichte an tollen Startups tiber die Jahre
definitiv zugenommen hat.

War immer klar, dass alle Bundeslinder
vertreten sein sollen?

Ja, das war von Anfang an eine ganz klare
Zielsetzung. Osterreich besteht aus neun
Bundeslindern und in allen gibt es zahlrei-

2020 hahensich 172
Si::lrIuZBSi21 eworben 1 86
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Seit Beginn an dabei
ist Emanuel Broderbauer,
der sich in leitender

che Initiativen zur Stirkung der Startup-
Szene. Hervorragende Startups sind nicht
nur in der Bundeshauptstadt zu finden.

Was war Ihr personliches Highlight der
letzten Jabre?

Jedes Jahr wieder die Ideenvielfalt und
die hohe Qualitit der Startups, die bei der
#glaubandich-Challenge teilnehmen. Es ist
einfach schon, wenn man nach der Chal-
lenge den erfolgreichen Weg vieler Startups
tiber die Medien mitverfolgen kann und
weif3, einen kleinen Beitrag konnten wir mit
unserer Initiative dazu leisten.

Was empfeblen Sie Griinder:innen, die
vielleicht teilnebhmen mochten?

Teilzunehmen! Zu gewinnen ist ein
schoner Nebeneffekt, aber die #glauban-
dich-Challenge ist vor allem eine kostenlose
Marketing-Plattform, die es zu niitzen gilt.
Das Marketingbudget vieler Startups ist
begrenzt. Die #glaubandich-Challenge wird
medial begleitet und die Startups erreichen
dadurch potenzielle Kund:innen, Inves-
tor:innen und Geschiftspartner:innen.

Welche Fehler haben Sie in den letzten
Jabren bei Junggriinder:innen gesehen, die
zu vermeiden sind?

Dass Losungen fiir Probleme gesucht
werden, die entweder fiir ein erfolgreiches
Business nicht grof$ genug bzw. schlichtweg
nicht vorhanden sind - kein Problem, kein
Markt. Bei den Pitches selbst sollte man bei
den Zahlen sattelfest sein und nicht unrea-
listische Ertrage prognostizieren. ®

Profitieren vom Netzwerk:
techeb unterstiizt gezielt und
effektiv, damit Startups Stiick
fiir Stiick wachsen konnen.

techeb

Ideen zu Unternehmen,
Unternehmen zu Ideen

Der Linzer Inkubator hilft Startups nicht nur bei der Griindung, er bringt sie
auch mit den Leitbetrieben der oberosterreichischen Wirtschaft zusammen.

Hochschulen und Forschungs-

einrichtungen, Inkubation von
Start-ups oder Corporate Open In-
novation durch die projektbezogene
Kooperation von Jungunternehmen
und den Flaggschiffen der heimischen
Wirtschaft: tech2b unterstiitzt, begleitet
und beschleunigt Innovationsvorhaben
am Technologiestandort Oberosterreich -
und das seit 20 Jahren.

Vor all diesen Schritten steht bei tech2b
der Pri-Inkubator Ideate. Spielwiese und
Gestaltungsraum fiir deine Idee!

tech2b unterstitzt Griinder:innen auf

den ersten Schritten ihrer Entrepreneur-
ship Journey und bietet dafiir ein Test-
feld, Potenzialentfaltung, Strukturierung
der Idee und eine Gemeinschaft, die mit
Rat und Tat zur Seite steht.

Wenn die Idee hinreichend ausge-

D b Ausgriindung von Spin-offs an

Spinnen -
= Ein Herz fiir Spinner:innen

Wer kann mir ehrliches Feedback geben? Was
ist meine Vision und wie definiere ich meine
Ziele? Damit am Ende deine Idee die Welt ver-
andert, hat tech2b den Pra-Inkubator Ideate ins
Leben gerufen. Wer vor der Grindung Fragen
hat, bekommt hier die richtigen Antworten.

sponnen ist, gibt es auf dem Weg zur
Unternehmensgrindung nur mehr eine
Hiirde zu nehmen: Thre gewissenhafte
und umfassende Planung. Auch um die
kiimmert sich tech2b gemeinsam mit den
Griinder:innen. ,,Dafiir haben wir unsere
Griindungsberatung, in der wir Griin-
der:innen rundum betreuen®, erkliart Ge-
schiftsfihrer Raphael Friedl. So stehen
den CEOs von morgen etwa erfahrene
Business-Mentor:innen zur Seite, tech2b
ermoglicht aufferdem Zugang zu zahlrei-
chen tech2b-Alumni, Investor:innen und
anderen Partner:innen. Die Schwerpunk-
te liegen auf Technologie, Innovation,
Hardware, MedTech/LifeScience und
Tourismus. 40 betreute Startups pro Jahr
und jede Menge Erfolgsgeschichten spre-
chen eine klare Sprache: tech2b unter-
stuitzt gezielt und effektiv, damit Startups
letztlich auch wachsen konnen.

Griinden & Wachsen
%? tech2b an der Seite

Wer es in das Grinderpragramm schafft, wird
gecoacht, beraten und begleitet, vernetzt,
geschult und mit Infrastruktur plus Startkapital
ausgestattet. Wenn das Startup lauft, begleitet
tech2b die Griinder:innen auf der entscheiden-
den Teilstrecke zur vollen Marktreife.

ADVERTORIAL

1HCTHZ2B

tech2h ||1)asst perfekt
fur mich, wenn ...

... du deinen Firmensitz im schonen
Oberasterreich, direkt an der Donau
niederlassen willst.

... du eine originelle, neue Idee hast, die
unsere Expert:innen begeistert

... wenn dein Startup einen Schwerpunkt in
folgenden Bereichen hat: Technologie,
Innovationen, MedTech, Life-

Science, Tourismus

... dein Startup bzw. Geschaftsmodell im
Optimalfall skalierbar ist

Bereit fiir eine
Zusammenarbeit?

techeh ist jederzeit startklar.

Meld dich beim oo. Inkubator unter
startup@tech2b.at

Infos unter

www.techeb.at

il
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Hunderte Startups haben
sich in den letzten Jahren
bei der #glaubandich -
Challenge beworben und vor
Investor:innen gepitcht. Sie
alle eint ein durchdachtes
Geschiftsmodell und eine
innovative Idee. Egal, ob es
darum geht, dltere Semester
wieder in das Arbeitsle -
ben zu hieven, aus altem
Brot neues Miisli zu ma -
chen, E-Bikes zu vermieten
oder mit Kryptowadhrungen
zu handeln: In den letzten
Jahren konnten zahlreiche
Startups erst mit dem Pitch
iberzeugen - und sich dann
auch langfristig durchsetzen.
Wir haben auf den nichsten
rund 30 Seiten mit unzdhli-
gen Griinder:innen

iber ihren Werdegang,

die Herausforderung, die

ein Startup mit sich bringt,
Erfolge und Schwierigkeiten,
iberarbeitete Strategien

und das eigene Wachstum
gesprochen. Wir haben uns
angesehen, was aus den
Teilnehmer:innen der
Challenge wurde und
welchen Startups sogar
schon ein Exit gelang.

FOTOS DAVID VISNJIC

Kern Tec

Iﬁ* . :

‘:.‘ .
Vollpension

Agrobiogel

Saphenus Traivelling
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VOLLPENSION

FAST KEINE
BANANENSCHALE
AUSGELASSEN “

#BakeAgainstPoverty: Kaum ein Slogan kénnte
das Credo der Vollpension besser treffen.
Wenig Wunder, dass sich die Kampagne auch
beim Staatspreis [iir Public Relation, vergeben
vom Public Relations Verband Austria (PRVA)
und dem Wirtschaftsministerium, durchsetzen
konnte. Die Vollpension gibt Senior:innen

eine Moglichkeit, ihre Pension aufzubessern -
und erzeugt nebenbel kostliche Kuchen und
Torten fiir die Generationencales.

VIR HABEN

.

se ist immer eine Chance zur Verinderung,
wir haben alle zusammen unser Bestes
gegeben, alt und jung.“

Die Backademie

Das zeigt sich insbesondere bei der Backa-

,Unternehmer:in sein
bedeutet auch, dabei
zu bleiben, wenn es
anstrengend und
richtig hart ist.”

JULIA KRENMAYR, VOLLPENSION

TEXT JASMIN SPREER, OLIVER JANKO FOTO DAVID VISNJIC

ei Oma und Opa schmeckts am
Bbesten - und von Oma und Opa na-

turlich auch. Das dachten sich auch
die Grunder:innen der Vollpension. ,,Wo
gibt’s die beste Mehlspeise? Bei der Oma!
Und wie kann man Generationen im urba-
nen Raum wieder niher zusammenriicken?
Diese beiden Fragen waren der Startschuss
des Vollpension-Pop-Up im September
2012¢, erzdhlt Julia Krenmayr, die im
Mairz 2022 die Geschiftsfithrung von Han-
nah Lux tibernahm. Lux wird dem Startup
»in anderer Rolle“ erhalten bleiben.

Social Business fiir Senior:innen

Dass es viele idltere Menschen gibt, die
einen Zuverdienst, Zugehorigkeit und eine
abwechslungsreiche Tatigkeit suchen, sei
den Griinder:innen erst durch das Pop-
Up bewusst geworden. ,,Und so gingen
wir den Weg der Vollpension Schritt fur
Schritt und haben das Social Business ge-
griindet. 2015 eroffneten wir unser erstes
Generationencafé in der Schleifmiihlgasse,
2019 dann den zweiten Standort in der
Johannesgasse und seit 2020 gibt es die
digitale Backschule ,Backademie sowie
seit 2022 den Oma-Kiosk am Schweden-
platz®, freut sich Krenmayr. 2021 war

die Vollpension auch bei der #glauban-
dich-Challenge. Was hat das gebracht?

»Auf jeden Fall Austausch, Sichtbarkeit
und Feedback®, erinnert sich Krenmayr
zuriick.

Lernen aus Fehlern

Wir bleiben gleich in der Vergangenheit. In
der Retrospektive seien bei der Griindung
natiirlich Fehler passiert, die sind fiir Kren-
mayr aber ,,okay“. ,,Wir haben fast keine
Bananenschale ausgelassen und mach-

ten im Laufe der ersten Jahre sehr enge
Bekanntschaft mit Murphys Law. Wiirden
unsere Giste die Vollpension nicht vom
ersten Tag weg heifS lieben beziehungswei-
se hitten wir nicht aus unseren Fehlern
gelernt, wiirde es die Vollpension nicht
mehr geben.“

(Digitales) Backen wahrend Corona
Eine weitere potenzielle Bananenschale
war die Corona-Pandemie, erzihlt die
Co-Griinderin. Allerdings: Ausgerutscht
ist die Vollpension nicht. ,,Corona hat die
Vollpension grundlegend transformiert.
Um die Arbeitspldtze der Senior:innen
erhalten zu konnen - wir hatten keine
Moglichkeit der Kurzarbeit -, haben wir
gelernt, weiter und vor allem digitaler zu
denken. Entsprechend hat sich auch das
Team weiterentwickelt. Man konnte sagen,
kein Stein blieb auf dem anderen. Eine Kri-

demie, einer digitalen Plattform, bei der
Omas und Opas verschiedene Backkurse
leiten. ,Jede:r in unserem Omiversum, egal
ob die Omas und Opas in der Backstube
oder jemand aus dem Team Jungspund, ist
mit Leidenschaft und Engagement dabei.
Das sehen, schmecken und fiihlen unsere
Giste in den Cafés genauso wie die Teil-
nehmer:innen unseres Online-Angebotes. “

So soll es auch weitergehen, erzahlt
Krenmayr: ,,Unser Fokus wird weiterhin
sein, Arbeitsplitze fiir Senior:innen zu
schaffen, den Dialog zwischen Genera-
tionen zu fordern und die Welt mit den
Torten und anderen Kostlichkeiten unserer
,Back-Omas und -Opas‘ zu verstiffen. Wie
dies aussieht, ist anhand unserer Ge-
schiftsfelder recht unterschiedlich. Ob es
unser Angebot in den Generationencafés
oder am Oma-Kiosk ist, oder die Torte, die
nach Hause geliefert wird, ein Backkurs in
der digitalen Welt oder unsere Angebote
fiur Unternehmen - im Kern stehen unsere
Senior:innen.“

Personlicher Lebensweg

Die Motivation ist also nach wie vor

grofS. Lasst sich daraus schlieffen, dass
Julia Krenmayr wieder grinden wiirde?
Tatsachlich: ,,Ja! Unternehmer:in sein
heifit, in Bewegung zu bleiben und sich
mit dem Projekt, mit der Organisation
weiterzuentwickeln. Fiir mich personlich
war und ist es ein Weg, der von Beginn an
nicht so klar war, sich durch‘s Tun aber
gezeigt hat und den ich auch wieder gehen
wiirde. Unternehmer:in sein bedeutet auch,
dabei zu bleiben, wenn es anstrengend und
richtig hart ist. Eine Organisation wie die
Vollpension verlangt einem viel ab, aber
wenn man spiirt, dass das zum person-
lichen (Lebens-)Weg gehort, dann sollte
man es wagen.“ ®
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AGROBIOGEL

»Uns ist es wichtig, so
schnell wie moglich zu
wachsen, da dieses
Produkt vor allem jetzt
gebraucht wird.”

KEITH NYANHONGO, AGROBIOGEL

ach langen Wintermonaten sind die
’ \— ) ersten Fruhlingstage ein langersehntes
Wiedersehen. Der Marz 2022 zeigte
sich dabei von seiner besonders schonen
Seite. Das nicht nur subjektiv, sondern auch
in Zahlen. Die lang anhaltenden Hoch-
druck-Wetterlagen im dritten Monat des
Jahres bringen dem Marz 2022 den Titel
»sonnigster Mérz der Messgeschichte“ in
den Bergen und ,,zweitsonnigster Marz“
(gemeinsam mit 1948) im Tiefland ein. Das
ergeben die Aufzeichnunge der Zentralanstalt
fur Meteorologie und Geodynamik (ZAMG).
Wo viel Sonne, da wenig Regen. Im Ver-
gleich zum Mittel 1991- 2020 ist im Mirz
2022 um 73 Prozent weniger Niederschlag
gefallen. Damit schafft es der Monat auch
in diesem Ranking auf das Treppchen und
erreicht den 3. Platz in der Reihe der trocken-
sten Mdrzmonate der vergangenen 165 Jahre.

Erfolgreiches Jahr 2021

Solche Extremwerte spiiren dann auch

die Landwirt:innen. ,,Diirren haben grofSe
Auswirkungen in der Landwirtschaft, von
Ernteausfillen und vermehrtem Auftreten
von Pflanzenkrankheiten bis hin zu Total-
schdden. In der Folge konnen Hungers-
note auftreten. Deswegen ist es wichtig,
Technologien auf den Markt zu bringen,
die dagegen wirken“, so Keith Nyanhongo,
Head of Marketing bei AgroBiogel.

Im Januar 2021 griindete Gibson
Stephen Nyanhongo, der Haupterfinder des
AgroBiogels, zusammen mit Johannes Paul
Schwarz und Enrique Nacif das Unterneh-
men, als Spin-off der Universitit fiir Boden-
kultur Wien. Nur wenige Monate spater
trat das AgroBiogel-Team bei der #glauban-
dich-Challenge in der Kategorie ,,Climate
& Environment Protection“ an und gewann
diese Kategorie prompt. Wiederum nur einige
Monate danach, im Dezember 2021, kurz
vor Weihnachten, sicherten sie sich iiber das
Scale-up-Instrument des EIC Accelerators
der Europdischen Union eine Finanzierung
von insgesamt 3,4 Millionen Euro.

Hydrogel aus Holz

Der Grund fur den Erfolg von AgroBiogel:
ein biobasiertes Hydrogel aus Holz. Dafuir
verwendet das Startup Nebenprodukte aus
der Holzverarbeitung. Einmal eingebracht in

DIE DURREN
JAHRE
SIND
VORBEI

Schon heute hat die Landwirtschaft
mit Diirreperioden zu kampfen. Kleiner
wird das Problem in Zukunft nicht
Daher braucht es Losungen, sich an
diese Voraussetzungen anzupassen. Daran arbeit
auch das Tullner Startup AgroBiogel. Der Ansatz:
ein biobasiertes Hydrogel, das Wasser langer

in der Erde speichert.

TEXT JASMIN SPREER FOTO DAVID VISNJIC

die Erde, erhoht das Hydrogel die Wasserhal-
tefahigkeit des Bodens. So werde das Wasser,
wenn es einmal regnet, besser gespeichert. In
Trockenzeiten werde es Stiick fur Stiick wie-
der an die Pflanzen abgegeben. Auch Diinger
wird von dem Hydrogel absorbiert und dann
wieder langsam abgegeben, heift es vom
Startup. Letztlich konnen die Nutzer:innen
sowohl den Wasser- als auch den Diingerver-
brauch verringern, so das Tullner Spin-off.
Nach etwa fiinf bis zehn Jahren diirfte die
Wasserhaltefahigkeit nicht mehr gegeben
sein, nach rund zwanzig Jahren wird es dann
zu Humus und kann dann die Bodenfrucht-
barkeit noch weiter erhohen.

Expansion im Blick

,»In Zukunft planen wir natiirlich neue Pro-
dukte. Zurzeit liegt unser Fokus aber darauf,
die Produktion zu skalieren und sich dann
vollkommen auf diese zu konzentrieren”, so
Nyanhongo. Bereits 2022 soll die Produkti-
on ausskaliert sein. Danach ist der Wachstum
geplant. ,,Uns ist es wichtig, so schnell wie
moglich zu wachsen, da dieses Produkt vor
allem jetzt gebraucht wird“, so Nyanhongo.
In weiterer Zukunft wolle man auf jedem
Kontinent vertreten sein und das AgroBiogel
den Landwirt:innen sowohl logistisch, als
auch leistbar zur Verfiigung stellen.

Sich dem Feedback stellen

Zuruck wieder in die heimischen Gefilde:
Die Teilnahme an Startup-Wettbewerben,
wie es die #glaubandich-Challenge ist, auch
bereits in einem sehr frithen Stadium, bereu-
en die Griinder nicht. Mitgemacht hatten
sie vor allem, um die Meinung der Jury
uber ihr Startup zu erfahren. Aber auch, um
in Kontakt mit anderen Griinder:innen zu
kommen, die vor dhnlichen Herausforde-
rungen stehen. Auch ohne den Sieg konnen
Jungunternehmen doch einiges an Mehr-
wert bei solchen Wettbewerben mitnehmen,
so AgroBiogel: Networking-Partnerschaften,
Aufmerksamkeit der Investor:innen und
nicht zuletzt die der Offentlichkeit. Ein
Produkt kann schliefSlich noch so gut sein,
wenn es schlussendlich keiner kennt, ist
auch niemandem geholfen. Vor allem dann,
wenn es ein fundamentales Problem losen
konnte, dem - eher kurz- als langfristig -
viele Menschen begegnen werden. ®
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SWARM ANALYTICS

ine Ampel, die automatisch um-
E springt, sobald sich ein FufSginger

nihert. Oder eine, die erkennt, sobald
sich ein Stau gebildet hat: Das Konzept ei-
ner intelligenten Stadt, einer Smart City, lebt
auch davon, Verkehrsstrome effizient lenken
zu konnen. Das Startup Swarm Analytics aus
Innsbruck macht das moglich. Thr Ansatz
nutzt Kameras nicht als Uberwachungstool,
sondern als Sensor. Die Kameras sammeln
dabei Daten, die durch eine KI-gestiitzte
Software ausgewertet werden. Ein Sys-
tem aus Kamera, Software und Mini-PC
zihlt dabei genauer als ein Mensch oder
herkommliche Sensoren. Dabei kann das
System viele Variablen gleichzeitig erfassen
und die Daten liegen quasi in Echtzeit vor.

Von der Idee zum Startup

Michael Bredehorn war zunichst jedoch
nicht an der Vermarktung einer Idee,
sondern eher an der Technologie dahinter
interessiert. Er und Co-Griinder Georg
Western griindeten das Startup zusammen
im Jahr 2018. ,,Urspriinglich war es der
Drang, neue Technologie zu verstehen und
auszuprobieren. Als aber klar wurde, dass
es hier auch einen Markt gibt, haben wir
uns dazu entschlossen zu griinden®, verrit
Bredehorn. Ende 2021 schaffte Swarm
Analytics mit 1,2 Millionen Euro dann

bereits seine bislang grofste Finanzierungs-
runde, Anfang 2020 fand schon eine Runde
tiber eine halbe Million Euro statt.

Davor stand aber die Griindung: Dafiir
nutzten Bredehorn und Western die
Erfahrungen der MAD Ventures GmbH
als Company Builder. MAD stand ihnen
besonders am Anfang mit Rat und Tat zur
Seite und bewahrte sie vor allzu grofSen
Fehlern, erinnern sich die Griinder. ,,Aber
natiirlich haben wir alle Dinge mitgenom-
men, die man falsch machen muss®, ist Bre-
dehorn tiberzeugt. Riickblickend bereut er
etwa, Swarm Analytics als eine griindungs-
privilegierte GmbH gestartet zu haben.

Das habe spiter nur alles komplizierter
gemacht. ,,Aber es war mit den Mitteln
am Anfang nicht anders machbar und wir
wussten es auch nicht besser®, gibt er zu.

Covid- und andere Pausen

Nach Jahren im Business wurden die Sor-
gen zwar nicht weniger, aber durch andere
ersetzt. Besonders externe Einfliisse machte
dem Unternehmen zu schaffen. ,, COVID
ist natiirlich die passendste Ausrede, aber
es gibt noch weitere, die wir kennenler-
nen durften®, meint Bredehorn. ,,Manche
Corporate Partner sind tatsachlich finf
Wochen im Sommer nicht erreichbar. Fiir
die ist das normal, wenn Projekte langer

dauern.“ Fiir ein Startup in seiner Wachs-
tumsphase ist Zeit allerdings Geld. ,, Wir
wiirden wieder griinden, aber diesmal
hoffentlich mit weniger Zeitverlust durch
anfingliche Fehler®, ist der Griinder tiber-
zeugt. Von Anfang an hitte man auf Firmen
und Menschen bauen miissen, die bereits
in einer dhnlichen Sparte unterwegs sind.
»Nicht nur um Fragen zu stellen, sondern
vor allem um ungefiltertes Feedback zu
bekommen zu manchen wirren Ideen, die
taglich aufpoppen®, gibt Bredehorn zu.

Smart City-Partnerschaften

Trotz der Ruickschlage durch die Pande-
mie hat sich das Team rund um Swarm
Analytics hohe Ziele gesetzt: ,, Wir wollen
zu einem der fithrenden Anbieter von Data
Sourcing-Losungen fiir Traffic & Parking in
der Smart City werden®, so Bredehorn.

Das spiele auch den Stadtverwaltungen in
die Karten. Die Anzahl an Sensoren, die
man bendtigt, um etwa den Verkehr zu
iiberwachen, den Parkraum zu kontrollieren
oder digitale Services anzubieten, konne
durch eine Kamera ersetzt werden. So habe
man die Daten alle auf einer Plattform, was
auch das Planen einfacher mache. ,,Unser
Ziel ist es, quasi zum anonymen Auge

der Stadt zu werden®, meint Bredehorn
dazu.e

TEXT MARCEL STROBL

WIR WOLLE

Die intelligente Stadt von morgen will wissen, was auf ihren Straken los ist. Das
Tiroler Startup Swarm Analytics arbeitet an einer KI-Losung fiir komplexe Video-
analyse von etwa Verkehrsstromen in Grokstddien. Kameras dienen also nicht der
Uberwachung der Menschen, sondern als Unterstiitzung fiir die smarte Stadt.

AS

ANONYME AUGE
DER STAD
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WERDEN®

+Wir wiirden wieder
griinden, aber diesmal
hoffentlich mit weniger
Zeitverlust durch
anfangliche Fehler.

MICHAEL BREDEHORN, SWARM ANALYTICS
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ADVERTORIAL

INVESTOR:INNEN

IN AUSIRIA

STARTUPS

INKUBATOREN

GLOBAL INCUBATOR NETWORK AUSTRIA

So unterstutzt GIN Startups
bei der Internationalisierung

Die Erschlieffung neuer Mirkte stellt osterreichische Startup-Griinder:innen
oftmals vor unzihlige Herausforderungen und Hiirden. Dies gilt besonders fiir die
sehr attraktiven, aber eben auch - sowohl geografisch als auch kulturell - sehr weit

entfernten Mirkee in Asien. Genau fiir diese ,,Asien-Challenge® gibt es das
Global Incubator Network Austria - kurz: GIN.

fungiert als Bindeglied zwischen
heimischen und internationalen
Startups, Investorinnen und

Investoren, Inkubatoren und Akzelerato-

ren mit einem besonderen Fokus auf Asien
und unterstiitzt etablierte Startups beim
Kontaktaufbau und der Vermittlung an
internationale Stakeholder. So hat GIN seit
Entstehung 2016 bereits tiber 170 sterrei-
chische Startups bei deren Expansion mit
dem Outbound-Service GO ASIA unterstiitzt
und Startups wie Artivive, Medicus Al oder
Music Traveler beim Markteintritt betreut. Das
Netzwerk des Augmented Reality-Startups
Artivive, das analoge Kunst digitalisiert (z.B.
in der Albertina Wien), wuchs von 2.000 auf
tiber 150.000 Kunstschaffende und -inte-
ressierte. Das Team von Medicus Al zahlt
mittlerweile tiber 100 Personen und eroffnete
bereits 2019 einen Standort in Shenzhen,
China. Dies gelingt mit Hilfe von mafige-
schneiderten Internationalisierungsprogram-
men, die neben finanziellem Zuschuss auch
eine 1-2-wochige Okosystemreise bieten, um
in den jeweiligen Markt hineinzuschnuppern.
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GO AUSTRIA X GO ASIA
BENEFITS FUR STARTUPS

Acceleration- Gezielte

Programme Vernetzung

Strategische Finanzieller
MarkterschlieBung  Zuschuss

Ebenso konnten zahlreiche internationa-
le Startups, wie zum Beispiel Chakratec, Kee-
pers oder Yolly, mittels Incoming-Service GO
AUSTRIA beim Markteintritt in Osterreich
und dem weiteren Ausbau der Geschifts-
tatigkeit in der EU begleitet werden. Auch
die entstandenen Kooperationen dieser
Startups mit Osterreichischen Unternehmen
wie Asfinag, Drei oder Wien Energie zeu-
gen vom Nutzen der GIN-Programme. Das
spiegelt sich auch in den tiber 100 Bewer-
bungen fiir je 10 Plitze pro GO AUSTRIA
Batch wider. Das beeindruckende Startup
Portfolio von GIN ist online unter www.
gin-austria.com verfiigbar; auch spannende
Success-Stories werden tiber YouTube zur
Verfiigung gestellt.

Trotz Pandemie und anhaltenden Rei-
sebeschriankungen sind die Plane firr 2022
deshalb nicht kleiner. Damit kommt GIN
seiner Vision, eine weltweit bekannte Inter-
nationalisierungsinitiative zu werden, die
Startup-Okosysteme in Osterreich, Europa
und der Welt verbindet und mitgestaltet, ein
Stiick naher. ®

Wer steht hinter GIN?

FESTLAND
CHINA

Das Global Incubator Network Austria ist ein von der osterreichischen Bun-
desregierung initiiertes Programm, das von Osterreichs wichtigsten 6ffentlichen
Forderinstitutionen, der Austria Wirtschaftsservice GmbH (aws) und der Oster-
reichischen Forschungsforderungsgesellschaft (FFG) abgewickelt wird.

Austria Wirtschaftsservice GmbH

Die Austria Wirtschaftsservice GmbH (aws)
ist die Forderbank des Bundes. Durch die
Vergabe von zinsguinstigen Krediten, Garan-
tien, Zuschuissen sowie Eigenkapital unter-
stiitzt sie Unternehmen von der ersten Idee
bis hin zum Markterfolg bei der Umsetzung
ihrer innovativen Projekte. Die aws berit
und unterstitzt auch in Bezug auf den
Schutz und die Verwertung von geistigem
Eigentum. Ergidnzend werden spezifische
Informations-, Beratungs-, Service- und
Dienstleistungen fiir angehende, bestehende
und expandierende Unternehmen an-
geboten. Mehr auf www.aws.at

austria
wirtschafts
SErvice

Osterreichische
Forschungsforderungsgesellschaft

Die Osterreichische Forschungsforde-
rungsgesellschaft (FFG) ist die nationale
Forderinstitution fiir die unternehmensnahe
Forschung und Entwicklung in Osterreich.
Forderungen der FFG tragen mafSgeblich
dazu bei, neues Wissen zu generieren,

neue Produkte und Dienstleistungen zu
entwickeln und damit am Weltmarkt
wettbewerbsfihiger zu sein. Sie erleichtern
oder ermoglichen die Finanzierung von
Forschungs- und Innovationsprojekten und
helfen damit, das Forschungsrisiko abzufe-
dern. Mehr auf www.ffg.at

SFF6

'}, cLOBAL
.17 ' INCUBATOR
NETWORK

GIN CONNECTS:

Mehr Informationen zu aktuellen Calls
und Services unter www.gin-austria.com

Kontakt: office@gin-austria.com

[m]p X [s]
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UPNANO

TEXT GEORG HAAS FOTO DAVID VISNIIC

pnano ist ein Universitits-
Spin-off, Denise Hirner und ihre
Mitgriinder Aleksandr Ovsiani-
kov und Peter Gruber haben sich
im Zuge ihrer Arbeit an der technischen
Universitit Wien kennengelernt. Wie viele
Erfolgs-Startups hat auch Upnano zu Beginn
mit einigen Herausforderungen gekampft.
Die Griinderin erinnert sich zuriick: ,,In der
Anfangsphase war die grofste Challenge de-
finitiv die Gegenfinanzierung von Forderun-
gen sowie unsere Investmentrunde. Gerade
das initiale Investment fiir ein Hightech-Un-
ternehmen darf man nicht unterschitzen.
Osterreich hat dafiir eine tolle Forderland-
schaft, die wir sehr zu schitzen wissen.“

Starkes Jahr 2021

Nichtsdestotrotz miisse vor allem die CoG
(Cost of goods sold, direkte Produktions-
kosten, Anm.) gegenfinanziert werden, um
sich beispielsweise ein erstes Demosystem
aufbauen zu konnen. Mit einer Gruppe an
privaten und strategischen Investor:innen
haben die Griinder:innen schlussendlich voll

ins Schwarze getroffen, erzihlt Hirner weiter.

Der grofSte Meilenstein in der Firmenge-
schichte war das Geschiftsjahr 2021. Hirner:
»Es ist uns gelungen, innerhalb eines Jahres
zehn Systeme zu verkaufen, zu bauen und in
Betrieb zu nehmen. Damit haben wir unsere
geplanten Umsatzziele nicht nur erreicht,
sondern noch iibertroffen und konnten be-
reits im dritten Geschiftsjahr schwarze Zah-
len schreiben. Ein toller Erfolg fiir die Firma,
aber natiirlich auch fiir alle Mitarbeiter:in-
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KLEINE TEILE.
GROSSE

REISE

Upnano ist ein Wiener Startup, das 3D-Drucker fiir besonders
kleine Objekte entwickelt. Seit der Griindung 2018 hat
Upnano sein Potenzial immer wieder bewiesen: So hat

das Unternehmen etwa im Jahr 2019 den Sieg bei der
#glaubandich - Challenge davongetragen. Aulerdem befindet
sich Upnano gerade mitten in der Expansion in die USA.
Mitgriinderin Denise Hirner im Gespréch tiber die Entwicklungen
der vergangenen Jahre und die laufende Expansion.

nen, die ihre Zeit und Energie in den letzten
Jahren dem Projekt gewidmet haben.“

Globales Home Office

Allerdings hatte die Corona-Pandemie trotz
des Erfolgsjahres natiirlich auch auf Upnano
Auswirkungen. ,,Nach unserem Produkt-
launch im November 2021 kam gerade ein-
mal vier Monate spater der erste Lockdown.
Das Leben stand von einem auf den anderen
Tag still. Wir haben allerdings von Anfang
an global agiert, wenn auch nur vom Home
Office aus. Kunden-Demonstrationen via
Zoom, Stapelweise Kuverts mit Musterdru-
cken und Ahnliches standen somit fiir uns
an der Tagesordnung.“

Rasches Wachstum

Seit 2019, als Upnano die #glauban-
dich-Challenge gewann, hat sich in der
Startup-Szene Osterreichs viel getan. Das
war auch bei Upnano der Fall. Zu Anfang
war es noch ein Startup mit fiinf Leuten,
heute sind es bereits 22 Mitarbeiter:innen.
Das Produkt hat aufferdem die Serienreife
erreicht und wurde bereits in weiteren Sys-
temvarianten gelauncht.

Upnano plant derzeit die Expansion in
die USA. Die Spannung auf diesen Schritt
ist beim Griinder:innenteam grofS. ,,Das
Land ist innovationsgetrieben und das
spiegelt sich auch in deren Bereitschaft, in
neue Technologie zu investieren, wieder.
Wir arbeiten schon heute mit einigen
US-amerikanischen Kund:innen sowohl
im universitiren als auch industriellen

Umfeld zusammen. Der Schritt in die USA
ist fur uns nun die logische Konsequenz des
steigenden Interesses“, so Hirner. Geplant
ist der Aufbau eines Applikationslabors im
Raum Boston, um auch Live-Demonstratio-
nen und Machbarkeitsstudien fiir Kund:in-
nen anbieten zu konnen.

Die damalige Teilnahme an der #glau-
bandich-Challenge sei weniger geplant
gewesen: ,,Um ehrlich zu sein, war es eine
sehr spontane Entscheidung, teilzunehmen.
Ich habe mich zwei Tage vor der Deadline
fiir die Industrie-Session, die damals in Linz
stattgefunden hat, angemeldet, ohne mir
allzu viel Hoffnung zu machen. Doch der
Zuspruch und das Feedback der Jury war
schon in Runde Eins wirklich grofsartig und
so ging’s dann ab auf die grofle Bithne beim
4GameChangers-Festival, was schon fiir
sich ein pragendes Erlebnis war.“

Lernen aus Fehlern

Trotz all der Erfolge hat auch das Grin-
der:innenteam von Upnano seine Fehler
gemacht. ,,Ein Fehler ist, zu glauben, man
konnte alles selbst. Man hat einen gewissen
Ausbildungsbackground, eventuell eine
gewisse Berufserfahrung und griindet dann
ein Unternehmen. Wenn man das nicht
schon mindestens einmal zuvor gemacht
hat, stofSt man unweigerlich auf Themen,
von denen man keine Ahnung hat. Dann
andere, die die Erfahrung haben, um Hilfe
zu bitten, wiirde ich riickblickend noch frii-
her machen. Oftmals ist es einfach Doktor
Google, manchmal sind es die Eltern oder
der Partner und manchmal der Anwalt —
man muss akzeptieren, dass man nicht alles
wissen kann®, empfiehlt Hirner.

Auf die Frage, ob sie noch einmal griin-
den wiirde, muss Hirner mit einem ,,Jein“
antworten. ,,Ich bin froh, den Schritt gegan-
gen zu sein und so ein grofSartiges Team zu
haben, mit dem wir jeden Tag unglaubliche
Dinge bewerkstelligen. Die Griindung eines
neuen oder anderen Unternehmens kommt
fur mich aber aus jetziger Sicht nicht in
Frage.“ o

,Der Schritt in die USA ist
fiir uns nun die logische
Konsequenz des
steigenden Interesses.”

DENISE HIRNER, UPNANO




MORPHER & TRALITY
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,»Wir wollen operativ
aus Europa tatig sein,
weil es auf EU-Ebene
eine Regelwerk gibt,

was geht und was nicht.”
MARTIN FROHLER, MORPHER
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das relativ klar bestimmt,

» KRYPTO
BREITET SICH
SCHNELLER AUS
ALS DAS.
INTERNET"

Bitcoin war der Urknall. Zwolf Jahre
danach wetteifern auch von Oster—
reich aus Startups und Investor:innen
um ihren Platz im Web3. Denn
Kryptowdhrungen versprechen einen
Paradigmenwechsel im Netz, der
Billionen wert sein kann.

TEXT JAKOB STEINSCHADEN FOTOS DAVID VISNJIC

gibt es kaum mehr In-
vestor:innen, die sagen:
,»Krypto? Haben wir nicht,

wollen wir nicht, finanzieren wir nicht. 2021 mar-
kierte den grofSen Durchbruch fiir Krypto-Startups
und -Projekte. Je nachdem, welcher Statistik man
Glauben schenkt, waren es zwischen 28 und 33
Milliarden Dollar, die Geldgeber in die Krypto-In-
dustrie pumpten. Wihrend Bitcoin, Ethereum und
Co zu neuen Hohen schossen, wurde es zum Main-
stream, in Coins und Token zu investieren. 2022
geht es in dem Ton weiter (siche Tabelle nachste
Seite), und Stablecoins, NFTs, Web3 und Metaverse
stehen bei den groflen Investor:innen hoch im Kurs.
In den Jahren 2018 und 2019 war das alles noch
nicht so klar. Damals herrschte ,,Krypto-Winter
- also die Phase der Erniichterung nach dem ersten
Bitcoin-Hype Ende 2017. Die Preise fiir BTC, ETH
und Co purzelten in den Keller, das Interesse an
Kryptowahrungen schwand und Insider diskutier-
ten intensiv die ,,geplatzte Blase“. Doch spitestens
2021 waren sie zuriick. Bitpanda, Blockpit und
Coinpanion wurden zu den Aushingeschildern
der osterreichischen Krypto-Branche, und mit den »

25



MORPHER & TRALITY

Web3)-Startups investieren. Alleine im ersten Quar-

Links Martin Frohler, rechts tal 2022 wurden mehr als 8,5 Milliarden Dollar in

Moritz Putzhammer. Ihre
Ziele haben die beiden
CEQs von Morpher und
Trality fest im Blick - auch
wenn diese in unterschied-
lichen Richtungen liegen.

,Ich habe damals das
Potenzial gesehen,

und die Chancen haben
die Risiken iiberwogen.”

MORITZ PUTZHAMMER, TRALITY
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» 2018 und 2019 gegriindeten Morpher und Trality
steht bereits die nachste Welle an Krypto-Startups
»made in Austria“ bereit. Auch wenn Morpher
rund um CEO und Griinder Martin Frohler und
Trality rund um CEO und Mitgriinder Moritz
Putzhammer sehr unterschiedlich sind, wollen sie
beide doch eines: Digitales Trading fiir den Einzel-
nen einfacher machen und damit zur Breitenwirk-
samkeit von Krypto-Assets beitragen.

,»Das ist die Industrie mit den stiarksten Zu-
wachsraten. Krypto breitet sich schneller aus als
das Internet damals. Wir werden weiterhin grofSe
Volatilitit haben, aber das ist auch viel trans-
parenter als es jemals war. Heute kann man auf
CoinMarketCap live die Bewertung der einzelnen
Projekte nachsehen, das war frither nicht der Fall®,
sagt Frohler von Morpher. Und auch wenn der
Vergleich hinkt, so stimmt er. Das Internet brauchte
von der Einfiihrung des TCP/IP-Protokolls 1983,
mit dem noch heute Daten tibertragen werden,
bis zum Jahr 1998 (also 16 Jahre), um etwa 150
Millionen Nutzer:innen zu bekommen. Bitcoin
wurde 2009 gestartet, 2021 wurden 200 Millionen
Nutzer:innen von Krypto-Assets weltweit erreicht -
das sind 13 Jahre.

Chancen und Risiken

Bitcoin ist der Urknall der Krypto-Industrie -
seither sind fast 19.000 (mal mehr, mal weniger
ernstzunehmende) Kryptowdhrungen entstanden.
Und mit ihnen eine ganze Menge an Startups, die
von der Kernidee der digitalen Dezentralisierung
ausgehen und neue Services aufbauen - von neuar-
tigen Krypto-Brokern tiber NFT-Sammlungen bis
hin zu Stablecoins, die sich anschicken, Dollar, Yen
und Euro im Zahlungsverkehr zu ersetzen. Wih-
rend im Web 2.0 die heutigen Internet-Riesen und
Quasi-Monopole Meta/Facebook, YouTube oder
Amazon grof§ wurden, hofft man mit dem Web3
auf Krypto-Basis, dass nicht mehr nur das Silicon
Valley bzw. die USA am Driicker sitzt, sondern es
egal ist, von wo aus Startups wachsen.

»lch habe damals das Potenzial gesehen, und die
Chancen haben die Risiken iiberwogen®, sagt Mo-
ritz Putzhammer, der Trality 2019 mitgriindete. Wie
fur Frohler ist auch fiir ihn das Bitcoin-Whitepaper,
in dem die erste wichtigste Kryptowahrung der
Welt technisch von Satoshi Nakamoto beschrieben
wurde, ein Startpunkt ins Krypto-Business gewe-
sen. Und: Wie kann man die Blockchain nutzen,
um das Handeln mit verschiedensten Assets zu

,Bitcoin tut eine Sache,

und die tut es sehr gut: Wertaufhewahrung.*

verbessern? Bei Trality sind es Trading-Bots, die automa-
tisiertes Handeln mit Kryptowdhrungen erméglichen, bei
Morpher sind es Wetten auf die Preise von Krypto-Assets
und Aktien mit Hilfe eines eigenen Tokens. Und diese To-
ken, die sind bei Investor:innen, die frither iiblicherweise
Firmenanteile kauften, mittlerweile sehr beliebt geworden.
In Osterreich gibt es mit ,, Tigris Web3“ mittlerweile einen
eigenen Krypto-Fonds, der ausschliefSlich in solche Tokens
investiert.

Bitcoin-Maxis und_
Altcoin-Anhanger:innen
Aber braucht es diese vielen verschiedenen Tokens und
Coins wirklich? Die Hardliner der Branche, die sich
Bitcoin-Maximalist:innen nennen, sagen ,,Nein!“ und
nennen alles unterhalb von Bitcoin am liebsten ,, Shit-
coins“. Doch nicht jedes Startup muss einen eigenen
Token haben. ,,Wir haben bewusst gegen einen Token
entschieden, sondern gehen lieber die traditionelle Route
uber den VC-Markt. Wir sehen unglaublich viel Geld
im Markt, da werden fast monatlich milliardenschwere
Fonds geraised, und dieses Geld muss ja wo investiert
werden®, sagt Putzhammer.

Bei Morpher ist es anders - da gibt es den MPH-Token,
ein integraler Bestandteil des Geschaftsmodells. ,,Bitcoin

tut eine Sache, und die tut es sehr gut: Wertaufbewahrung.

Diesen Usecase erfiillt Bitcoin perfekt durch die Grofse
seines Netzwerks. Dariiber hinaus gibt es aber andere
Usecase, die ebenfalls auf Blockchain aufsetzen konnen -
etwa Immobilien-Token, digitale Identititen oder NFTs.
Das kann Bitcoin alleine nicht®, sagt Martin Frohler von
Morpher. Beide Welten hitten ihre Berechtigung - die von
Bitcoin, und die der Altcoins (also der alternativen Coins).
»Es hat schon ein paar Monate gebraucht, bis mir die
Erkenntnis kam, was die Blockchain alles verindern wird.
Zum ersten Mal gibt es digitale Eindeutigkeit, digitalen
Wert, den man nicht beliebig replizieren kann, so wie man
es im Internet mit allen anderen Dateien machen kann.
Und man kann erstmals ohne Mittelsmanner eine Trans-
aktion durchfithren®, sagt Frohler. Das inspiriert ihn wie
viele andere - und deswegen schieflen die Krypto-Startups
nur so aus dem Boden.

Von Krypto zu Weh3

In Investor:innen-Kreisen spricht man 2022 nicht mehr
einfach nur von Krypto - man sagt mittlerweile Web3
dazu. Geldgeber:innen von Wien bis San Francisco gehen
davon aus, dass es zu einem Paradigmenwechsel im Netz
kommen wird - weg von den zentralisierten Web 2.0-Rie-
sen hin zum Web3, wo Internet-Nutzer:innen tiber Token
und Coins digitale Anteile an Projekten und Diensten
halten und sogar Geld verdienen konnen.

»Ich denke, das Web3 ist noch in den Kinderschuhen,
aber es hat das Potenzial, die Infrastruktur des Internets
mafSgeblich zu verandern. Vor diesem Hintergrund und
aufgrund der Popularitit des Sektors erwarte ich stark
steigende Volumen, die etwa in DeFi gehen, sagt etwa
Berthold Baurek-Karlic, der den neuen Tigris Web3-Fonds
mit initiiert hat. Es ist einer von weltweit etwa 170 Fonds,
die teilweise oder ausschlieflich in Krypto (pardon,

den Sektor investiert.
»Krypto-Startups haben den Vorteil, dass sie sich

nicht nur iiber Risikokapital zu finanzieren, son-
dern konnen international auch Token verkaufen,
sagt Frohler von Morpher. Aber auch: ,,Es schaut

_ Die 10 groBten
Finanzierungsrunden
der Krg%to- ndustrie
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Firma/Projekt
Hauptsitz / Investment in Mio. $ / Bewertung
Bereich
Investoren

Luna Foundation Guard
Singapore /1.000 $/ tha
Stablecoin
Three Arrows (apital, Jump Crypto,
ua.

Fireblocks
USA/550%/8
Infrastructure
(apital G, D1 Capital Partners, Spark
Capital General Atlantic, Index
Ventures, ua.

Yuga Labs
USA/450% /4
NFT/Metaverse
Andreessen Horowitz, Animoca
Brands, The Sandbox, FTX, MoonPay,

Google Ventures, Adidas, Snoop Dogg,

Tiger Global, Samsung u.a.

ConsenSys
USA /4508 /7
Ethereum Software
ParaFi Capital, Temasek, SoftBank
Vision Fund 2, Microsoft, u.a.

Circle
USA/400%/>9
Stablecoin
BlackRack, Fidelity u.a.

FTX
Bahamas/400% /32
Exchange

Temasek, Paradigm, Onfario Teachers’

Pension Plan Board, SoftBank, Tiger
Global, Insight Partners

FTXUS
USA/400% /8
Exchange
Paradigm, Temasek, Multicoin
(apital, Lightspeed Venture Partners,
SoftBank Vision Fund 2

Blockchain.com
UK/tha. /14
Exchange/Wallet
Lightspeed Ventures, Baillie Gifford,
VY Capital

Compute North
USA/385%/tha
Bitcoin Mining
Mercuria, Generate Capital, National
Grid Partners

Animoca Brands
China /3584 /5
NFT Gaming
Liberty City Ventures, 10T Holdings,
Gemini Frontier Fund, ParaFi Capital,
Provident, Sequoia China,
Winklevoss Capital

vielleicht von aufSen so aus, als wire es
leicht. Aber es gibt auch sehr viele Startups,
die um das Geld wetteifern. Investoren
konnen sich aus einer breiten Masse aus-
suchen. Man kann sich nicht vom Markt
entkoppeln. Wenn man ein Krypto-Startup
ist, dann betreffen dich die kurzfristigen
Markt-Zyklen.«

USA und EU im Wettrennen

Morpher, Trality, Blockpit, Coinpanion

und natiirlich das Wiener Krypto-Unicorn
Bitpanda haben dazu beigetragen, dass Os-
terreich mittlerweile als guter Standort fir
Web3-Entwicklungen international wahr-
genommen wird. Vor allem beim Gewinnen
von Talenten ist das Land und vor allem
die Hauptstadt Wien mit ihrer weltweit be-
kannten Lebensqualitit hilfreich, Fachkrif-
te ins Land zu locken. Doch wie in anderen
Landern auch sind die hiesigen Auflagen
(z.B. die Rot-Weifs-Rot-Karte fiir Menschen
aus Nicht-EU-Landern) wenig hilfreich.

,» Wir wollen operativ aus Europa titig
sein, weil es auf EU-Ebene eine Regelwerk
gibt, das relativ klar bestimmt, was geht
und was nicht“, sagt Frohler, der Morpher
auf zwei Beine - eins in den USA und eins
in Osterreich - gestellt hat. ,,Der Nachteil
der USA im Krypto-Bereich ist die unsichere
Regulierung.“ Da gebe es gleich mehrere
Behorden, mit denen man sich herumschla-
gen miisse. Vor allem die US-Borsenaufsicht
SEC ist gefurchtet, weil sie definieren kann,
dass ein Token als Wertpapier gilt und nicht
einfach nur als Gutschein fiir einen Krypto-
Dienst. Das brachte schon so manches
Unternehmen ins Straucheln, darunter etwa
Telegram. Der Messaging-Dienst sagte nach
einem Rechtstreit mit der SEC seine Pline,
eine eigene Kryptowihrung auf den Markt
zu bringen, wieder ab.

In der EU setzt die Branche derweil dar-
auf, dass MiCA (Markets in Crypto Assets)
als neue Regulierung klare Regeln bringt
- etwa, wie genau ein Token einzustufen ist
und ab wann man eine Banklizenz braucht,
um einen Stablecoin auf den Markt bringen
zu diirfen. Daran werden einige kontroverse
Krypto-Projekte ordentlich zu knabbern
haben, wihrend andere auf Basis dieser
MiCA-Regeln ihre Geschiftsmodelle bauen.

Am Ende geht es im Krypto-Geschift
aber nicht um Standorte. Man muss global
denken und sich immer wieder anpassen
konnen. ,,Mehr als die Hilfte unseres
Teams sitzt gar nicht in Wien*, sagt Putz-
hammer von Trality. ,, Wir recruiten eher
nicht Osterreich-spezifisch. Fiir uns war von
Anfang an klar, international nach Talenten
zu suchen. Man muss flexibel sein.* ®
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Wien Energie

Melanie Hortler

Umwelt erhalten bleibt und wir

und Beruf verbinden.”

,Als Projektleiterin fir Photovoltaik-
anlagen bei Wien Energie kann ich
bereits heute an einer nachhaltigeren
Zukunft arbeiten. Mein Beruf tragt
dazu bei, dass uns eine lebenswerte

zukiinftig viel (O, einsparen kdnnen.

Ein Jab, der dieser Zukunftsverantwor-
tung widerspricht, ware fir mich keine
Option gewesen. So kann ich Berufung

'ﬂ."-..:

WIEN ENFRGIF

Herausfordernde Aufgaben
Klimaschutz ist die grofSte Aufgabe unserer
Zeit. Das stellt insbesondere Wien Energie
als grofSten regionalen Energiedienstleister
Osterreichs vor eine herausfordernde Aufga-
be, denn Klimaschutz entscheidet sich in den
Stddten. Das Unternehmen ist sich der Ver-
antwortung bewusst und arbeitet mit voller
Kraft daran, dass Wien bis 2040 klimaneut-
ral wird. Oberste Prioritit hat dabei immer
die zuverldssige und umweltfreundliche Ver-
sorgung von zwei Millionen Menschen im
GrofSraum Wien mit Strom, Wirme, Kilte,
Elektromobilitit und Telekommunikation.

Milliardeninvestitionen

In den nichsten Jahren investiert Wien
Energie daher mehr als eine Milliarde Euro
und arbeitet heute schon an konkreten
MafSnahmen fiir die Erreichung der Kli-
maziele: Der massive Ausbau erneuerbarer
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Energien, die Arbeit an der Warmewende
mit Fernwirme, Geothermie und Abwirme-
nutzung. E-Mobilitit, Wasserstoff, Inno-
vations- und Forschungsprojekte sind fiir
Wien Energie wichtige Eckpfeiler fiir den
Erfolg des Klimaschutzes.

Ganz besonderen Wert legt Wien Energie
darauf, Frauen in die neuen Jobs zu holen.
In den nichsten Jahren entstehen 250 neue
Jobs. Digitale Talente sind gefragt, der
Frauenanteil soll besonders in technischen
Sparten deutlich erhoht werden.

40 Prozent Frauen

in Schliisselfunktionen

Durch Digitalisierung und Generationen-
wechsel sind wir alle mit neuen Herausfor-
derungen konfrontiert. Hierfiir sucht Wien
Energie die besten Kopfe, die dann von Initi-
ativen wie einem eigenen Traineeprogramm
unterstiitzt werden. Im Fokus dabei: Das

Weiblich, energiegeladen & technik-
interessiert gegen den Klimawandel

Unternehmen kommt im Kampf gegen die Klimakrise eine besondere Rolle zu.
Kluge Kopfe sollen mit innovativen Ideen den Wandel zu mehr 6kologischer
Nachhaltigkeit realisieren. Insbesondere in der Energiewirtschaft sind fiir das Meistern
der Energiewende neben innovativen, klimafitten Losungen auch eine Vielzahl an
qualifizierten und talentierten Mitarbeiter:innen gefragt. Wien Energie
setzt dabei verstirkt auf Frauen fiir den technischen Bereich.

Setzen auf Vielfalt und Nachwuchstalente,
um auch in Zukunft erfolgreich zu sein.
Frauenforderung steht dabei an erster Stelle.

,Um innovativ zu sein, sind fachliche
Kompetenz, Leistungsbereitschaft und die
Diversitat bei den Mitarbeiterinnen und
Mitarbeitern der Schliissel zum Erfolg®, so
Karl Gruber, Geschiftsfithrer Wien Energie.
., Vor allem im technischen Bereich mochten
wir gezielt Frauen fordern.

Um diesem Anspruch gerecht zu wer-
den, werden neben langfristigen Strategien
konkrete Mafinahmen - Traineeprogramm,
Frauenforderung, Weiterbildung — gesetzt.
Momentan sind 30 Prozent der rund 2.200
Mitarbeiter:innen von Wien Energie Frauen.
Auf der Managementebene hat Wien Ener-
gie bereits die Weichen gestellt und konkrete
Erfolge vorzuweisen: Knapp 40 Prozent der
Geschiftsbereiche werden heute von Frauen
geleitet. ®

Helene Eckerstorfer

LTief unten in der Erde steckt ziemlich viel Energie. Und diese Energie
ist sogar ziemlich klimafreundlich: Warme aus der Tiefen-Geothermie.
1 Wie Wien diese Warme in Zukunft nutzen konnte, erforsche ich zurzeit.
Ich bin Teil des Wien Energie-Forschungsprojekts ,GeaTief Wien', das
seit drei Jahren nach Warmwasservorkommen im Wiener Becken sucht
und europaweit eine Vorreiterrolle einnimmt. Auf Basis von 3D-Seis-
mik-Messungen konnte ein geologisches Modell des Wiener Unter-
grundes erstellt werden. Die Energie aus den Warmwasservorkommen
sollen in weiterer Folge fiir Fernwarme nutzbar gemacht werden, um
die Energiewende zu schaffen. Es ist schon, sinnvolle Arbeit zu machen,
die uns hilft, die Umwelt zu schiitzen und die Klimaziele zu erreichen.”

Gudrun Senk

,0amit Klimaschutz in Wien erfolgreich ist, miissen wir
unsere Warmeversorgung noch umweltfreundlicher
aufstellen. Fernwarme fir Wien kann vor allem durch
die Nutzung von Abwarme oder Warme aus der Erde
klimaneutral erzeugt werden. Dabei nutzen wir jene
Energie, die schon vorhanden ist, in GroBwarme-
pumpen und Warmepumpenanlagen. Konkrete
Projekte dazu sind zB. die Nutzung der Abwarme von
Klimaanlagen wie bei der UNO City oder der Abwarme
aus Industrieprozessen (zB. bei Manner). Auch die
Restwarme des Thermalwassers der Therme Wien
oder zukuinftig auch Abwasser aus der Klaranlage
werden fir die Warmeversorgung von Wien genutzt.”

Michaela Leonhardt

Wasserstoff gilt als Hoffnung fiir eine klimaneutrale Zukunft. Er wird vor allem im
Bereich des Schwerlastverkehrs, in der Industrie und im Energiesektor zum Einsatz
kommen. So konnten Kraftwerke bis 2030 zunehmend mit Griinem Gas oder
erneuerbarem Wasserstoff betrieben werden. Wien Energie riistet im Sommer 2022
das Kraftwerk Donaustadt um, damit 2023 erstmals im Feldversuch der Einsatz von
Wasserstoff zum Gblicherweise eingesetzten Erdgas beim Antrieb der Gasturhinen
getestet werden kann. Wien Energie ist damit europaweit Vorreiter. Auch den Bau
einer Elektrolyseanlage zur Eigenproduktion von griinem Wasserstoff nehmen wir
aktuell in Angriff. Die erste Wasserstofftankstelle fiir Busse und LKWs ist schon seit
Dezember 2021 fiir unsere Tankkunden im Betrieb. Griiner Wasserstoff ist ein
Schlissel fiir den Erfolg des Klimaschutzes, mit dem groBen Potenzial, die Sektoren
Mobilitat, Industrie und Energie klimafreundlich zu gestalten.”
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OKLO

Viele kennen sie, einige fiirchten sie: Toiletten auf Musikfestivals sind meist nicht sehr
wohlriechend - im besten Falle. Im schlechtesten Fall sind sie, man kann es nicht anders
sagen, beschissen. Niko Bogianzidis war in seiner Jugend oft auf Festivals unterwegs
und die Toiletten waren "wirklich immer ein Thema", wie er selbst sagt. Daraus entstand
dann die Idee fiir sein Startup "6Klo", das Komposttoiletten als mobile WCs vermietet.

TEXT MARCEL STROBL FOTO DAVID VISNJIC
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Eine

Zeit lang

haben

wir echt
gedacht.
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er Entschluss, das Startup zu
D griinden, fiel dabei kurzfristig. ,, Wir
haben selbst ein Festival veranstaltet
und brauchten ohnehin Klos*, erzihlt Bo-
gianzidis. ,, Wir sagten uns: Im schlimmsten

Fall sind wir unsere einzigen Kunden. Doch
Gott sei Dank kam es anders.“

Die Sache mit der Gesetzgebung

Die Anfangsphase verlief dabei relativ
ruhig, obwohl dem jungen Startup auch
Steine in den Weg gelegt wurden. Besonders

e "“--;4

schwierig war es, rechtlich auf der sicheren
Seite zu sein. Riickblickend kann Bogianzi-
dis immer noch nicht glauben, ,,auf welche
Art und Weise Menschen verschiedene
Gesetze machen.“ Auch wenn es von aufSen
vielleicht leicht aussah, investierte das Team
einiges an Schweif§ und Herzblut in das
junge Unternehmen. ,,Man muss echt viel
arbeiten, sich selber sehr zuriickstecken®,
gibt der Weinviertler zu. Auch finanziell
war die Startup-Phase schwierig, Bogianzi-
dis kann sich noch gut an die Sorgen erin-

Hna. fuanahrensoH -—;
das Oklo-Land entstehen
- eine komplett autarke
Alternative zur Klaranlage, .
wo kein Wasser
verschwendef, sondern
el 5 e
gewonnen wird. s N

NIKO BOGIANZIDIS, OKLO

£ib

nern, ob man sich die Stapler und die erste
Halle auch leisten konne. Sorgen, die sich
im Nachhinein - zum Glick fur das Griin-
der:innen-Team - als vollig unbegriindet
herausstellten. Am Ende lief zumindest alles
rund: ,,Wir haben einfach die Challenge
angenommen und sind mit ihr gewachsen.

Keine Klos in der Pandemie

Ob sie den Schritt wieder wagen wiirden?
,»Fix, also ich wird’ echt alles wieder so
machen®, ist der Griinder iiberzeugt. ,,Es ist
auch cool und macht grofle Freude.

Doch wie so viele Unternehmen hat die
Coronapandemie auch das Startup, das
Kompostklos auf Festivals aufstellt, richtig
durchgebeutelt. ,,Im ersten Monat hatten
wir etwa 90 Prozent unseres kompletten
Jahresgeschifts verloren. Jeder Anruf war
eine Absage*“, denkt Bogianzidis eher
ungern an die Zeit zurtick. Das Schicksal
des Startups hing dabei am seidenen Faden:
2Eine Zeit lang haben wir echt gedacht:
Ok, das war's jetzt.“ Dennoch habe sich
das Team nicht unterkriegen lassen und das
Beste aus der Situation gemacht. Anstatt
Diumchen zu drehen, wurde viel Wert auf
Digitalisierung gelegt, wie etwa dem Web-
shop. ,,Zum Gliick ist das aufgegangen®, so
Bogianzidis.

Expansion in Osterreich

Wo die Pandemie jetzt hoffentlich ihrem
Ende zugeht, plant auch Oklo, wieder zu
expandieren: ,,Wir wollen jetzt in Graz
und Salzburg noch gut er6ffnen und das
Jahr mit steigenden Events ebenfalls gut
abschliefSen®, erklirt der Griinder die Ziele.
Ein weiteres Ziel von Oklo sei es dann,

das eigene Konzept durch Franchise oder
Vertriebspartner Richtung Osten und in
Deutschland auszuweiten. Und Bogianzidis
hat auch noch eine grofSere Version: ,,In
ca. fiinf Jahren soll das Oklo-Land entste-
hen - eine komplett autarke Alternative zur
Klaranlage, wo kein Wasser verschwendet,
sondern gewonnen wird.“

Es menschelt bei Oklo

Welches Learning will also Bogianzidis
Griinder:innen mitgeben, die vielleicht

noch am Anfang ihrer Reise stehen? ,,Wo
Menschen sind, menschelt‘s“, sagt der CEO
und meint damit seine Mltarbeiter:innen.

,» Wenn verschiedene Menschen - vielleicht
sogar unter Stress - zusammen kommen,
kann es schon passieren, dass es zu Konflik-
ten kommt.“ Zweites Learning? Es sei ,,gar
nicht so schwer®, ein gutes Unternehmen
aufzubauen. ,,Das Problem ist nur, dass

das viele Firmen irgendeinem Grund nicht
hinbekommen.“ Dennoch gebe es einige,
»die ihren Job wirklich gut und gerne ma-
chen - die verlisslich sind, erreichbar und
wo immer alles passt.“ Die muss man halt
finden. Bogianzidis: ,,Das ist wohl auch ein
,Geheimnis‘, um ein erfolgreiches Unterneh-
men aufzubauen.“e
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ADVERTORIAL

Erste Bank
Grunder:innen, wir glauben
an euch und eure Ideen!
Griinder:innen haben den Mut an Zielen festzuhalten und ihre Ideen
m Wirklichkeit werden zu lassen. Die Erste Bank und Sparkassen sind der

verldssliche Partner fiir Griinder:innen und von Anfang an fiir sie da.

#glaubandich

STARTUP

ACADEMY
2023

enn beim Finale der #glaubandich
W Challenge die besten Startups des

Landes antreten, stehen Menschen
auf der Biihne, die an ihre Idee glauben und
sich der Herausforderung Grindung bereits
erfolgreich gestellt haben. Wie alle, die eine
Geschiftsidee realisieren oder ein Unter-
nehmen griinden wollen, haben sie festge-
stellt: Es tauchen viele Fragen auf. Ist meine
Idee profitabel? Wie hoch werden meine
Betriebsausgaben sein? Welche Forderungen
gibt es?

Im GriinderCenter der Erste Bank und

Sparkassen unterstiitzen erfahrene Ex-
pert:innen dabei, die Antworten auf diese

und viele weitere Fragen zu finden. Denn
die Erste Bank und Sparkassen glauben an
gute Ideen und an Menschen, die den Mut
haben, sie Wirklichkeit werden zu lassen.
,»Die florierende Startup-Szene in Osterreich
beweist, dass in unserem Land ein grofSer In-
novationsgeist vorherrscht”, sagt Erste Bank
Osterreich-CEO Gerda Holzinger-Burgstal-
ler: ,,Nur Volkswirtschaften, die bei diesem
Wettlauf der Innovation mithalten, haben
eine Zukunft. Daher fordern wir seit Jahren
mutige Menschen mit innovativen Ideen
und finanzieren und begleiten sie bei ihrem
Schritt in die Selbststandigkeit. Taglich
werden flinf Neugriindungen von Erste
Bank und Sparkassen finanziert und in

den nachsten Jahren soll diese Quote noch
deutlich steigen.“

Das GriinderCenter von Erste Bank und
Sparkassen: Mit erfahrenen Partnern
fallt griinden leichter

Das GriinderCenter ist der verlassliche
Partner fiir neue und angehende Unterneh-
mer:innen in allen Phasen der Griindung.
Grinder:innen profitieren vom umfassenden
Know-how unserer Expert:innen und dem
starken Netzwerk des GriinderCenters. So
findet sich rasch die passende Ansprech-
partner:in, die ideale Finanzierung und die
richtige Forderung. Selbstverstandlich bieten
Erste Bank und Sparkassen Finanzdienstleis-
tungen, die speziell auf die Anforderungen
unterschiedlicher Unternehmensgrofsen
zugeschnitten sind. Von bargeldlosen Zah-
lungslosungen tber Business Kreditkarten,
die im ersten Jahr kostenlos sind bis hin

zu verschiedenen Geschiftskontenpaketen,
passend fiir jedes Unternehmen. Immer mit
dabei ist George, das modernste Internet-
banking Osterreichs. George ist einfach,
personlich und intelligent und bietet mit
George Pro die ideale Erweiterung fiir kleine
und mittlere Unternehmen. So sind auch

der rasche Uberblick iiber alle ein- und
ausgehenden Rechnungen sowie die aktuelle
Cashflow-Prognose immer in der Jackenta-
sche mit dabei.

Gute Ideen verdienen Unterstiitzung
und eine groBe Biihne

Die Erste Bank und Sparkassen bieten,
gemeinsam mit Kooperationspartnern,
Griinder:innen zudem verschiedene Initiati-
ven, um den Einstieg ins Unternehmertum
erfolgreich zu starten und so richtig durch-
zustarten.

Die Businessplan-Initiative i2b stellt
Innovator:innen niitzliche Tools und
Online-Assistenten fiir die Business- und
Finanzplanung zur Verfiigung. So stehen
Unternehmenskonzepte von Anfang an auf
soliden Beinen. Die zentrale Serviceleistung
von i2b sind zwei Fachfeedbacks von ausge-

wiesenen Expert:innen, die Griinder:innen
fur vollstindige Businessplidne kostenlos
erhalten. Die besten Businesspline konnen
im November beim i2b-Wettbewerb antre-
ten, dem grofSten Businessplan-Wettbewerb
Osterreichs mit Geld- und Sachpreisen im
Gesamtwert von iiber 200.000 Euro.

Griinder:innen, die im Bereich Lebensmit-
tel, Getrinke, Drogerie, OTC und Fashion
& Design aus ihrer Idee ein Prototyp entwi-
ckeln mochten, sind bei der #glaubandich
Startup Academy richtig. Dort erklaren
erfahrene Mentor:innen beispielsweise, wie
man Marktpotenziale optimal nutzt, das
richtige Pricing definiert und ein starkes
Branding aufbaut. Erfolgreiche Startup-
Produkte bekommen die Moglichkeit, in
groffen Handelsketten gelistet zu werden.
Die nichste #glaubandich Startup Academy
findet im Mirz 2023 statt. Seit 2022 gibt es
zudem eine spezielle #glaubandich Startup
Academy fiir Landwirt:innen. Fiir beide
Academies kann man sich bereits anmelden.

Startups mit einer ausgereiften Idee sind
bereit fir die grofSe Bithne der #glaubandich
Challenge. Bei Osterreichs grofStem Star-
tup-Wettbewerb werden die besten Startups
aus elf Kategorien gesucht. Diese treten im
Finale an, um eine prominent besetzte Jury
zu uberzeugen und das beste Startup des
Jahres zu werden. Die #glaubandich Chal-
lenge geht im Frithjahr 2023 in die nidchste
Runde. ®

— T

Mehr Details und
Informationen

» GriinderCenter der Erste Bank und
Sparkassen
www.sparkasse.at/sgruppe/gruender

» i2b Businessplan-Initiative
Einreichschluss fur den i2h-Wetthe-
werh: 02.10.2022
www.i2h.at

- #glaubandich STARTUP ACADEMY -
Fit fiir den Handel?
www.sparkasse.at/startupacademy

- #glaubandich STARTUP ACADEMY -
Fokus Landwirt:innen
Es wird Zeit, mehr aus deiner Land-
wirtschaft zu machen!
www.sparkasse.at/startupacademy-
landwirtschaft

- #glaubandich CHALLENGE - der groB-
te Startup-Wetthewerb Osterreichs
www.sparkasse.at/sgruppe/
kampagne-unternehmen/glauban-
dich-challenge
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FEMTECH

Die

Viel zu lang wurden
Produkte und Services,
welche eigentlich
geschlechtsneutral
sind, doch vor allem
ftir Manner konzipiert
- mit nachteiligen
Folgen fiir Frauen.
Startups wollen das
dndern - allen voran
eine neue FemTech -
Bewegung und ihre

Griinderinnen. ,Die Technik und Gesundheit

von Frauen wurden viel zu lange
recht stiefmiitterlich behandelt.”

LISA KRAPINGER, BREATHE ILO

TEXT JAKOB STEINSCHADEN
FOTOS DAVID VISNJIC

as wiirden Sie mit einer Ge-
schiftsfithrung tun, die wis-
sentlich auf 50 Prozent der

Kundschaft, auf 50 Prozent der Talente, auf
50 Prozent des Marktes verzichtet? Wahr-
scheinlich feuern.

Trotzdem ist es auch 2022 oft so, dass
viele Unternehmen auf eine der grofiten
Zielgruppen der Welt, namlich Frauen,
nicht schauen. Das fiangt bei Startups an
und setzt sich in Aufsichtsriten fort: Nur
18 Prozent der Startup-Founder, 9 Prozent
der Geschaftsfiihrer:innen, 27,8 Prozent der
Aufsichtsratsposten und 7,9 Prozent der
Vorstandsmitglieder sind heute weiblich.
Dazu kommt ein Gender Pay Gap, also die
Einkommensdifferenz in Osterreich zwi-
schen Mann und Frau, der bei 18,9 Prozent
liegt (Vergleich der Brutto-Stundenlthne).
Und schlieBSlich die Produktwelt selbst: die
,»Pink Tax“ fiir teure Frauen-Produkte,
sexistische Software und Medikamente, die
oft nur an Miannern getestet werden, sind
lediglich einige Beispiele.

Gerade die Startup-Welt arbeitet intensiv
daran, das alles zu dndern. In Osterreich ha-
ben sich die beiden Startups breathe ilo und
SteadySense, beides Finalisten der #glauban-
dich-Challenge, auf sogenanntes ,,FemTech“
spezialisiert. Und nicht nur das: Bei beiden
Jungunternehmen stehen federfithrend
Frauen an der Spitze und treiben die Start-
ups und ihre Produkte aus Osterreich
hinaus in den globalen Markt. >
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FEMTECH

»Wir konnen mindestens
den gleichen Markt
abdecken wie die
hormonelle Antibabypille
und das ohne die
Nebenwirkungen,

die die Pille hervorruft.”

RENEE WAGNER, STEADYSEN
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» VViel zu lange stiefmiitterlich behandelt

,»Der weibliche Korper und die speziel-

len Befindlichkeiten waren sehr lange ein
Tabuthema. Der Zyklus der Frau und die
damit einhergehenden Unterschiede zum
ménnlichen Korper wurden sehr lange
ganzlich aus der Gesellschaft verdringt. Das
betrifft 50 % der Weltbevolkerung und viel
zu lange wurde die Technik und Gesundheit
von Frauen recht stiefmiitterlich behandelt®,
sagt Lisa Krapinger, Co-CEO bei breathe ilo.
Das Startup hat einen Fruchtbarkeits-Tra-
cker fiir die Familienplanung entworfen, der
die Atemluft der Frau analysiert und anhand
des CO2-Gehalts die fruchtbaren Tage
bestimmen kann - also am Ende Auskunft
gibt, an welchen Tagen Paare ungeschiitzten
Sex zum Kinderkriegen haben sollten und
wann lieber nicht, wenn sie das nicht wollen.
Krapinger sieht breathe ilo auch als einen
Beitrag, die Welt fiir die Zielgruppe Frau
besser zu machen. ,,Auch heute ist es leider
noch so, dass ich, wenn ich sehr offen tiber
Periode und FemTech-Produkte spreche, in
fragende und beschimte Gesichter schaue.
Durch diese fehlende Aufklirung und
Stigmatisierung der Themen kamen auch
wenige Leute auf die Idee, hier Abhilfe und
Veranderung zu schaffen. Ich bin sehr froh,
dass wir durch feministische Bewegungen
nun einen Schritt weiter sind.“

Milliarden Dollar zugerechnet. Und, wie
Woagner anmerkt, umfasst alleine der Markt
fur Verhtitungsmittel etwa 22 Milliarden
US-Dollar pro Jahr. Oder noch grofer ge-
dacht: Laut Krapinger gehen heute nur drei
Prozent der Investitionen in Digital Health
in die Sparte FemTech - und Digital Health
ist hunderte Milliarden Dollar schwer. Das
bedeutet enorme Wachstumsmaoglichkeiten
fur FemTech. Denn eigentlich konnte der
Markt ja hunderte Milliarden Dollar schwer
sein, wenn 50:50 in FemTech und in Male-
Tech investiert werden wiirde.

Let’s go USA

Es ist also ein so genannter No-Brainer,
dieses Marktsegment mit neuen Technolo-
gien anzugehen. Fur die beiden 6sterreichi-
schen Startups breathe ilo und SteadySense
bedeutet das auch, dass sie aus dem kleinen
Land in groflere Markte, allen voran die
USA, gehen missen. ,,In Amerika gibt es
viele Meinungsbildner im medizinischen
Bereich, die auf der internationalen Biithne
als Vorreiter dienen. Es ist definitiv ein
homogener Markt, der einfacher zu erschlie-
en ist, da grofiflichig die gleiche Sprache,
gleiche Influencer, gleiche Medienkanile
diese Flache abdecken®, sagt Wagner. ,,Zu
guter Letzt wissen wir, dass nicht ganz
zehn Prozent der sexuell aktiven Frauen im

Sie miissen sich nur trauen

Die beiden Managerinnen gehoren, wie
eingangs erwahnt, nach wie vor zu einer
Minderheit in Osterreich: den weiblichen
Griindern. ,,Sehr ausschlaggebend dafiir
ist, dass die Rahmenbedingungen fiir viele
Frauen nicht passen. Die meisten Menschen
haben die Ideen zur Griindung nach dem
Studium plus ein paar Jahren Arbeitserfah-
rung, und bei Frauen fillt hier oft genau die
Familienplanung hinein“, sagt Krapinger.
»Hier passen sowohl die gesellschaftli-
chen Anspriiche, als auch die politischen
Rahmenbedingungen noch nicht gut, damit
eine Unternehmensgriindung Platz hat. Ich
habe selbst aus der tiefen Uberzeugung
gegriindet, dass ich so am besten etwas
bewegen kann. Mir ist es wichtig in meiner
Arbeit, die ja tatsichlich sehr viel meiner
Lebenszeit einnimmt, etwas mit einem star-
ken Impact mache.“ Ebenfalls ein Faktor,
der ins Gewicht fillt: Es gibt nur wenige
Investor:innen, und die wiren ja prades-
tiniert dafiir, in Startup-Griinderinnen zu
investieren. Stattdessen dominieren Manner
die Branche - und minnliche Investoren
neigen nach wie vor dazu, mehr und ofter
in mannliche Griinder zu investieren.
Krapinger: ,,Meine Vermutung ist, dass die
grofen Exits und daraus resultierenden frei-
en Talente fehlen, die wiederum griinden.

»Der Zyklus der Frau und die damit einhergehenden Unterschiede zum
mannlichen Korper wurden sehr lange ganzlich aus der Gesellschaft verdrangt.“

In eine dhnliche Kerbe schligt Steady-
Sense aus Graz. Dort ist Renee Wagner, die
zuvor Plug and Play Austria als Geschafts-
fithrerin leitete, 2022 als Co-Founder
eingestiegen, um vor allem in Amerika die
femSense-Produktlinie von SteadySense
voranzutreiben. Das smarte Sensorpflaster
misst die Kérpertemperatur der Frau rund
um die Uhr und kann so zuverlassig den
Eisprung erkennen. In der App sieht die
Nutzerin genau, wann sie ihre fruchtbaren
Tage hat. So wird die Temperaturmethode,
die schon iiber einhundert Jahre verwendet
wird, ins 21.Jahrhundert gebracht.

,JFemTech konzentriert sich auf Techno-
logie fir 50 % der Gesellschaft, namlich
Frauen®, sagt Wagner. ,,Unser Produkt kann
alles von der ersten bis zur letzten Periode
der Frau abdecken, sei es Zyklus-Tracken,
Kinderwunsch und bald auch non-hormo-
nelle Verhtitung. Wir konnen mindestens
den gleichen Markt abdecken wie die
hormonelle Antibabypille und das ohne die
Nebenwirkungen, die die Pille hervorruft.
Es gibt genug medizinische Studien, die
uns zeigen, wie schadlich die hormonelle
Methode ist.

Der Markt fir FemTech, wie jene von
breathe ilo und SteadySense, ist riesig. Je
nachdem, welche Studie man heranzieht,
wird speziell fir Frauen entwickelten Tech-
nologien bis 2025 ein Markt von 40 bis 50

US-Markt die Pille verwenden. Was ist mit
dem Rest? Hier sehen wir groffe Empfiang-
lichkeit fiir alternative Methoden. ,,Auch
breathe ilo drangt in den US-Markt und hat
2022 begonnen, den Marktstart in Ubersee
zu planen. ,,Das Potential des US-Marktes
ist sehr grof§“, sagt Krapinger. ,,Konkret
sprechen wir gerade mit drei der global fiih-
renden Female-Health-Brands und haben
vor, mit einem starken Partner in den Markt
zu gehen. Zusitzlich machen wir naturlich
Markttests in sehr urbanen Gegenden, um
die Zielgruppe vor Ort besser zu verstehen.

Und dann gibt es neben Markt und
Produkt noch eine Parallele zwischen den
beiden Startups: Der neue Fokus auf Soft-
ware. Beide Jungfirmen sind mit Hardware
(dem Atemtestgerdt bzw. dem Sensor-
pflaster) gestartet, fokussieren jetzt aber
verstarkt auf ihre Apps. Krapinger: ,,Der
Shift in Richtung Software ist sehr stark von
unserer Community gekommen. Wir haben
uns jahrelang auf die Hardware fokussiert.
Nun wissen unsere Userinnen immer, in
welcher Zyklusphase sie sind, doch wollen
auch wissen, wie sie das in den Alltag integ-
rieren konnen und so zu einem balancierten,
produktiveren und vor allem erfillenderen
Lifestyle kommen. Das konnen wir durch
die Software bieten.“ Auch Wagner sieht
Software als Weg, das ,,volle Potenzial von
Hardware auszuschopfen®.

Ich bin allerdings sehr optimistisch, dass
einige meiner Kolleginnen mit ihren vielver-
sprechenden Losungen in naher Zukunft
groflere Runden raisen und baldige Exits
herbeifthren werden.“

FemTech wie von breathe ilo oder Steady-
Sense konnte einen Beitrag dazu leisten, dass
mehr Frauen in die Griinderszene kommen.
Beispiel Wagner: ,,Ich bin mit 100%-iger
Uberzeugung eingestiegen, da ich nicht nur
das Bediirfnis nach dem Produkt gesehen
habe, sondern selbst seit 18 Jahren auf NFP
(Natural Family Planning, Anm.) vertraue.
Ich habe meine zwei Wunschkinder genau
zum geplanten Zeitpunkt bekommen und
kann bezeugen, dass diese Methode sehr
wohl genauso leicht anzuwenden ist“, sagt
sie. Karriere und Kinder, das passt fiir sie
unter einen Hut. ,,Fiir Frauen gibt es am
Markt neuerdings viel Unterstiitzung, um
zu griinden, daher mussten sie sich nur
trauen.“

Ubrigens sollten sich auch Ménner drin-
gend mehr Frauen in der Startup-Branche
wiinschen. Denn Studien aus den USA zei-
gen, dass von Frauen gegriindete Unterneh-
men insgesamt hohere Umsitze generieren
als die von Ménnern. Dementsprechend
befinden sich Investor:innen verstarkt auf
der Suche nach diversen Griinder-Teams -
einfach, weil sie besser wirtschaften als rein
mannliche Teams. ®
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Drei heimische Startups, ein gemeinsames Ziel:
Mobilitdt muss nachhaltiger werden. Wihrend ein
Vater - Sohn -Duo auf klimafreundliche Zugreisen setzt,
bieten vier Burschen Fahrrdder im Abomodell an.
Und ein Linzer Startup setzt auf Software,

um nachhaltige Mobilitdtsangebote zu schaffen.

TEXT GEORG HAAS FOTOS DAVID VISNJIC

TRAIVELLING, EDDI BIKE & TRIPLY

as Wiener Startup Traivelling hatte
Deinen schweren Anfang. Die Jungfir-

ma hat im Jahr 2019 als Online-Rei-
sebiiro fiir lange Zugreisen durch mehrere
Lander begonnen, die normalerweise mit
dem Flugzeug angesteuert werden. Und
dann kam Corona, damit der Lockdown
- und eine Zwangspause fur das Vater-
Sohn-Duo.

Mitgriinder Elias Bohun und sein Vater
Matthias lieffen sich aber nicht unterkrie-
gen und nutzten die Zeit, um ihre Platt-
form zu verfeinern. Fir das nachhaltige
Konzept wurde Traivelling als ,,Greenstar
2020 ausgezeichnet und erhielt im glei-

i chen Jahr den Mobilititspreis von Wien
und Osterreich. 2021 folgte die Teilnahme
an der #glaubandich-Challenge.

| Der internationale Bahnmarkt ist

.| entlang nationaler Grenzen fragmentiert,
Reisewillige konnen nirgendwo auf nur ei-

¥ ner Homepage die Reise buchen. Dadurch

kommt kein Umdenken und dementspre-
chend keine Verianderung der klimaschadli-
chen touristischen Gewohnheiten zustande.
Die Nachfrage nach Zugreisen bleibt
daher niedrig und die Preise hoch. All das

8! verandert Traivelling jetzt schon®, erklart

Matthias Bohun.

Software fiir An- und Abreise
Verdnderung hat sich auch Triply an die
Fahne geheftet. Seit der Griindung im
Jahr 2017 arbeitet das Linzer Startup an
Softwareldsungen, die Unternehmen und

| Organisationen dazu verhelfen sollen, ,,si-
chere und nachhaltige Mobilitiatsangebote*
zu schaffen. So arbeitet das Team an einer

' Mobilitats-Software fur Veranstalter, um

| automatisiert die An- und Abreise der Gis-
te planen zu konnen. Damit konnte Triply

| schon erste Erfolge fiir sich verbuchen,

| darunter ein Investment von 900.000 Euro
im Jahr 2020 sowie die Teilnahme an der
#glaubandich-Challenge im Jahr 2021.

Eine grofse Herausforderung fiir Tri-

ply war die Corona-Krise, da damit das
Produkt vom einen auf den anderen Tag

| keinen Markt mehr hatte. ,, Wir mussten
kreativ werden, was unser Produkt und
Business Case betraf, da keine Veranstal-
tungen mehr stattfanden. Auch was unser
Team betrifft, hat Corona soweit mitge-
wirkt, dass wir jetzt noch mehr remote

aufgestellt sind als zuvor

Tl'lpll_.’ gibt es seit 2017, Das Startup wurde |  schon®, erzéhlt Sebastian
von Sebastian Tanzer (Mitte), Christopher Tanzer, Co-Founder und
Stelzmiiller (links) und Gregor-Alexander CEO des Startups.




.TRAIVELLING, EDDI BIKE & TRIPLY
\ Neue Wege, neue Produkte

Auch bei Triply hat sich in den letzten
Monaten viel getan: So hat das Startup
sein neues Produkt, den Mobility Audit, ge-
launcht, welches eine ganzheitliche Mobili-
tatsbedarfsanalyse und die Reduktion von
Kosten und CO2-Emissionen erméglichen
soll. Mittlerweile ist die Jungfirma auch in
der gesamten DACH-Region unterwegs. In
diesem Jahr sollen weitere Lander folgen.
Jungen Foundern gibt Tanzer einen wichti-
gen Rat: ,Mit moglichst vielen Grinder:in-
nen und Leuten aus der Szene iiber die Idee
und das Griinden sprechen!“

Ahnliches hért man von Stephan Ziegler
von Eddi Bike: ,,Uns war immer schon klar,
dass der Glaube an uns und unsere Idee der
ausschlaggebendste Motivator ist und auch
sein muss, um uns immer wieder fiir unser

. . Idee neu begeistern zu konnen. Jetzt, wo wir
TraI\IEIIIrIg uns den Sprung ins kalte Wasser getraut ha-
Ein Vater-Sohn-Pro- ben, kéngen yvir wirklich jedem riten, selbst
jekt mit dem Ziel, das Heft in die Hand zu nehmen.

die Menschen fiir
das Zugfahren zu
B begeistern. Der
| internationale Bahn-
W markt sei enflang
nationaler Grenzen
zu fragmentiert.

Revolution erwiinscht

Traivelling hat sich im Vorjahr um neue
IT-Partner gekiimmert und die Buchungs-
plattform ausgebaut. ,, Wir haben die Zeit
genutzt und stehen vor der Fertigstellung
eines einzigartigen, klimafreundlichen und
glinstigen Mobilititsangebotes, das die
Reisegewohnheiten auf der Mittel- und
Langstrecke revolutionieren wird“, so
Bohun. Ein Ziel, das alle drei Startups
vereint. ®

»Mein Tipp: Mit maglichst vielen Griinder:innen und Leuten
aus der Szene iiber die Idee und das Griinden sprechen!™ scsasrian Tanzer, Tripty

> Start in der Krise
Eddi Bike wurde tiberhaupt erst in der
Pandemie gegriindet. Die vier Griinder
bezeichnen ihr Startup als das ,,Netflix des
Radfahrens“. Die Wiener Jungfirma ldsst Eddi Bike
ihre Kund:innen ein (Jahres-)abonne-
ment fiir ein Fahrrad abschliefSen. Neben
einer Kooperation mit der OBB konnte
das Startup seit dem Start 2020 auch ein
sechsstelliges Investment an Land ziehen.
Auflerdem nahm Eddi Bike 2021 an der
#glaubandich-Challenge teil.

,,Unsere Idee ist es, den Menschen
Mobilitat so einfach, sorgenfrei, flexibel
und nachhaltig wie moglich zu machen®,
erklart Mitgriinder Stephan Ziegler. Eine
der grofiten Herausforderungen sei es,
Menschen in Osterreich die Vorteile von
Radern gegentiber Autos zu zeigen.

wurde in Zeiten
der Corona-Pan-
demie gegriindet.
Kund:innen konnen
Fahrrader im Abo
buchen.

0ffis auf dem Vormarsch

Fur EDDI Bike war die Corona-Zeit kein
Hindernis, sondern vielmehr ein Sprung-
brett. ,, Wir konnten bereits kurz nach
Ausbruch der Pandemie eine Anderung im
Nutzungsverhalten feststellen, vor allem in
Bezug auf den o6ffentlichen Verkehr — Men-
schen haben das Bediirfnis, sich wieder
individueller fortzubewegen. Das hat uns
nochmal bestirkt, unsere Griindungsidee
tatsichlich umzusetzen®, so Ziegler.
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BRUSLI & KERN TEC

AUS ALT .
MACH’
LEBENSMITTEL = =

,Als wir etwas tiefer in
das Kernthema blickten,
merkten wir schnell,
dass die Entsorgung von
Obstkernen ein globales
Problem ist.”

LUCA FICHTINGER, KERN TEC

—_

Das Wiener Startup Briisli und
Kern Tec aus Niederosterreich
haben der Ressourcenver -
schwendung den Kampf
angesagt. Das ist auch notig:
Allein in Osterreich werden
pro Jahr rund eine Million
Tonnen Lebensmittel wegge -
worlen, also 125 Kilo pro Kopl.
Und in Wien wird jeden Tag
so viel Brot weggeworfen,
wie in Graz gegessen wird.

TEXT MARCEL STROBL FOTOS DAVID VISNJIC

us einem Teil dieses Brots stellt das
AStartup Briisli nun Musli her. Griin-

der Michael Berger und Griinderin
Sarah Lechner entwickelten zuvor Software
fur Medizinprodukte, bevor sie 2019 zu
ihrer Idee kamen. Die Ideenfindung war
im wahrsten Sinne des Wortes ein Kinder-
spiel: ,,Michael und ich haben kurz vor
Weihnachten mit seinem iltesten Sohn
ein Spiel gespielt, bei dem es darum ging,
was wir aus Getreide herstellen. Er hat
sich dabei vertan und meinte, wir machen
aus Brot Miisli“, kann sich Co-Griinderin
Sarah Lechner noch erinnern. Ein Jahr lang
brauchten die beiden dann, um ihr Ge-
schift zu entwickeln, bevor sie im Februar
2021 die ersten Produkte unter der Marke
verkauften.

Globale Probleme

Auch Kern Tec nutzt ein Abfallprodukt,
um daraus neue Produkte herzustellen.
Aus verschiedenen Obstkernen stellt das
Unternehmen hochwertige Ole und Pro-
teinmehle her. Die Idee entstand dabei ,,bei
einem Glas Marillensaft in der Wachau®,
wie Co-Griinder Luca Fichtinger verrit.
Das Vierergespann hinter Kern Tec war
schon lidnger daran interessiert, ein eigenes
Startup zu griinden. ,,Als wir etwas tiefer
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,»Wir haben definitiv zu lange
damit zugewartet, 100
Prozent unserer Energie ins
Startup zu i{rwestieren.“

SARAH LECHNER, BRUSLI

in das Kernthema blickten, merkten wir
schnell, dass die Entsorgung von Obst-
kernen ein globales Problem ist und eine
technische Losung groffen Mehrwert stiften
konnte“, sagt Fichtinger. Und nach der
ersten Testproduktion von zehn Tonnen
Obstkernen war ihnen auch rasch klar,
dass die Produkte schmecken.

Fehler zu Beginn

Doch auch bei Griindungen ist aller
Anfang schwierig, besonders die Logistik
hat beiden Unternehmen zunichst vor ein
Problem gestellt. ,,Als wir die ersten Kerne
aus Sudtirol abholen wollten, wurden wir
mehrere Stunden von der lokalen Polizei zu
unserem speziellen Vorhaben befragt und
gestraft, da wir keine sogenannte Fahrer-
karte besessen haben. Die Kerne sind in
der Zwischenzeit schon verschimmelt®,
erinnert sich Fichtinger.

Auch Lechner kann sich noch gut an ihre
Fehler zuriickerinnern: ,, Wir haben defini-
tiv zu lange damit zugewartet, 100 Prozent
unserer Energie ins Startup zu investieren.
Natiirlich ist man in so einer Situation be-
miiht, das Risiko so gering wie moglich zu
halten. Aber dementsprechend entwickelt
sich alles auch viel langsamer.“ Ein Beispiel
dafiir ist die Logistik. ,,Dafiir gibt es viele

kompetente Partner, die das auf einem

viel hoheren Niveau umsetzen konnen

als du selbst“, weif$ Lechner mittlerweile.
»Natirlich ist das aber auch mit Kosten
verbunden. Erst wenn du den Schritt

wagst und die Verantwortung hier abgibst,
erkennst du, wie viel zusitzliche Energie du
fiir andere Themen haben kannst, die dich
schneller weiter bringen.“

~Lernprozess auf Hochst-
geschwindigkeit*

Beide wiirden den Schritt zur Star-
tup-Griindung aber wieder wagen. ,,Die
Griindung deines eigenen Startups ermog-
licht dir eine ganz neue Art zu arbeiten.
Neben dem schopferischen Prozess ist es
aber auch ein Lernprozess auf Hochst-
geschwindigkeit. Das macht es nicht nur
spannend und aufregend, sondern bietet
auch viele Moglichkeiten, um dich per-
sonlich weiterzuentwickeln®, ist Lechner
tiberzeugt. Fichtinger kann dhnliches be-
richten: ,,Die letzten Jahre waren unglaub-
lich aufregend und tbertrafen all unsere
Erwartungen. Die Lernkurve kann kaum
steiler sein, da man von Anfang an eine
unglaubliche Eigenverantwortung hat und
viele verschiedene Wertschopfungsketten
aufbauen muss.“

Fiir die Zukunft nehmen sich beide

Startups vor, mehr Menschen zu errei-
chen. ,,Dabei geht es nicht nur darum,
mehr Miisli zu verkaufen, sondern auch
um dem Thema mehr Raum in unserer
Gesellschaft zu geben. Global werden tiber
die gesamte Lieferkette rund ein Drittel
aller Lebensmittel entsorgt. Gerade Brot ist
davon sehr stark betroffen, so Lechner.
Das oberste Ziel von Briisli ist es, heuer
1.000 Tonnen Brot vor dem Miilleimer zu
retten. Aber Lechner denkt bereits grofler
und streckt ihre Fuhler auch in Richtung
Politik aus, um auf das Thema aufmerksam
zu machen: ,,Unsere Mission fiir heute gilt
der Rettung von Brot. Unsere grofie Vision
ist ein Leben ohne Lebensmittelverschwen-
dung.“

Kern Tec hingegen, das seine Produkte
bisher nur an Firmen verkauft hat, startete
kiirzlich auch seine Marke ,, Wunderkern.
Endkunden konnen unter dieser Marke
Ole und Brotaufstriche aus Obstkernen
bestellen, weitere Produkte sollen in den
kommenden Monaten folgen. ,,Dieser
Schritt soll helfen, die Rohstoffe noch
bekannter zu machen und moglichst vielen
Leuten die Chance zu geben, die nach-
haltigen Produkte zu testen®, so Fichtin-
gers Plan. o
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SAPHENUS & SURGEBRIGHT

HUMANOIDE
ERSATZTEILE

Eine fiihlende Prothese und ein Transplantat mit Hai-Namen und humanbiologischen
Figenschaften: Zwei Startups aus Wien und Oberosterreich revolutionieren die Medizin.
Beide eint ein Auftritt bei der #glaubandichchallenge - und der unbedingte Wille,
Patient:innen ein besseres Leben zu ermdoglichen.

TEXT OLIVER JANKO FOTO DAVID VISNJIC

,Blind verschiedenen Beratern, die in
dem Moment der Griindung mehr
Wissen als du selbst besitzen, zu
vertrauen, kann ein Fehler sein. Das
bringt nichts, bloB um vielleicht
Meilensteine schneller zu erreichen.”

RAINER SCHULTHEIS, SAPHENUS

L4

»Ich denke, viele Startups
unterschatzen die Wichtigkeit des
Vertriehs. Auch wir haben gedacht,
dass es reicht, ein ,geniales
Produki‘ anzubieten, da gehort
leider viel mehr dazu.”

LUKAS PASTL, SURGEBRIGHT

ir machen die Beinprothese fiih-
lend”, erklidrt Rainer Schultheis,
CEO von Saphenus Medical

Technology. ,, Wir sorgen dafiir, dass

die Betroffenen mit ihrem Prothesenfufs
wieder Untergrund spiiren und sich damit
sicherer bewegen. Gleichzeitig ,futtern®
wir das Gehirn mit sensorischen Informa-
tionen vom Stumpf ausgehend, und das
Gehirn akzeptiert die Informationssignale
als Signale des verlorengegangenen FufSes
— der Phantomschmerz reduziert sich.

»Fundamental neu“

Den Griindern sei ,sofort klar gewesen,
hier etwas ,,fundamental Neues“ zu schaf-
fen - schliefSlich waren und sind Prothesen
in der Regel gefiihllos. Schultheis berichtet
von tollen Erfolgen: ,,In einem Fall liefs
ein Patient, der bei der Erstversorgung mit
Stock zu uns kam, selbigen nach 30 Tagen
zu Hause. ,Brauch ich nicht mehr‘, waren
seine Worte. Da miissen wir auch nicht
mehr viel iiberpriifen, augenscheinlich hat
sich die Gangqualitit verbessert.“

Davor steht allerdings erst der Probe-
lauf: ,,Wir bieten eine 30-tdgige Probever-
sorgung an. Die Informationsiibertragung
tiber vibrotaktile Aktuatoren am Stumpf

FOTO BEIGESTELLT

i
dazu gefiihrt, ein Jahr spiter fir den EIC
Accelerator der Europdischen Kommission
pitchen zu konnen. ,,Eine gute Probebiih-
ne also“, erinnert sich Schultheis zuriick.
Generell seien Wettbewerbe eine ,tolle

Gelegenheit, um junge Unternehmen in die
Auslage zu stellen.

Die Schraube aus Knochenmaterial

Ist etwa einem gebrochenen Bein noch
operativ zu helfen, kommt Surgebright aus
Oberosterreich ins Spiel. Jahrlich werden
in Osterreich ca. 40.000 Osteosynthesen
durchgefuhrt, heifst es vom Unternehmen,
man versteht darunter eine Knochenver-
bindung. Bei der Osteosynthese werden
die Bruchstiicke mit Hilfe von Schrauben,
Platten, Nageln oder Drihten verbunden -
oder mit der Shark Screw von Surgebright.
Dabei handelt es sich um die ,, weltweit
erste funktionierende humanbiologische
Knochenschraube ihrer Art*.

»Der Vorteil ist, dass dieses humane
Material als eigener Knochen erkannt wird
und voll in den Knochen des Patienten in-
tegriert wird“, sagt Lukas Pastl, der in der
Firma die Rolle des Geschiftsfihrers uiber-
nommen hat, wihrend Bruder Thomas
sich um den Vertrieb und ums Marketing

kiimmert. Gegriindet wurde surgebright
2016 vom Oberhaupt der Familie, Klaus
Pastl. Er suchte nach Alternativen zu Me-
tallimplantaten, um Komplikationen und
Metallentfernungen fiir Patient:innen zu
vermeiden und entwickelte gemeinsam mit

der TU Graz die ,,Shark Screw*.

Lizenzierte Gewebebank

Im Labor im oberosterreichischen Neu-
lichtenberg werden die Knochenschrauben
unter hohem Aufwand - sterile Umgebung,
gefilterte Luft, etc. — aus Spenderknochen
gefrist, in Deutschland werden sie von
einer Partnerfirma sterilisiert. Surgebright
ist eine lizenzierte Gewebebank, der es
erlaubt ist, Humanmaterial zu verarbeiten.
»Es gibt in Europa ein Netzwerk an Ge-
webebanken, wo auch wir integriert sind.
Von dort beziehen wir unser Spenderma-
terial, sagt Pastl. Aus einem Oberschen-
kelknochen lassen sich 50 bis 100 der
Knochenschrauben herstellen.

Im Anschluss versorgt das Startup
versorgt Arzt:innen und Patient:innen mit
den Schrauben. Bis dato seien rund 1.400
der Knochenschrauben bei Operationen
eingesetzt worden. In den nichsten Jahren
will man wachsen: ,, Wir mochten weitere
internationale Mirkte, wie etwa Deutsch-
land, erschlieflen®, erzahlt Pastl. ,, Wir
wollen méglichst viele Arzt:innen und Pa-
tient:innen auf die Shark Screw aufmerk-
sam machen, damit moglichst viele die
bestmogliche Versorgung bekommen. “

Keine zweite Operation notwendig
Die sollen von den weiteren Vorteilen der
Erfindung von Dr. Pastl profitieren: ,,Die
mogliche Operation zur Metallentfernung
und das Risiko einer zweiten Operation
entfallen. Die Schraube wird zu ,pati-
enteneigenem‘Knochen, somit bleiben
Patient:innen nach der Fusion der Kno-
chenfragmente Jahrzehnte von Fremdkor-
pergefithl und Komplikationen verschont.
Gleichzeitig ermoglicht es Shark Screw den
Arzt:innen, enorme Ressourcen fiir das
Gesundheitssystem zu sparen.“

Geniales Produkt reicht nicht
Herausforderungen in den ersten gut
sechs Jahren Firmenexistenz habe es
zuhauf gegeben. Was rit die Geschifts-
fihrung Junggriinder:innen? Lukas Pastl:
»lch denke, viele Startups unterschitzen
die Wichtigkeit des Vertriebs. Auch wir
haben gedacht, dass es reicht, ein ,geniales
Produkt® anzubieten, da gehort leider viel
mehr dazu. Ein zweiter Irrtum ist oft die
Angst, dass jemand das Produkt oder die
Idee nachmachen wird. Als Startup muss
man moglichst vielen Leuten von der Idee
erzahlen und diese verbreiten.“ Und wenn
alles klappt, bekommen Patient:innen
fithlende Prothesen und Schrauben aus
Knochen.e
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Von Damn Plastic tiber
Fincredible bis Instahelp —

osterreichische
Startups, die den Weg
von der Griindung

bis zur Expansion geschalft haben
- und alle einmal bei der #glau -
bandich-Challenge gepitcht haben.

TEXT SANDRA WOBRAZEK

Fincredible: Innovative il i > e g LAY B i At  ldee. So besinnt
g g s ! | r J | | ¥ i, o -.- g L3 & 1 - - m Anfang war eine laee. 5o beginn
|dentitats- und Bonitatslosungen |1 &/ (GRS i c A 5 A Damn Plastic: Den Kreislauf A die Geschichte der meisten Startups.
Das Fincredible-Team setzt bei auf hohe Qualitat, | ' T S ' ' i i Damit aus einer innovativen Idee
einfache Abwicklung und Integration sowie Daten- e.rfo!grellch schlleﬂep ‘ ein Produkt und aus einem Produkt nach-
schutz und Transparenz. i WA CToues Sl Lo T L ; D LT Die Griinderinnen Stephanie Sinko (1i) und i haltiger Erfolg wird, braucht es neben einem
(N 3 -. R Victoria Neuhofer machten zeigen, dass e motivierten und talentierten Team auch
[ Nachhaltigkeit cool, sexy und einfach sein kann®. [& Durchhaltevermégen und die Fihigkeit,
: AT -, g Herausforderungen als Chance zu begreifen.

Durchhaltevermogen zeigen

Ein weiterer Erfolgsfaktor: auf den Zeitgeist
zu horen. Das haben Victoria Neuhofer

und Stephanie Sinko getan, als sie 2019 die
Idee zu Damn Plastic hatten. Mittlerweile
gibt es nicht nur fiinf Zero Waste Impact
Stores in Wien, Salzburg und Linz und ein
Franchise-System, sondern auch ein Event-

_ management und einen Consulting Service,
LET'R ALL r ne iy oy L : { einen Online-Shop, einen POS-Auftritt fur

LIKE - g 149 Y E Retailer und eine Plattform, auf der Unter-
' : nehmen und Gastronomen zu Plastikalter-
nativen wie essbaren Strohhalmen Tellern
und Besteck kommen.

Um als Griinder:in Erfolg zu haben, muss
man sich auf Herausforderungen einstellen,
sagen die Griinderinnen, die auch Teil des
neuen #glaubanmorgen-TV-Spots der Erste
Bank und Sparkasse sind. ,,Wenn du nicht
genug Passion in dir hast, wirst du womdg-
lich aufgeben. Es ist ein harter Weg, aber
wenn du es liebst, wirst du es schaffen. Nur
so hat man Kraft und Durchhaltevermégen,
die vielen Felsen zu zerschmettern. Und
dann? Dann ist es das Team. Suche dir die,
die viel besser sind als du. Nur so kannst du
wachsen, lernen und dich weiterentwickeln.“ »

Team Echo: Ein besseres
Arbeitsumfeld fiir alle schaffen

Markus Koblmdiller (li.) und David Schellander
haben einen intelligenten Befragungsalgorith-
mus fiir Unternehmen entwickelt.
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DAS WURDE AUS

» Regionalitat im Fokus

Ebenfalls der Nachhaltigkeit verschrieben
hat sich myAcker aus Karnten: Gemiisefans
konnen einen digital bedienbaren Online-
garten nutzen, in dem sie ,,die Moglichkeit
bekommen, virtuell Bio-Gemiise anzubau-
en und sich die ,echte® Ernte iiber Nacht
CO2-neutral nachhause schicken zu lassen®,
erklaren die Griinder Christoph Raunig und
Patrick Kleinfercher. Mit der ,,AckerBox“
wurde auflerdem ein Hightech-SB-Shop in
Form eines Schiffscontainers entwickelt,

der die besten Produkte aus der jeweiligen
Region zentral an einem Ort vereint. Das
Herzstick ist ,,AckerPay“, ein zu 100
Prozent eigenentwickeltes und intuitiv zu
bedienendes Hightech-Shopsystem.

,,Bel allem, was wir tun®, so die Griinder,
,fiilllen wir traditionelles Handwerk mit di-
gitalem Zeitgeist und verkniipfen Altes mit
Neuem. Unser Fokus liegt darauf, Lebens-
mittel und deren Qualitiat und Herkunft
wieder in den Mittelpunkt zu riicken und
sie, mit digitaler Technologie, erlebbar zu
machen.“

Standiges Wachstum

,»Customer loyalty made easy*“ ist das Ge-
schiftsmotto von hello again, einem oberos-
terreichischen Startup, das sich auf digitale
Kundenbindung spezialisiert hat. Zielgruppe
sind Unternehmen aus der Einzelhandels-,
Dienstleistungs- und Gastronomie-Bran-
che, sagt CEO und Griinder Franz Tretter:
»Uber 500 Kunden nutzen hello again - von
der Bickerei-Filiale um die Ecke iiber das
Restaurant in Berlin Mitte bis zu groferen
und deutschlandweit bekannten Unterneh-
men wie der Handelskette Miiller.“

2017 ist hello again in Osterreich
gestartet und beschiftigt heute rund 60
Mitarbeiter:innen. Das Ziel: das Wachstum
jahrlich um 100 Prozent zu steigern und das
Team zu verdoppeln. ,,Im nichsten Schritt®,
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Ebene wird.”

Findustrial: Digitale Geschafts-
und Finanzierungsmodelle

Glinter Hehenfelder (li.) und MarTin_Gruher:
LEinzigartiges aufzubauen, das in Osterreich
Relevanz hat und ein Player auf internationaler

Instahelp:
Zugang zu
psuf_cho ogischer | | ‘
Online-Beratung | - »
,Wir mochten das

B2B-Angehot aushauen
- bis zu einem Full Ser- |-
vice Provider fir Mental |

Health in Unternehmen®, [*== o
so CEQ Bernadette Frech. E’ﬂ;
a.l L.

=

so Franz Tretter, ,,mochten wir die aktuell
mehr als 500 zufriedenen Unternehmen auf
1.000 verdoppeln. Langfristig sehen wir
uns als fithrender Marktanbieter im Bereich
digitale Kundenbindung im Power-Mittel-
stand in Europa.*

Ein besseres Arbeitsumfeld schaffen
Ebenso unverzichtbar fiir nachhaltigen
Erfolg: eine Vision zu haben. Die von
TeamEcho: Jeder und jede soll gerne zur
Arbeit gehen. ,,TeamEcho ist der einfachste
Weg, ein besseres Arbeitsumfeld fiir alle zu
schaffen. Das agile Stimmungsbarometer
hilft Fihrungskraften, in Echtzeit zu ver-
stehen, was ihre Mitarbeiter:innen wirklich

bewegt — und zu handeln, bevor Probleme
entstehen. Ein intelligenter Befragungs-
algorithmus stellt automatisch die richti-
gen Fragen zum richtigen Zeitpunkt. Im
interaktiven Dashboard wird gemeinsam an
Losungen gearbeitet“, erklirt CEO Markus
Koblmiiller.

Seiner Meinung nach die wichtigste
Eigenschaft: Durchhaltevermogen. Denn
meistens entwickeln sich Ideen im Laufe der
Zeit, da wire es schade, zu frith aufzuhoren,
wenn es nicht nach Plan liuft. ,,Gleich nach
dem Durchhaltevermogen kommt ein gutes
Team. Nur wer es schafft, die richtigen Leu-

te fiir seine Idee zu gewinnen
und langerfristig zu motivie-
ren, wird erfolgreich sein.*

Expansion im Blick

Belege zu digitalisieren — mit
dieser Idee ist das Klosterneu-
burger Startup Warrify 2020
an den Start gegangen und
hat dabei stets auf den Core
Value ,enable each indivi-
dual to grow* gesetzt. Nach
einer erfolgreichen Finanzie-
rungsphase gibt es weitere
Pline, wie Co-Griinder Enzo
Duit sagt. ,,Zukinftig sollen
keine Belege mehr ausgegeben
werden, sondern der Beleg au-
tomatisch mit der Transaktion
von der Zahlung verkniipft
\' und so einfach wieder auf-
findbar werden. Wenn man
derzeit eine Transaktion in
der Banking App ansieht, be-
kommt man keine Informati-
onen, wofiir diese Transaktion
war und fiir einen Umtausch
oder einen Garantieanspruch
reicht diese auch nicht. Mit
uns wird der vollwertige Beleg direkt zur
Transaktion verkniipft.“

PAYUCA wiederum mochte Parken und
Laden abseits der Strafle so effizient wie
moglich gestalten. Mit der PAYUCA Smart
Parking-App werden seit 2017 Kurzpark-
bediirfnisse fir mehr als 35.000 registrierte
Autofahrer:innen an iiber 80 Garagenstand-
orten abgedeckt, wie Co-CEO Wolfgang
Wegmayer berichtet. ,,Durch die Gesamt-
l6sung aus digitalem Zugangssystem und
Stellplatzverwaltung, glinstig installierbaren
und flexibel anmietbaren E-Ladestatio-
nen sowie Leerstandsverwertung steigert
PAYUCA den Wert der Immobilie, erhoht

die Effizienz der Verwaltung und erleichtert »

Renate Schnutt ist Head of ScaleUps
der AUSSENWIRTSCHAFT AUSTRIA.
Sie unferstiitzt Tech-Companies in
Wachstums- und Expansionsfragen.

FOTO DAVID VISNJIC

WKO

Ah ins Ausland!

Die AUSSENWIRTSCHAFT AUSTRIA der WKO unterstiitzt
heimische Startups bei der Internationalisierung. Welche
Angebote es iiber die Internationalisierungsoffensive
go-international gibt, erklirt Renate Schnutt, Head of ScaleUps.

osterreichische Startups in samtli-

chen Wachstums-, Expansions- und
Marktfragen weltweit. Wie siebt das in der
Praxis aus?

Jeder Beratungscase ist hochst individuell.
Manchmal reichen Auskiinfte zu Interna-
tionalisierungsférderungen oder Markten,
direkte Kontakte zu einem unserer iiber 100
Stiitzpunkte weltweit oder Intros zu poten-
tiellen Business-Partner:innen in unserem
Netzwerk. Oft geht es aber um mehr und
der erste Touchpoint ist der Beginn einer
langfristigen Kundenbeziehungen auf dem
Weg in das Exportgeschift.

A Is Head of ScaleUps unterstiitzen Sie

Fiir die Internationalisierung von hei-
mischen ScaleUps wurde die Born Global
Academy (BGA) ins Leben gerufen. Was
ist deren Zielsetzung und was erwartet die
Scaleups?

Um der Komplexitit von Expansions-

vorhaben stark begegnen zu kénnen, haben
wir die Born Global Academy (BGA)
geschaffen. Die Academy fiir Osterreichische
ready-to-scale-Startups ist mehrphasig, sie
bietet Veranstaltungen und Workshops

zu brisanten Grunder:innen-Themen und
als Herzstiick das mehrwochige Scaleup
Globally Programm, das wir gemeinsam
mit unserem Partner weGrow umsetzen.
Bei Letzterem krempeln wir die Armel hoch
und setzen hands-on bei der konkreten
Zielmarktwahl, Go-to-Market Strategie,
Product-Market Fit etc. an.

Einen ersten Durchlauf hat es bereits
gegeben - wie fallt das Fazit aus?

Streng genommen gab es bereits eine
Pilotphase im Vorjahr, die ausschlaggebend
fir den weiteren Ausbau war. Ich habe im
Vorfeld qualitative Interviews gefiihrt, mei-
ne Hypothesen gebildet und das Servicepro-
dukt entworfen. Riickblickend auf die erste

Runde wurden die Erwartungen
erfreulicherweise tibertroffen, das
Programm hatte viele Bewer-
ber:innen und zufriedene Teil-
nehmende. Fiir das nichste Jahr
wiinsche ich mir mehr physisch
stattfindende Workshops und
eine hohere weibliche Beteiligung.

ADVERTORIAL

Worin unterscheidet sich die
BGA von anderen Programmen?

Was macht die BGA besonders?

Ganz klar unser weitgreifendes
Auflenwirtschafts-Netzwerk, der
starke rote Faden der Academy
und das frithe Ansetzen des
Supports im Expansionsprozess. Es gibt
hochwertige Inkubationsprogramme in
Osterreich, dennoch existierte ein pro-
grammatischer Gap bei Hilfestellungen
zum Auslandsgeschift. Das beschiftigte
mich auch stark, als ich am AufSenwirt-
schaftsCenter in London fiir sterreichische
Startups beratend aktiv war. Die Anfragen
zeigten, dass eine Auseinandersetzung mit
wichtigen Fragen gefehlt hat: Beispielsweise
wurden Marktpotenziale nicht gut evaluiert
oder Expansionspline beruhten auf einem
wackligen Fundament.

Die Born Global Academy ist die beste
Vorbereitung fiir unsere weiterfithrenden
Scaleup-Initiativen vor Ort in Technologie-
und Innovations-Hotspots Europas, den
USA (GoUSA) und Asien (GIN Programme).

Thema Internationalisierung: Warum ist
es wichtig, dass sich Griinder:innen gleich
zu Beginn auch mit Internationalisie-
rungs-Strategien beschdftigen?

Ein Startup ist nur ein Startup, wenn
das Unternehmen signifikanten Umsatz-,
Beschiftigungs- oder Kundenwachstum
anstrebt und das Geschiftsmodell darauf
ausgerichtet ist. Osterreich ist ein guter Test-
bzw. Validierungsmarkt, aber wenn das
MVP funktioniert, muss man schnell neue
Mirkte sondieren.

AUSSENWIRTSCHAFT AUSTRIA der
WKO fordert Diversitiit. Welche Initiativen
setzt die AUSSENWIRTSCHAFT AUST-
RIA, um speziell Female Entrepreneurship
zu fordern?

Die Born Global Academy hat unter an-
derem das Ziel, auf 50 % Frauenbeteiligung
zu klettern und wir haben dies auch heuer
schon fast erreicht. Leider aber mussten
zwei weibliche Griinderinnen-Teams kurz-
fristig abspringen, weil es erfreulicherweise
Investments gab. Bei all unseren Veranstal-
tungen achten wir auf Diversitat bei den Ex-
pert:innen und Beteiligten, die Vorbildwir-
kung ist hier einfach nicht zu unterschitzen.
Auch thematisieren wir Geschlechterthemen
im Business-Kontext, es braucht hier noch
viel Sensibilisierungsarbeit. ®
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STARTUPS

den Parkvorgang.“ In Deutschland konnten
man bereits die ersten Wohnungsunter-
nehmen fur sich gewinnen. ,, Wir erweitern
unser Geschiftsgebiet und wollen bis Ende
2023 von derzeit 30 auf 45 Mitarbeiter:in-
nen wachsen.“

Umfassende Einsatzharkeit

Wachsen mochte auch Fincredible, erster in
Osterreich mit der FMA registrierter Konto-
informationsdienstleister, der tagesaktuelle,
validierte und auf den jeweiligen Business
Case angepasste Bonititsinformationen
anbietet. ,,Fincredible wird verstirkt in den
aktuell besetzten Branchen wachsen und
mit noch mehr Nachdruck die Expansion in
den DACH-Raum betreiben. Wir mochten
zu einem europdischen Bonititsdienstleister
wachsen®, betont Geschiftsfithrer
und Co-Founder Stephan Gasser.
Bei seinen Losungen setzt das
Wiener Fintech auf vielseitige
Anpass- und Einsetzbarkeit und,
dass Fincredible komplett iiber
Schnittstellen in die Dienste der
Kunden integrierbar ist. ,,Somit
positionieren wir uns als Lo-
sungsprovider fiir E-Commerce
oder den lokalen Handel, etwa
firr den immer wichtigeren Sektor
Abo-/Subscription-Businesses,
fur klassische Zahlungsformen
wie Zahlung auf Rechnung und
Lastschriftzahlungen, aber auch
firr den Immobiliensektor und die
Finanz- und Versicherungsbranche.

Zum richtigen Zeitpunkt

Zu Beginn des Jahres 2020 ist Findustrial
auf den Markt gekommen. Die Idee hinter
dem oberosterreichischen Startup ist ein
Pay-per-Use Finanzierungsmodell, das die
Umsitze von Industrieanlagen-Herstellern
steigern und Betreibern flexible Riickzah-
lungsmodelle ermoglichen soll. Die Griinder
Gunter Hehenfelder und Martin Gruber
sind davon uberzeugt, dass ihre Losungen

NORSTOR, ROGONAL

EINKAUFENL

zum richtigen Zeitpunkt kommen. ,,Gerade
jetzt, wo das Thema Nachhaltigkeit in aller
Munde ist, liefern wir die richtigen digitalen
Geschifts- und Finanzierungsmodelle und
unterstiitzen damit die Transformation

weg von der linearen hin zur zirkuldren
bzw. Kreislaufwirtschaft.“ In den nichsten
Monaten soll auf der Plattform eine lange

Warrify: Digitale Bons statt
klassischer Papierhelege

Das Warrify-Team mochte zukiinftig Belege
automatisch mit Zahlungstransaktionen
verkntipft wird und so leicht wieder auf-
findbar machen.

M myAcker: Vom
| Online-Garten direkt
auf den Kiichentisch

| Patrick Kleinfercher (Ii) und

{ Christoph Raunig haben mit der
AckerBox® einen Hightech-SB-
Shop in Farm eines Schiffscont-

Liste mit zusitzlichen Features
umgesetzt werden. Daneben gilt
es weitere Leuchtturmprojekte
in verschiedenen Industriezwei-
gen zu realisieren und der Welt
zu zeigen, welche innovativen Losungen
hier schon moglich sind, so die Griinder.
,»Gleichzeitig starten wir mit dem interna-
tionalen Roll-out unserer Plattform tiber
den DACH-Raum hinaus und setzen erste
Projekte z.B. in den USA um.*

Digital Mental Health

Psychologische Beratung mit den Vorteilen
der Digitalisierung verbindet Instahelp,
2021 von EuPD Research als ,, Top Brand
Corporate Health“ ausgezeichnet. Mit
Instahelp soll die mentale Gesundheit
durch den einfachen Zugang zu qualitativ
hochwertiger und individueller psychologi-
scher Online-Beratung verbessert werden,
sagt CEO Bernadette Frech. ,,Dadurch sind
wir Vorreiter fur Digital Mental Health und
inzwischen in mehr als 80 Unternehmen
verankert, um Employee Mental Wellbeing
in Krisenzeiten zu stirken.“

Neben Produktentwicklungen fiir aug-
mentierte Erlebnis-Beratung steht zukiinftig
der Ausbau des B2B-Angebots hin zu einem
Full Service Provider fiir Mental Health in
Unternehmen an. ,,Auch haben wir bereits
neue Mirkte im Visier, um unsere Internati-
onalisierung weiter voranzutreiben.“ Bleibt
die Frage, was das Geheimnis nachhaltigen
Erfolgs ist: ,,Eine Vision, hinter der das
gesamte Team steht, sowie Durchhaltever-
mogen und Flexibilitit.« o

Tecnet & Accent

Science to Business -

die Spin-off-Inihiative in Niederosterreich

Niederésterreich setzt bewusst auf Griinderinnen und Griinder aus den Universititen,
Fachhochschulen und Forschungseinrichtungen der Vienna Region. Diese Spin-offs
sind die Basis fur die nichsten innovativen Leitbetriebe der Region.

¢ An den 14 Universititen und Fachhochschulen
in Niederosterreich sind derzeit rund 22.000
Studierende eingeschrieben

¢ An den sechs Forschungszentren und
vier Technopolen in Wiener Neustadt, Krems,
Wieselburg und hier in Tulln sind mehr als
1.500 Forscherinnen und Forscher titig

¢ 232 Erfindungen und 839 Marken wurden
im Vorjahr in NO angemeldet. Damit belegt
Niederosterreich bei den Markenanmeldungen
osterreichweit den zweiten Rang

An den Universitdten und Fachhochschulen der
Vienna Region besteht ein auflergewohnliches
Potential, dass bestmoglich unterstiitzt werden
muss. Dieses Potential zu heben ist die Aufgabe
des Technologie-Inkubators accent sowie des
VC-Arms des Landes Niederosterreich, tecnet.
Die Strategie dazu wurde in der Spin-off Initia-
tive SCIENCE TO BUSINESS ausgearbeitet und
ein umfangreiches MafSnahmenpaket geschniirt.

Ziel ist es, fur Forscherinnen und Forscher sowie
fur Studierende ein optimales Klima fiir die Um-
setzung ihrer Ideen zu schaffen. Die Ziele sind
ambitioniert: Bis 2030 werden zumindest 250
neue Spin-offs entwickelt und dadurch zumin-
dest 1.000 neue, hochqualifizierte Arbeitsplitze
geschaffen.

MaBnahmen:

¢ Die Ausweitung des Griinderprogramms
Creative Pre-Incubator auf alle Fachhoch-
schulen und universitiren Standorte in
Niederosterreich

e Schaffung eines Exzellenz-Netzwerkes
fur Spin-offs in Niederosterreich

e Climathon 2022 an sechs Standorten
in Niederosterreich

¢ der landeseigene Venture Capital-Fonds tecnet
equity ist seit vielen Jahren in der Finanzierung
von Spin-offs aktiv - samt speziellen Finanzie-
rungsinstrumenten fiir die Frithphase.

»Die Spin-offs von heute sind die Leitbetriebe von morgen!«

Beetle ForTech

Das Startup von Griinder Sebastian Vogler hat
eine liickenlose Riickverfolgung von Rund-
holz vom Endkunden bis zum Ort der Fillung
entwickelt. Damit soll dem illegalen Holzhandel
entgegengetreten werden.

vinr. Matthias Sammer, Anb Nguyen,

Sebastian Vogler, Koime Kouacou

Q

Circly

ist mit einer SAFE-Finanzierung beteiligt.

Doris Agneter, GF tecnet equity

Das GreenTech-Startup Circly wurde im Februar 2021
in St. Polten gegriindet. Mit der von Circly entwickel-
ten Technologie konnen Unternehmen ihren Betrieb
effizienter und zeitgleich nachhaltiger gestalten. tecnet

vinr. Jiirgen Milde Ennéckl, VC Manager tecnet,
Armin Kirchknopf und Eric Weiz, Griinder Circly,
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EXITS

SPHARE

Das eigene Baby zu verkaufen - ein Szenario,
das sich viele Griinder:innen erst einmal
nicht vorstellen konnen. Das Wohlergehen des
Startups in fremde Hinde legen? Mitunter ist
das aber notwendig - und in vielen Fallen
auch sinnvoll. Im besten Fall bringt der Exit
noch mehr Reichweite, rascheres Wachstum

- und neue Eindrticke.

TEXT HELENE TUMA
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tartup-Griinder:innen verfiigen zwar
Sﬁber Ideen mit Innovationspotenzial,

doch fehlt es oft an Kapital oder der
Maoglichkeit, die Reichweite des Unter-
nehmens aus eigener Kraft zu vergrofern.
Um den nichsten Wachstumsschritt zu
machen, bietet sich ein Exit an. Ein Startup,
das diesen Weg gegangen ist, ist aWAT Tar.
Das Unternehmen wurde 2014 von Simon
Schmitz und Peter Votzi gegriindet, um die
Ressourcen der Natur intelligent zu nutzen
und mehr Platz fiir wertvolle Energie aus
Wind und Sonne in unserem Stromnetz
zu schaffen. ,,Die Idee kam zum einen aus
der Erkenntnis, dass der Strommarkt in
Zukunft deutlich mehr Flexibilitit brau-
chen wird, um die erneuerbaren Energien
zu integrieren und zum anderen aus dem
Vertrauen, dass man die Software und
Hardware, die man braucht, um mehr
Flexibilitat gerade auch bei Endkunden zu
aktivieren, schon wird aufbauen konnen.
So war die Grundidee, dass Endkund:innen
ithre Stromverbraucher dann einschalten,
wenn gerade viel Angebot aus Solar- und
Windenergie vorhanden ist. Wir haben
uns dann umgeschaut, was es alles dafiir
braucht, und haben direkt schon beim
Angebot eines Stromtarifs, der stiindlich auf
das Angebot am Markt reagiert, festgestellt,
dass es das ja noch gar nicht gibt. Also
waren wir quasi gezwungen, selbst einen
Stromversorger aufzubauen®, erkldrt Simon
Schmitz, CEO Awattar GmbH. Awattar hat
am Anfang stark von Foérderprogrammen
vor allem der Wirtschaftsagentur Wien und
der FFG profitiert. Im Impact Hub Vienna »

k!

Meetfox: Exit in Richtung
All-in-One-Losung
Griinderin Susanne Klepsch hat mit dem

Zusammenschluss mit Sendinblue die
Reichweite von Meetfox verzehnfacht.
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aWATTar: Okostromanbieter
mit einem variablen Tarif

§ . y Bty ™
EXITS | _. , I’d’ %é,

im stillen Kimmerlein tiber Jahre hinweg
zu entwickeln, ohne jemanden von der Idee

ten Meetings Business Unit
bei Sendinblue®, so Klepsch.

Das Unternehmen wurde von Simon Schmitz

- | Carplo#

» fanden die Grinder hilfreiche Coaching-An-
gebote und ein Netzwerk von Dienstleis-
tern. Um den ersten Schritt ins Ausland

zu gehen (nach Deutschland) konnte man
die oberosterreichische Firma Fronius, ein
international fithrendes Unternehmen im
Bereich Solarenergie, als Investor gewinnen.
Nun erfolgte die Ubernahme von Awattar
durch den Miinchner Thermostat-Anbieter
Tado. ,,Die Partnerschaft schligt die Briicke
zu dem extrem wichtigen Punkt, wie die
Kund:innen unseren Tarif optimal nutzen
konnen. tado ist in Europa fithrend im stark
wachsenden Bereich smarter Thermostate
und investiert nun verstirkt in die Steuerung
von elektrischen Warmepumpen. So kénnen
wir ein perfektes Bundelprodukt anbieten,
den smarten Stromtarif kombiniert mit der
smarten Heizung. tado hat die Anteile von
aWATTar iibernommen, und wir haben da-
fiir zum GrofSteil Anteile von tado erhalten,
einen Teil auch in Cash. Und aus Griin-
dersicht besonders wichtig: wir bleiben als
Geschiftsfiihrer von Awattar an Bord und
konnen unsere Idee weiter verwirklichen,
so Schmitz.

Trau Dich!

e A ..

ee: Die App fiir
umwelthewusste Pendler
Gernot Panhoalzer, Florian Daniel, Gernot
Panholzer, Moritz Wenko und Albert Vogl-

Bader griindeten das Startup Carployee,
das durch RideAmigos ibernommen wurde.

Reichweite verzehnfacht

Griinderin Susanne Klepsch startete mit
Meetfox ein Online-Tool, das darauf
spezialisiert ist, die Terminabwicklung von
Kund:innengesprichen etwa fiir Berater:in-
nen, Coaches oder Anwilt:innen zu verein-
fachen - inklusive integrierten Video-Calls
und Bezahlmaglichkeiten fir diese Bera-
tungsgesprache. Das Wiener Startup war
eine der wenigen heimischen Jungfirmen,
die sich vom Start weg auf den groflen US-
Markt fokussieren, weshalb der Standort
nach New York verlegt wurde. Wie Susan-
ne Klepsch erklirt, wurde die Firma nun an
das franzosische E-Mail-Marketing-Unter-
nehmen Sendinblue verkauft. ,,Die Summe
des Exits soll nicht veroffentlicht werden.
Ich bin weiterhin Geschiftsfiihrerin der 6s-
terreichischen (nun Tochter-) Gesellschaft
und General Manager der neu gegriinde-

»aerade in der Zeit nach dem Studium bhzw.
nach einigen Jahren Berufserfahrung relativ
»fruh“ ein Startup zu grunden fallt zumeist
deutlich einfacher, als mit Vierzig. Dann gibt es
zumeist deutlich mehr Verﬂflichtungen, welche

diesen Schritt sicherlich sc

MATTHIAS TRENKWALDER, RATEBOARD
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wieriger machen.”

(Y

Durch den Verkauf an
Sendinblue wurde nicht nur
die Reichweite von Meetfox
verzehnfacht, sondern es ist
nun auch moglich, Kund:in-
nen eine Komplettlosung
anzubieten, die weit iber
das Terminmanagement
hinausgeht. ,,Es war schon
immer meine Vision, Un-
ternehmen bei der Digita-
lisierung und Optimierung
ihrer Kunden-interaktionen
mit einer Komplettlosung
zu unterstiitzen. Genau
diese Vision verfolgt auch
Sendinblue. Unser Zusam-
menschluss ist ein wichtiger
Schritt in Richtung eines
All-in-One-Angebots, mit
dem unsere Nutzer:innen
ihr Kundenmanagement
und ihre Kundenansprache
verbessern und die Zufrie-
denheit ihrer Kund:innen
steigern konnen®, so Susanne Klepsch.

Netzwerke nutzen

»Der Ursprung von Carployee kommt von
unserer selbst erlebten und beobachteten
Ineffizienz im Pendelverkehr. Diese schlechte
Ressourcennutzung gepaart mit dem ne-
gativen Effekt auf die Umwelt brachte uns
drei Grinder auf die Idee, Carployee — kurz
firr Carpooling for employees — ins Leben
zu rufen und aus der Not eine Tugend zu
machen, erkldrt Albert Vogl-Bader, CEO
der Carployee GmbH. Da vor allem der
routinemafSige Verkehr besser gebiindelt
werden kann, liegt der Fokus auf Arbeits-
wegen. Das Griindungsteam von Carplo-
yee hatte bereits zwei Griindungen hinter
sich und mit jeder Grindung enorm dazu
gelernt. , Trotzdem passieren taglich Fehler
und ein Auf- und Ab der Gefiihle stellt sich
schnell ein. Das klassische Henne-Ei-Prob-
lem als Startup hatten auch wir. Was kommt
zuerst? Das Produkt (Software in unserem
Fall), Kunden oder die Finanzierung der
Entwicklung durch Investoren/Férderun-
gen? Wir kannten klassische Wachstums-
modelle wie das ,Lean-Prinzip‘ und haben
mit starker Kundenorientierung versucht,
vieles davon umzusetzen®, so Vogl-Bader.
Mit einem guten Konzept war der erste Weg
der Grunder zu 6sterreichischen Forder-
gebern. ,,Durch Fordergelder konnten wir
erste Glaubwiirdigkeit unseres Konzepts
darstellen, somit erste potenzielle Kunden
davon tiberzeugen, uns als ,early adopters*
in der Entwicklung mit konstruktivem
Feedback und Piloten zu unterstiitzen und
darauf aufbauend mit Investor:innen zu
sprechen®, erklirt Vogl-Bader. Fiir junge
Griinder:innen hat er einen Rat: ,,Alleine

zu erzahlen, kann schmerzhaft enden. Mit
Leuten sprechen, Kontakte kniipfen und
Meinungen einholen ist essentiell. Uber das
Netzwerk erfihrt man zum Beispiel iiber
attraktive Forderungen, lernt Investor:innen
kennen und taucht am Radar von poten-
ziellen Kund:innen auf. Wichtig ist, den
richtigen Spagat zwischen unterschiedlichen
Feedbacks und dem Fokus auf ein Produkt
(im Anfangsstadium als MVP) zu finden.“
Der Verkauf von Carployee war eigentlich
nicht so schnell geplant (nach 3,5 Jahren
Bestehen), war jedoch, fiir Vogl-Bader, die
beste Entscheidung. ,,Unser Plan war es,
gemeinsam mit einem Berliner VC-Fonds
eine Kapitalerhohung durchzufithren und
es erfolgte der Outreach zu strategischen
Investoren. Mit RideAmigos hatten wir von
Beginn der Verhandlungen an eine super
Verbindung. Unsere Visionen stimmen zu
100 Prozent iiberein und die Entwicklung
und Forschung an neuen Produkten passte
gut zusammen®, so Vogl-Bader. Carployee
hatte schon ein paar Investoren an Bord und
im August 2021 kam es zur hundertpro-
zentigen Ubernahme der Carployee GmbH
durch RideAmigos aus Los Angeles/Santa-
Monica. Die Carployee GmbH bleibt aber
als osterreichisches Unternehmen bestehen
und das ganze Team agiert wie vorher von
Osterreich aus.

Schwierige erste Jahre

RateBoard wurde von Matthias Trenkwal-
der und Simon Falkensteiner in Innsbruck
gegriindet. Ziel war es, etwas mehr Durch-
blick in die chaotische Welt der Preisent-
scheidungen im Tourismus zu bringen.
,»Wir hatten schon in der Studienzeit viele
Kontaktpunkte zum Tourismus, Simon
wuchs nahezu im Hotel auf (Falkensteiner
Hotels) und ich verwaltete schon wihrend
des Studiums die Ferienwohnungen meiner
Familie, kimmerte mich um Korrespon-
denz, Preise etc. Simon und ich setzten uns
dann Anfang 2015 zusammen und sprachen

i _ e vy | | und Peter Votzi gegriindet, um mehr Platz fir |
: - wertvolle Energie aus Wind und Sonne in
| unserem Stromnetz zu schaffen.

tiber den Einzug der Digitalisierung im Tou-
rismus - daraus entstand dann die konkrete
Idee zu RateBoard“, so Matthias Trenkwal-
der, Managing Director von RateBoard und
weiter: ,,Gerade die ersten zwei Jahre waren
sehr schwierig, wir hatten noch nicht die
Sicherheit zum erfolgreichen ,Product-Mar-
ket fit* und natiirlich war auch die techni-
sche Anbindung an die Hotelprogramme

- welche RateBoard zwingend benotigt - ein
steiniger Weg. Das Selbstvertrauen wuchs
dann aber Monat fiir Monat, schliefSlich
konnten wir immer mehr Hotels anbinden

Rateboard: Pricing-Soft-
ware fiir Tourismushetriebe
Das Startup von Matthias Trenkwal-

der und Simon Falkensteiner wurde im

Rahmen der #glaubandich-Challenge als
bestes Tourismus-Startup ausgezeichnet.

und der Markt entwickelte sich in die pro-
gnostizierte Richtung und es ging bergauf.“
Das erfolgreiche Unternehmen wurde auch
im Rahmen der #glaubandich-Challenge

als bestes Tourismus-Startup ausgezeich-
net. RateBoard startete schlieSlich mit der
Zucchetti-Group eine Vertriebskooperation,
deren Ziel es war, schneller den italienischen
Markt zu erobern. Die Unternehmensgrup-
pe iibernahm in den Jahren zuvor viele
wichtige Hotelsysteme in Italien, war somit
fur RateBoard ein idealer Partner um rasch
zu wachsen. Nur rund sechs Monate nach
der Unterzeichnung der Kooperationsver-
einbarung gab es dann ein erstes Treffen
beziiglich der Ubernahme von RateBoard.
»Nun mochten wir mit RateBoard weiter
expandieren und in Zusammenarbeit mit
Zucchetti globaler titig werden. Gleichzeitig
wachsen wir horizontal und arbeiten gerade
an Projekten fiir weitere
Zielgruppen, so u.a. fiir
den stark wachsenden
Markt der Ferienwoh-
nungen.“ Was wiirde
Trenkwalder Griinder:in-
nen raten? ,, Trau dich!
Gerade in der Zeit nach
dem Studium bzw. nach
einigen Jahren Berufser-
fahrung relativ ,frith‘ ein
Startup zu griinden fallt
zumeist deutlich einfa-
cher, als mit vierzig. Dann
gibt es zumeist deutlich
mehr Verpflichtungen,
welche diesen Schritt
sicherlich schwieriger
machen.* e
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ENSPIRED

SCHALTHEBELN
DER STROM-

AN DEN

ZUKUNFT

,Als Startup bekommt
ihr nicht mal zwei
iPhones, ohne eine
Kaution zu hinterlegen”

JURGEN MAYERHOFER, ENSPIRED

Kiinstliche Intelligenz,
die sich um die
Flexibilitat von Strom -
anlagen kiimmert - so
lasst sich das Produkt
von Enspired aus
Wien in einem Satz
zusammenfassen. Das
Startup unterstiitzt
Kund:innen dabei,
Flexibilitat aus ihren
Stromanlagen am
kurzlristigen Strom -
markt anzubieten und
so mehr Einnahmen
zu generieren. Das
Thema ist beliebt: Mit
Solmate und Ourpower
haben sich zwei
weitere heimische
Startups - in anderer
Form - dem Energie-
wandel verschrieben.

TEXT OLIVER JANKO FOTO DAVID VISNJIC

Vermarktung als Dienstleistung

»Ein stetig wachsender Anteil an erneuer-
baren Energien ist integraler Bestandteil der
Energiewende, stellt aber grofSe Herausfor-
derungen an die Stabilitdt unserer Strom-
netze. Die Stromerzeugung aus Sonne und
Wind ist stark wetterabhingig und damit
nur schwer vorherzusagen. Hier kommt
Flexibilitit, also die Fahigkeit des Netzes,
Erzeugung und Verbrauch auszugleichen,
ins Spiel“, erkldrt Jirgen Mayerhofer,
Grunder und CEO von Enspired, das Ge-
schiaftsmodell. Enspired vermarktet flexible
Erzeugungsanlagen der Kund:innen, etwa
Kraftwerke oder Batteriespeicher, als Dienst-
leistung auf kurzfristigen Strommarkten.

Die Enspired-KI

Diese kurzfristigen Strommarkte haben sich
zu schnell wachsenden und volatilen Mark-
ten entwickelt, erkldrt Mayerhofer weiter.
Darum wiirden sie ,,intensive Datennut-
zung, vollautomatische Prozesse und Model-
le erfordern, die die steigende Komplexitat
bewiltigen konnen“. Hier kommt das Star-
tup ins Spiel: Enspired setzt auf kiinstliche
Intelligenz (KI) und modernste Technologie,
um Handelsentscheidungen ,,innerhalb von
Millisekunden® zu treffen und auszufiihren.
»Kurz gesagt vermeiden wir mit unserer
Dienstleistung und dem Einsatz von KI, dass
das Stromnetz einen Stress bekommt und

so mehr konventionelle, umweltschidliche
Kraftwerke hochgefahren werden miissen®,
fasst Mayerhofer zusammen.

»Zentrale Herausforderung
der Energiewende”

Die Energiewende war auch der ausschlag-
gebende Grund fiir die Griindung, erzihlt
er weiter: ,, Wir haben Enspired gegriindet,
um eine zentrale Herausforderung der
Energiewende zu l6sen — die Flexibilisierung
der Stromnetze. In den Jahren vor Enspired
durften wir mit vielen grofSen europdischen
Energieunternehmen zusammenarbeiten
und haben festgestellt, dass deren Fokus
vorwiegend auf dem Ausbau und der
Vermarktung von erneuerbarer Stromerzeu-
gung durch Wind und Solar galt.“

Bei Wind und Solar treten, bedingt durch
Wettereinflisse, allerdings Abweichungen
bei der zu erwartenden Erzeugung sehr kurz-
fristig auf, ,,einige Stunden bis Minuten vor
der tatsichlichen Stromlieferung, erklart
Jiirgen Mayerhofer. Damit das Stromnetz im
Gleichgewicht bleibt, miissen Stromerzeuger,
Stromverbraucher oder auch Stromspeicher
diese Abweichungen kurzfristig ausglei-
chen. ,,Diese Aufgabe ist technologisch sehr
anspruchsvoll und ist von mittleren und
kleineren Unternehmen kaum selbststidndig
zu bewiltigen. Mit Enspired bieten wir
Unternehmen aller Groflen Zugang zum
kurzfristigen Strommarkt und unterstiitzen
bei der kommerziellen Optimierung von
flexiblen Anlagen.* So soll letztlich auch der
rasche Ausbau von erneuerbaren Energie-
quellen gewihrleistet werden.

Deutlich mehr Gewinn

Und wer profitiert letztlich von der KI von
Enspired? ,,Unsere Dienstleistung richtet
sich an Betreiber von flexiblen Stromanla-
gen. Das reicht von Energieversorgern in
ganz Europa, Betreibern von Windfarmen
bis hin zur energieintensiven Industrie. In
a nutshell: alle Unternehmen, die flexible
Anlagen zur Erzeugung, zum Verbrauch
oder zur Speicherung von Strom besitzen.*
Profitieren wiirden die Kund:innen in den
Bereichen Gewinnmaximierung, Mayer-
hofer erzahlt von rund 30 Prozent Steige-
rung im Schnitt, Emissionsreduktion und
Transparenz.

Griindung 2020

An die Grundung erinnert sich Jirgen
Mayerhofer gerne zuriick - wenngleich nicht
alles perfekt lief. Enspired entstand 2020
gemeinsam mit Wolfgang Eichberger (CTO)
und Mario Schmoltzi (CCO). Mut macht
sich bezahlt, erzihlt Mayerhofer: ,,Ich
denke, wir haben sehr viele Dinge richtig
gemacht, etwa sofort nach Griindung mit ei-
nem ersten Offering potenzielle Kund:innen
kontaktiert, um deren Feedback einzuholen.
Zu dem Zeitpunkt hatten wir noch nicht
eine Zeile programmiert. So konnt ihr ver-
meiden, etwas zu bauen, was zwar cool ist,
aber niemand braucht.

Fehler habe man aber auch gemacht:
,»Konnte ich noch einmal etwas iAndern,
dann hitte ich gleich zu Beginn jemanden
fur Sales an Bord geholt. Kurz nach der
Griindung ist es sehr wertvoll, moglichst
viele Riickmeldungen direkt von potentiel-
len Kund:innen zu bekommen, um dem-
entsprechend die strategische Ausrichtung,
den Service oder auch das Geschiftsmodell
nachzuschiarfen. Sobald die Nachfrage
anzieht, wird man aber schnell zum Eng-
pass. Kommt wie in unserem Falle noch
eine Finanzierungsrunde ins Spiel, verliert
man sehr schnell an Geschwindigkeit im
Vertrieb.“ Startups hitten es generell nicht
immer ganz leicht: ,,Als Startup bekommt
ihr nicht mal zwei iPhones, ohne eine Kauti-
on zu hinterlegen, grinst Mayerhofer.

Mehr Offentlichkeit

Im vergangenen Jahr konnte sich Enspired
dann nach Jahren der Miihen belohnen
- mit dem Sieg beim Finale der #glauban-
dich-Challenge. Mayerhofer blickt heute
noch zufrieden zuriick: ,,Der wichtigste
Mehrwert, den ein Wettbewerb wie die
#glaubandich-Challenge bietet, ist es in der
Offentlichkeit wahrgenommen zu werden.
Das bedeutet einerseits seine Marke und
den Bekanntheitsgrad weiter ausbauen zu
konnen und andererseits die Glaubwiirdig-
keit des Produktes bzw. Services von extern
validiert zu bekommen. Erwiahnungen in
der Fachpresse und die Chance auf Preisgeld
sind natiirlich angenehme Nebeneffekte.“
Damit aber nicht genug: ,,Es entstehen
Maoglichkeiten sein Netzwerk auszubauen
und am Radar potenzieller Kooperati-

3

HEIMISCHE
ENERGIE-STARTUPS
AUF DEM VORMARSCH

wenn es um die Energiewende geht.

(EET) baut die Solarstromanlage Solmate
es ins Finale der #glaubandich-Challenge
Platz einzufahren. Seither ist viel passiert.

ber 2016 an den Start. Die Griinder Stephan
Weinberger, Christoph Grimmer und Florian

Ziel: ,Aktuell werden Phatovoltaik-Anlagen
und kombinierte Speicherlosungen nur in
wesentlich groBerem Mafstab angebaten.

zuU erzeugen.
OurPower wiederum ermdglicht es den
Kund:innen, griine Energie direkt von Teil-

zu kaufen bzw. zu verkaufen. Produziert

page lassen sich Verkaufer:innen einfach
uber die Postleitzahl suchen. Auch eine

verantwortungsvoll mit Energie umgehen
und Strom zu 100 % direkt aus regionalen
Erneuerbaren Energiequellen beziehen®,

Zwei weitere Startups diirfen nicht fehlen,

Das Grazer Startup Efficient Energy Technology
flr den Balkon. Bereits 2018 hat das Startup
geschafft und damals den insgesamt dritten

EET, ein Spin-off der TU Graz, ging im Dezem-

Gebetsroither formulierten schon damals ihr

Grund dafiir sind die kostspielige individuelle
Planung und Installation®, sagte Mastermind
Grimmer damals. Solmate ermaglicht es mitt-
lerweile in verschiedenen Versionen, per Plug
& Play zuhause selbst Strom fiirs Eigenheim

nehmenden oder an andere Teilnehmende
die eigene Photovoltaik-Anlage etwa zu viel

Strom, kann dieser auf dem Marktplatz von
Ourpower angeboten werden. Auf der Home-

etwaige Anfrage lasst sich so direkt stellen.
LUnsere Vision ist eine Welt, in der Menschen

erklaren die Grunder rund um Ulfert Hohne.

onspartner und Kunden aufzutauchen. In
unserem Fall gab es auch einige sehr gute
Bewerbungen mit Referenz auf die #glau-
bandich-Challenge sowie viel Aufmerksam-
keit und Anerkennung von interessierten
Familienmitgliedern, Verwandten, Freunden
und Nachbarn.

GroBe Ziele

Die Ziele fur die nachsten Jahre sind ent-
sprechend hoch gesteckt: ,,Wir planen die
Expansion in alle wichtigen europiischen
Mirkte. In den Jahren 2022 und 2023
werden wir unserer Dienstleistung auf zehn
weitere europdischen Liander ausrollen und
etwa 80 bis 100 Mitarbeiter:innen beschaf-
tigen. Weiteres werden wir die Expansion
in einen ersten Markt aufSerhalb Europas
fiir das Jahr 2024 vorbereiten. Wir werden
unser Produkt weiterentwickeln und die
Ressourcen im Bereich der KI-Forschung
deutlich erhohen. Unsere Vision wird aber
auch in den nichsten Jahren die gleiche
bleiben: den Energiemarkt durch Technolo-
gie zu revolutionieren und die Energiewende
voranzutreiben!“ e
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Wer griindet, hat eine Men -
ge Arbeit vor sich. Bis zum
ersten Pitch, den ersten
Wetthewerben oder gar
einem Investment ist es
zumeist ein langer Weg. Wer
sich vorab informiert, hat
aber definitiv einen Vorteil. Laura Egg
Wie muss ein Businessplan
aussehen? An welche Stellen
kann ich mich hinsicht-

lich etwaiger Forderungen
wenden? Wie helfen Bu-
siness Angels und Venture
Capital- Unternehmen - und
wie helfen sie nicht? Wir

haben mit Expert:innen aus
den verschiedensten Berei -
chen gesprochen und Tipps
und Insights ftir angehende
Griinder:innen gesammelt.

Daniel Horak Dusan Todorovic

FOTO BEIGESTELLT

Es sprechen etwa . Hannlah Wundsam -
.. Lisa Rupp von i2b tiber
den idealen Businessplan
.. Dusan Todorovic von aws
und Laura Egg (AAIA) er-
kldren, wie Startups an ein
Business Angel - Investment
kommen
.. Conda-Experte Daniel Horak
iber Finanzierungen
. Nina Woss von AVCO
iber VCs
.. Hannah Wundsam von _
den Austrian Startups Lisa Rupp
iber die wichtigsten
Begriffe in der Branche

Nina Woss

FOTOS DAVID VISNJIC

/-

FOTO BEIGESTELLT
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BUSINESSPLAN

\ 5"

Wer griinden will, muss vorab einige Aufgaben erledigen.
Ganz wichtig: der Businessplan. Er gibt Auskunft tiber das
Griindungsvorhaben, die geplanten Finanzierungsmethoden und

ein klein wenig auch tiber die (hoffentlich rosige) Zukunft des
Startups. Lisa Rupp, stellvertretende Geschéftsfiihrerin von i2b,
erklart, woraul Griinder:innen bei der Erstellung ihres Business -
plans achten miissen - und welche Fehler zu vermeiden sind.

,»Ein guter Businessplan ist
vor allem vollstandig und
besticht durch Effizienz.“

INTERVIEW OLIVER JANKO LISA RUPP, 12B
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or der Griindung steht zumeist der
s ; Businessplan. Was ist dafiir vorab
zu beachten und wofiir brauche ich
den eigentlich?

LISA RUPP: Wenn man ein Unternehmen
griindet, hat man ein sehr grofles Ziel vor
Augen, das man auch ordentlichen planen
sollte, um das Unternehmerrisiko soweit
wie moglich zu reduzieren. Durch die
Schriftform wird man gezwungen, sich mit
allen Aspekten einer Grindung - und somit
auch mit Schwichen und Risiken - ausein-
anderzusetzen. Den Businessplan schreibt
man somit einerseits fiir Investor:innen und
potenzielle Geldgeber:innen, aber vor allem
auch fiir sich selbst. Mit einem soliden Busi-
nessplan hat man einen guten Leitfaden, an

dem man seine Aktivititen orientieren kann.

Welche Bestandteile diirfen auf keinen
Fall feblen?

Neben einer detaillierten Beschreibung
vom Produkt, das man auf den Markt
bringen mochte, sollte man sich auch mit
dem Kundennutzen und der Frage, wie
sich das Produkt von Konkurrenzanbietern
abhebt, auseinandersetzen. Ganz wichtig ist
zudem die Definition der Zielgruppe, weil
hiervon sehr viel abhangt, wie beispiels-
weise die Marketingstrategie. Da vor allem
Kapitalgeber:innen auch Vertrauen in das
Team hinter dem Produkt fassen miissen, ist
eine Beschreibung der einzelnen Teammit-
glieder (Erfahrungen, Fahigkeiten) ebenfalls
wichtig. Ganz wesentlich ist selbstverstand-
lich eine solide Erfolgs- und Finanzplanung
und schlussendlich das Executive Summary,
da die Leser:innen hier bereits einen ersten
Einblick in die wesentlichen Aspekte des
Griindungsvorhabens bekommen sollten.

Aller Anfang ist bekanntlich schwer:
Womit starte ich am besten?

Um zu sehen, ob die
Geschiftsidee tiberhaupt
aufgehen kann, empfehlen
wir, mit unserem Ideen-Can-
vas zu starten, das zum
kostenlosen Download auf
unserer Website zur Verfii-
gung steht.

Beginnt man dann den
Businessplan zu schreiben,
sollte man immer mit der
Beschreibung des Produkts
oder der Dienstleistung, mit
der man griinden mdochte,
starten.

Was auch leicht von der
Hand gehen sollte, ist das
Kapitel zum Unternehmen
& Management, in dem
man sich mit Rechtsform,
Standort, Griindungs-
team etc. beschiftigt. Die
einzelnen Kapitel des Businessplans konnen
in beliebiger Reihenfolge erstellt werden,
man sollte aber natiirlich auf keinen Punkt
vergessen, da alle Kapitel in gewisser Weise
zusammenhingen.

,»Mit einem soliden Businessplan
hat man einen guten Leitfaden,
an dem man seine Aktivitaten
orientieren kann.”

Was zeichnet einen guten Businessplan
aus - beziehungsweise wo passieren die
haufigsten Febler?

Ein guter Businessplan ist vor allem
vollstindig und besticht durch Effizienz.
Auf 20 bis 30 Seiten sollten alle Aspekte des
Griindungsvorhabens so abgebildet werden,
dass die Idee und das Geschiftskonzept fir
jeden nachvollziehbar ist. Welche Punkte im
Businessplan unbedingt betrachtet werden
sollen, kann auf unserer Website nachgele-
sen werden.

Wir sehen bei den Teilnehmer:innen
von i2b, dass immer wieder auf schwie-
rige Punkte wie Schwichen des Produkts
oder Schwichen und Risiken im Zuge der
Unternehmensanalyse vergessen wird. Das
wirkt sehr unprofessionell. Vielmehr sollten
sich Griinder:innen mit diesen Punkten
auseinandersetzen und tberlegen, wie sie
damit umgehen werden. Das gleiche gilt
fur die Konkurrenzanalyse — zu sagen, dass
man keine Mitbewerber:innen hat, ist ein
grofSer Fehler, denn jeder hat eine gewisse
Konkurrenz und damit sollte man sich vor
der Grindung auch befassen.

An wen kann ich mich wenden, wenn ich
Hilfe brauche? Welche Tipps wiirden Sie
Junggriinder:innen mit auf den Weg geben?

Wir von i2b unterstiitzen Griinder:innen
und griundungsinteressierte Person bei der
Erstellung von Businessplanen. Wir bieten
diesbezuiglich zahlreiche Serviceleistungen
(kostenlose Feedbacks von Fachexpert:in-
nen, Handbuch, e-learning-Plattform,
Businessplanvorlage, Musterbusinesspline,
etc.) an, die man alle kostenlos auf unserer
Website nutzen kann. Weitere Unterstiitzung
bekommen Griinder:innen jedenfalls auch
im Griinderservice der Wirtschaftskammer
und im Griindercenter der Ersten Bank &
Sparkasse.

Mein Tipp an alle Junggriinder:innen:
Setzt euch hin, nehmt euch Zeit und
schreibt einen ordentlichen Businessplan!
Dadurch seid ihr gut vorbereitet, weil ihr
gezwungen werdet, euch mit allen Aspekten
einer Unternehmensgriindung auseinander-
zusetzen. Ein weiterer Tipp: Nutzt alle Ser-
viceleistungen, die euch beispielsweise von
i2b zur Verfiigung stehen — es kostet nichts
und es kann euch nicht schaden, sondern
vielmehr bei der Unternehmensgriindung
weiterhelfen. o

E,‘;’!'. [=] Alle Serviceleistungen

fiir Griinder:innen
[=] /34 jetzt beii2h.
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BUSINESS ANGELS ‘ N ’ I =

{ s l q G I | ' Laura Eqgg ist Geschaftsfiihrerin
_ ._ der Austrian Angel Investors
' ) Association (aaia). Diese zahlt
: ; ' mehr als 250 Mitglieder.

Business Angels sind enorm wichtige Partner
und Geldquellen fiir Startups am Weg nach
oben. Doch das Business birgt auch seine
Tiicken. Laura Egg, Geschéftsfiihrerin der
Austrian Angel Investors Association und

Dusan Todorovic, [.eitung aws i2 Business Angels,
im grolsen Doppel - Interview iiber das
Geschift mit den Engeln.

INTERVIEW JAKOB STEINSCHADEN FOTOS DAVID VISNJIC

ie stebt die Business-An-
gel-Branche 2022 in Oster-
reich da? Wie hat sie sich in
den letzten Jabren entwickelt?
LAURA EGG: Also ich bin ja erst
seit zwei Jahren aktiv dabei. In diesen
zwei Jahren haben wir, gerade wenn es
um Frihphasen-Finanzierung und die
Wahrnehmung der Business Angel in der
Gesellschaft geht, den grofsten Schub
erlebt. Nicht zuletzt durch Digitalisie-
rung generell, die auch durch die Coro-
na-Pandemie beschleunigt wurde. Und ich
glaube, die Unicorns, die wir in Oster-
reich haben, haben einen groflen Beitrag
in der gesellschaftlichen Wahrnehmung
geleistet. Es gibt viel mehr Interesse von
Privatpersonen, Business Angel zu werden.
Die Zahl der Mitglieder, egal ob bei der
Austrian Angel Inyestms Association ' Dusan TOdDrOVIC Ie“_et dle

oder den aws Business Angels, gehen viel

schneller nach oben als vor drei Jahren. IZ BUSiness AngEIS des
Ich hoffe, dass es in Zukunft immer leich- Austria wirtschaﬂ-sservice
ter fur Startups wird, Finanzierungen von \ . .

- ein Netzwerk mit mehr

heimischen Business Angels zu finden und

zu bekommen. > 1 a|S 400 |n\lesi'0r:innerl.
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BUSINESS ANGELS

DUSAN TODOROVIC: Es gibt aber auch
Herausforderungen in ganz frithen Phasen,
also wo es um weniger als eine Million Euro
Finanzierung geht. Da gibt es schon einen
Riickgang bei der Anzahl der Runden und
im Volumen. Die Branche hat sich auch
stark professionalisiert. Frither waren das
noch einzelne Lowen, jetzt sieht man, dass
sich Angels mit komplementiren Kompe-
tenzen zusammenschlieSen und gemeinsam
in Startups investieren. Und was wichtiger
wird: Angels werden zum psychologischen
Partner fur Startups. In den letzt zwei Jah-
ren war es gerade fiir junge Grunder:innen
emotional sicher nicht einfach.

Welche Trends gibt es bei den Invesi-
ments?

TODOROVIC: Es geht vermehrt in Rich-
tung FinTech, HealthTech, aber auch in
Richtung Hardware, also irgendwie angreif-
bare Produkte, und ein Trend, der mir per-
sonlich sehr wichtig ist, ist Impact Investing.
Fast 30 Prozent der Angel Investor:innen
wollen in diesem Bereich investieren.

EGG: Auch bei DeepTech sieht man
verstarktes Engagement - vielleicht deshalb,
well es dort lange Entwicklungszyklen und
ein bisserl weniger Markt-Abhingigkeit gibt
und man viele Férderungen aktivieren kann.

In welcher Phase kommt ein Business
Angel an Bord, welche Rolle hat er oder sie
im Lebenszyklus eines Startups?

TODOROVIC: In einer sehr frithen Phase,
wo es einen Prototypen oder maximal
etwas Markt-Berithrung gab. Da konnen sie
Know-how, Strategie, Netzwerk einbringen
neben Geld. Was bereits viele sagen: Die
frithen Runden werden teurer. Das bedeutet,
dass die Angels noch friither einsteigen miis-
sen und mehr Hands-on sein miissen.

Wie angelt sich ein Startup nun den rich-
tigen Investor, die richtige Investorin?

EGG: Man sollte bereits sehr frith den
ersten Kontakt mit Investor:innen aufbauen.
Man kann mit Mentoring beginnen, das
wird auch tber die meisten Acceleratoren
angeboten. Somit holt man sich externes
Know-how ins Startup und baut eine per-
sonliche Verbindung auf. Zudem empfiehlt
es sich mit anderen Griinder:innen in dhn-
lichen Branchen iiber mogliche Investor:in-
nen auszutauschen.

TODOROVIC: Fiir sich kldren: Bin ich ein
Case fiir einen VC oder fiir einen Angel?
Wenn man schon am Markt retissiert und
extrem schnell skalieren will, kann ein
VC-Fonds passen. Ist man noch frithphasig
und auch noch auf strategischen Input und
Netzwerk angewiesen, sind eher Angels die
richtige Wahl. Fiir jene, die keine hochstska-
lierbaren Ventures sind, kommen grundsitz-
lich nur bestimmte Angels in Frage, denen
nachhaltige wiederkehrende Umsitze wich-
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».Fake it till you make it -
das gibt es hier nicht. Ein Mal
faken, und das Vertrauen

ist weg, und du bist weg."

DUSAN TODOROVIC,
LEITUNG AWS [2 BUSINESS ANGELS

tiger sind als der Exit. Einer der Business
Angels des Jahres, Martin Rohla, investiert
tiberhaupt nur, wenn es nachhaltigen Um-
satz gibt, der will keinen Exit.

Wie viel investieren Business Angels so
im Schnitt?

EGG: Das dndert sich gefihlt monatlich,
aber grob kann man sagen, dass aktuelle Fi-
nanzierungsrunden zwischen 300.000 Euro
und einer Million Euro liegen. Im Schnitt
investiert ein Angel etwa 80.000 Euro,
durch Co-Investments kommen dann grofse-
re Summe zusammen. Lead-Investor:innen
machen groflere Tickets, das konnen schon
mal 200.000 Euro sein.

TODOROVIC: Manche Angels bringen
ausschliefSlich Know-how mit dem Ma-

scherl ,,Work for Equity“ ein, sie wollen
dann Anteile fiir ihre Arbeitsstunden. Das ist

bei anderen Angels aber nicht immer gerne
gesehen, da muss man vorsichtig sein.

EGG: Frither war Work for Equity sehr
beliebt, aber wenn man nur das macht,
kann man bei der aaia nicht Mitglied
werden. Dann sollte man sich auch nicht
als Business Angel bezeichnen, ein Angel
investiert Geld.

TODOROVIC: Das gleiche gilt auch bei uns.

Was miissen Business Angels also ins
Geschiift mitbringen?

TODOROVIC: Ein Angel muss Totalaus-
fille hinnehmen konnen. Von zehn Invest-
ments sind erfahrungsgemafs zwei bis drei
Totalausfille. Diese psychische Fihigkeit,
damit umzugehen, muss man mitnehmen.
Und man muss sich bewusst sein, dass man
auch innerhalb der Asset-Klasse Startup
noch einmal diversifizieren sollte. Das ist in
Osterreich noch gar nicht so verbreitet, die
meisten haben fiinf oder weniger Star-

Die Business Angels
des Jahres bisher

Karin Kreutzer und
Martin Rohla (2021)
Nikolaus Futter (2020)
Markus Ertler (2019)
Lukas Pispok (2018)
Herbert Gartner (2017)
Hermann Hauser (2016)
Rene Berger (2015)
Michael Altrichter (2014)
Hansi Hansmann (2013)

tup-Beteiligungen. Und natiirlich braucht
man Cash, um auch Folgerunden mitzuge-
hen, Zeit und ein Netzwerk.

EGG: Genau, man ist nicht diversifiziert,
wenn man nur finf Startups hat. Und was
immer wichtiger wird ist, eine Marke als
Angel zu werden, nur dann kommt man an
die wirklich guten Deals. Man muss sicht-
bar sein, sich als Experte positionieren und
auf Social Media prisent sein.

TODOROVIC: Und man braucht Geduld.
Es dauert meistens fiinf, sieben, neun Jahre,
bis sich eine Firma wirklich entwickelt.
Wenn man mit 65 startet, dann werden
Investments im Life-Sciences-Bereich mit
seinen langen Entwicklungszyklen nicht das
Optimale sein.

Was sind die grofSten Risiken bei Star-
tup-Investments?

EGG: Die Grundregel: Es dauert immer
doppelt so lange und ist doppelt so teuer
wie gedacht. Man muss also mit dem fi-
nanziellen Risiko leben kénnen. Emotional

,»ES dauert immer doppelt so lange

und ist doppelt so teuer wie gedacht.”
LAURA EGG, GESCHAFTSFUHRERIN AUSTRIAN ANGEL INVESTORS ASSOCIATION (AAIA)

kann es sehr anstrengend sein, weil man ein
enges, vielleicht sogar freundschaftliches
Verhiltnis mit den Foundern hat. Man kann
nicht immer nur kritisieren, man muss auch
abwigen, wann man was zu den Griin-
der:innen sagt. Man muss die Griinder:in-
nen auch Fehler machen lassen.

TODOROVIC: Ja, es braucht eine notige
Distanz, man muss sich als Angel auch
zurtickhalten konnen. Das Startup wird nie
wachsen, wenn man es nicht erwachsen
werden lasst.

Wie angeln sich Griinder:innen nun
einen Angel?

TODOROVIC: Man muss als Person -
nicht als Startup - prisent, ehrlich, greifbar,
authentisch sein. ,,Fake it till you make
it“ - das gibt es hier nicht. Ein Mal faken,
und das Vertrauen ist weg, und du bist weg.
Man sollte als Startup jedes Inkubations-
programm, das verfugbar ist, durchlaufen,
Mentor:innen an Bord holen. Aber Vorsicht:
Nicht Over-Pitchen! Wenn man dauernd auf
Pitch-Events ist, dann konnten sich Angels
Sorgen machen, was das Startup eigentlich
sonst so macht. Jedenfalls auch bei unserem
aws i2 Business Angel Service anklopfen.
Wir stellen passende Projekte anonymisiert
tber 400 Investor:innen vor.

EGG: Investor:innen gezielt ansprechen.
Was immer negativ ankommt ist, wenn sich
ein Startup gleichzeitig bei 20 Investor:innen
meldet. Man muss auch ehrlich sagen, was
man sich vom Investor erwartet, und man
sollte den Kapitalbedarf und eine Vorstel-
lung der Bewertung klar kommunizieren.
Das sehen wir leider nicht in allen Pitch-
Decks.

TODOROVIC: Ganz klar: Es braucht einen
fest sitzenden 30-Sekunden-Pitch. Jeder im
Founder-Team muss den Pitch kénnen, auch
wenn wir sie um drei in der Frith aufwecken.

Auf Seiten der Business Angels gibt es
immer noch sebr wenige Frauen, nur etwa
fiinf Prozent der Angels sind weiblich.
Warum ist das so?

EGG: Erstens der Zugang zu Kapital. Das
zeigt sich in der Vermogensverteilung in Os-
terreich. Fithrungs- und Vorstandspositio-
nen, wo man Kapital aufbauen kann, waren
lange sehr ménnlich besetzt. Zweitens: Das
Interesse an Finanzthemen ist bei Mannern
statistisch gesehen grofser, auch wenn sich
das durch verschiedenste Initiativen in den
letzten Jahren verbessert hat. Drittens: die
Risikobereitschaft. Und viertens: In der
Branche gibt es einen starken Uberhang an
mannlichen Investoren, damit wirkt sie oft
wie ein Manner-Club.

TODOROVIC: Es fehlen definitiv auch
sichtbare Role Models. Als aws i2 Business
Angels haben wir heuer erstmalig einen
Award fiir die Business Angel-Investorin des
Jahres vergeben. Es gibt wenige Griinderin-
nen mit einem guten Exit, der es ihnen nach-
her ermoglicht, Angels werden. Business
Angels haben bei vielen ein falsches Bild,
viele stellen sich das laute Alpha-Méannchen
auf der Biithne vor. Ja, die gibt es auch, aber
die meisten Angel-Investoren sind so nicht.
Gerade am Anfang kann man sich Partner
fur Co-Investments suchen. Sowohl die aaia
als auch wir von aws i2 Business Angels
helfen dabei.

EGG: Wir starten deswegen auch ab
Herbst diesen Jahres ein eigenes digitales
Ausbildungsprogramm fiir Investorinnen
mit dem Ziel, 20 Frauen mit dem notigen
Know-How und Netzwerk auszustatten,
um erfolgreich beginnen zu investieren.
Besonders bei der Einfithrung macht es Sinn
ein eigenes Programm nur fiir Frauen anzu-
bieten, um den Einstieg zu erleichtern. Lang-
fristig sollten Frauen und Manner jedoch
gemeinsam investieren. Das ist genauso wie
bei Griinder:innen-Teams, da ist Diversitit
auch wichtig fiir die Performance.

Wie stebt Osterreich im europdischen
Vergleich bei Business Angels da?

TODOROVIC: Da diirfen wir uns nicht
schlecht reden, wir liegen da im guten
Mittelfeld. Unsere Schwiche liegt eher bei
Later-Stage-Investments, wenn es um VC-
Geld geht.

EGG: Ja, bei der Grofle der Netzwerke
und der Aktivitdt der Angels konnen wir in
Europa mithalten. Aber das 6sterreichische
VC-Netzwerk sollte deutlich grofSer sein.

Wer sind in Europa die Role Models
bei den Business Angels, wo wir uns was
abschauen konnen?

EGG: UK ist schon das Startup-Vorzeige-
land. Dort ist es steuerlich sehr attraktiv, als
Angel zu investieren, und deswegen sind sie
dort auch sehr bereit, sich an Startups zu
beteiligen, und es ist fur viel mehr Personen
relevant. In Deutschland oder Italien gibt es
auch vergleichbare Programme. Das wire
fiir unsere Branche in Osterreich der grofite
Hebel. Aber es wiirde nicht nur den Startups
zugute kommen, sondern generell allen
Unternehmen, wenn einfacher Eigenkapital
investiert werden kann.

TODOROVIC: Das ist eine politische Ent-
scheidung. Am Ende geht es bei dem Thema
darum, dass ja Arbeitsplitze geschaffen
werden im Land und Innovation in die gro-
Ben Unternehmen fliefSt. Da miissen wir im
positiven Sinne das Feuer entfachen. Sonst
werden wir China, USA und die anderen, die
jetzt eh schon Vorsprung haben, gar nicht
mehr am Horizont sehen, weil die so weit
vorne sind. Und das sollten wir vermeiden. ®
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VENTURE CAPITAL

Innovation braucht _ R & i . ' :
vor allem eines: i RNy & - =o ,
Investitionen. Und die gibt es
in Osterreich auch nach dem
Rekordjahr 2021 viel zu
wenig. Nina Wass,
Vorstandsvorsitzende
der AVCO, erklart im
Interview, woher das
Geld fiir Startups in Zukunft
kommen muss.

TEXT JAKOB STEINSCHADEN FOTOS DAVID VISNJIC

\, ‘ :
. | .
Y BN FURE

AU
IS I D I
GAD& | - ,Ganz klar: Wir brauchen
\ . europaische, osterreichische

Investor:innen, die diese
groBen Finanzierungsrunden
machen konnen.”

NINA WOSS, AVCO
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Startup-Finanzierungen in Osterreich

Quelle: Startup-Barometer Europa EY
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Riickgang bei Startup- § 2" | Wert

in Millionen Euro

Finanzierungen

Gegeniiber 2020 ist die Zahl der Finanzie-
rungsrunden im vergangenen Jahr deutlich
zuriickgegangen. Diametral dazu stieg
allerdings der Gesamtwert der getatigten
Investitionen deutlich an, van 262 Millionen
Euro auf tber 1,2 Milliarden Euro. Der groBte
Teil der Investitionen, insgesamt Giber 650
Millionen Euro, verteilt sich auf GoStudent
und Bitpanda.

»Wir miissen aufpassen, dass wir gegeniiber anderen Volkswirtschaften, die ahnlich groB sind, nicht
zuriickfallen. Es gibt viele Lander, die mehr Risikokapital haben und mehr Scale-ups hervorbringen.”
NINA WOSS UBER DAS PROBLEM MIT FOLLOW-UP-FINANZIERUNGEN IN OSTERREICH

ie ist erst 33 Jahre alt, und trotzdem
S hat sie mehr Jahre in der Investment-

Branche gearbeitet als so mancher
Mann jenseits der 50: Nina Woss hat ihre
gesamte berufliche Laufbahn auf der Seite
der Venture Capitalists verbracht. Wahrend
dem Wirtschaftsstudium kam sie zum Wie-
ner VC Speedinvest - damals, als der heute
europaweit bekannte Investor seinen ersten
Fonds mit (aus heutiger Sicht) schmalen
zehn Millionen Euro startete. Dann griin-
dete sie mit Lisa Fassl die Female Founders,
um Frauen-gefiihrte Startups mit Kapital,
Netzwerk und Know-how zu unterstiitzen,
und schlieSlich wurde sie gar die oberste
Vertreterin der osterreichischen Branche
der Wagniskapitalgeber:innen. Seit Anfang
2021 ist Woss Vorstandsvorsitzende der
AVCO (Austrian Private Equity and Venture
Capital Organisation), und vertritt damit

Startup-Investor:innen Osterreichs gegen-
iiber Politik und Offentlichkeit.
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Sie sind seit 11 Jabren in der VC-Bran-
che unterwegs. Wie hat sich Osterreich
entwickelt?

NINA WOSS: Osterreich hat sich sehr
positiv entwickelt und ist ein anerkannter
Player. Osterreich ist jetzt wirklich auf der
Startup-Landkarte. Wir haben spannen-
de Technologien und Investor:innen, die
international mitspielen konnen. Es gibt
einen Markt fiir Talente, der aber natiirlich
noch ausbaufihig ist. Es ist Kapital in der
Fruhphase da, dank sehr guter Business-An-
gel-Netzwerke und Fonds, die frith investie-
ren. Danach gibt es aber wenig Kapital fiir
Follow-up-Finanzierungen. Das heifst: Nach
den Seed-Investments miissen sich Founder
um internationale Geldgeber:innen bemii-
hen, weil es in Osterreich so gut wie keine
Quellen fiir Series A oder Series B gibt. Aber
eines muss man immer wieder festhalten,
wenn wir uns bei Erfolgen feiern: Andere
Lander haben sich einfach schneller entwi-
ckelt als wir, das darf man nicht vergessen.

Was bedeutet das?

Wir miissen aufpassen, dass wir gegen-
tiber anderen Volkswirtschaften, die 2hnlich
grof$ sind, nicht zurtickfallen. Es gibt viele
Linder, die mehr Risikokapital haben und
mehr Scale-ups hervorbringen.

Manche sehen Osterreich auf Augenhihbe
mit Irland, Schweden, der Niederlande oder
der Schweiz, was das Okosystem angebt.
Stimmt das?

Das bezweifle ich leider. Die Unicorns,
die wir haben, sind positive Ausreifler. Die
grofse Masse ist weit davon entfernt. Wenn
man Anzahl der Startups, GrofSe der Finan-
zierungsrunden und verfigbares Kapital
vergleicht, stehen andere Lander einfach
besser da. Ich wiirde uns auf keinen Fall auf
eine Hohe mit Irland stellen, das ist einfach
nicht so. In den Niederlanden etwa ist die
Dichte der internationalen GrofSen, die
dort ihre Headquarters haben, viel hoher.

In einer Stadt wie Amsterdam agiert man
einfach auf einem anderen Level.

Osterreich ist an sich ein reiches Land.
Hierzulande gibt es, je nach Ziblart,
zwischen zebn und zwanzig VC-Fonds. Wo

kommt das Geld her, das investiert wird?

Das sind erstens die Banken. Auch Pensi-
onskassen investieren in diese Asset-Klasse,
allerdings meistens iiber Fonds im Ausland
und nicht in die osterreichischen Startups.
Es gibt aufSerdem eine Handvoll an GrofSun-
ternehmen, die sich zu Startup-Investments
bekennen. Es sind also in erster Linie grofSe
institutionelle Investoren, aber es gibt na-
tiirlich auch wohlhabende Personlichkeiten,
die aber meistens im Hintergrund bleiben
wollen. Vermehrt immer mehr investieren
schlieflich auch Griinder:innen, die einen
Exit gemacht und damit viel Geld verdient
haben. Die investieren dann entweder in
Fonds oder direkt selbst in Startups. Das ist
ein wichtiges Zeichen fiir die Branche.

2021 wurden 1,3 Milliarden Euro in
osterreichische Startups und Scale-ups
investiert worden. Wie bewerten Sie das?

Das meiste Geld ist aus den USA und
Asien gekommen. Das hat zwei Seiten: Zum
einen konnen wir als Standort internati-
onal Aufmerksamkeit erregen und inter-
nationale Investor:innen tiberzeugen, hier
einzusteigen. Aber: Wenn das Geld nicht
aus Osterreich kommt, dann bleibt die
Wertschopfung langfristig nicht im Land.
Das bedeutet, dass Arbeitspldtze mittelfristig
abwandern, weil diese Investor:innen kein
gesteigertes Interesse daran haben, dass hier
Steuern bezahlt werden und Arbeitsplitze
geschaffen werden. Wenn diese Startups
spater verkauft werden oder im Ausland an
die Borse gehen, dann werden die Gewinne
nicht in Osterreich besteuert und auch nicht
reinvestiert.

Und drittens: Intellectual Property, also
unser Wissen und unsere Technologien,
wandert ab, und das ist mittel- und langfris-
tig ein Problem.

Was kann man dagegen tun?

Ganz klar: Wir brauchen europdische,
osterreichische Investor:innen, die diese gro-
en Finanzierungsrunden machen konnen.

Wo kénnte man dieses Geld heraus-
kitzeln?

In Europa gibt es schon sehr potente In-
vestment-Fonds, nur nicht in Osterreich. In

Osterreich liegt unglaublich viel bei institu-
tionellen Investor:innen wie Pensionskassen,
Stiftungen und Versicherungen - mehr als
200 Milliarden Euro. Die haben das Geld
aktuell in andere, sehr defensive Asset-Klas-
sen investiert, etwa Immobilien. Fiir diese
institutionellen Investor:innen wire der
Bereich Wagniskapital eine sehr spannende
Moglichkeit, Geld langfristig anzulegen.

Wie kann man die Pensionskassen,
Stiftungen und Versicherungen davon
tiberzeugen, dass sie Startup-Investments
machen?

Die Investment-Manager:innen dort wol-
len grofSe Summen auf einmal veranlagen.
Unter 100 Millionen machen die oft gar
kein Investment. Das liegt in der Natur ihrer
Arbeit. Weil aber die Fonds in Osterreich
sehr klein sind, konnte gar niemand diese
grofsen Summen verdauen. Es brauchte in
Osterreich also grofere Fonds. Das kénnte
man mit einem Dachfonds, wo das grofSe
Geld gebiuindelt wird, 16sen, und dieser
Dachfonds investiert dann in eine Reihe
weiterer, kleinerer Fonds. Das haben wir
als AVCO bereits vorgeschlagen und ein
Konzept entwickelt.

Rechtlich sind diese Investments moglich.
Diese institutionellen Investor:innen machen
diese Investments bereits, aber halt aufSer-
halb von Osterreich.

Warum sind Sie im Bereich Venture Ca-
pital engagiert, was treibt Sie an?

Ich glaube wirklich daran, dass Tech-
nologie und Innovation die Chance fur
Europa sind, nicht komplett seine Stellung
zu zu verlieren. Wenn wir wettbewerbsfihig
bleiben wollen, miissen wir miissen Tech-
nologie-Innovation betreiben. Die aktuellen
Krisen sind ein Weckruf fiir Europa: Wir
konnen nicht immer nur Geld aus den USA
und anderen Kontinenten nehmen. Das
Potenzial ist da. Wir haben super Unis, wir
haben viel Geld. Aber wir diirfen nicht mehr
lange warten, weil die anderen Kontinen-
te sind schon besser aufgestellt sind. Und
deswegen ist das Thema Venture Capital
der Gamechanger, weil: Wer finanziert denn
sonst die Innovation? Wer sorgt denn sonst
dafiir, dass es weiter geht? ®
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lichen Mischformen - von Friih-
phasen-Venture-Capital-Fonds
, , bis zur klassischen Kreditfinan-

Daniel Horak ist Co-Griinder und
Geschéftsfithrer von CONDA,
einer Plattform fiir Crowd -
investing. Gemeinsam mit der
Erste Bank hat CONDA auch die
Plattform fundnow ins Leben
gerufen, die Junggriinder:innen
und KMU dabei hilft, den
idealen Finanzierungsmix

zu finden.

INTERVIEW OLIVER JANKO FOTO DAVID VISNJIC

enn ich als Junggriinder:in iiberle-

s; s/ ge, welche Finanzierungsmaoglich-
keiten fiir mich in Fragen kom-
men wiirden - was empfeblen Sie dann?

DANIEL HORAK: Eine der ersten Emp-
fehlungen, die ich immer gebe: Nicht zu
frith tiber Finanzierungen nachdenken, son-
dern erst uiberlegen, wie ich iberhaupt zum
ersten Schritt komme - namlich, dass ich
mein Produkt oder meine Dienstleistung in
Richtung Kund:innen bringen kann. Meine
Empfehlung wire also, sich zuerst um
Problem und Lo-
sung zu kimmern
und nicht gleich
nach Geld und
Investor:innen zu
suchen.

Es gibt aber gewisse Geschiaftsmodelle
oder Produkte, fur die man schlichtweg
einfach Kapital braucht. Generell kann
man hier unterscheiden zwischen Ei-
genkapital und Fremdkapital. Auf der
Eigenkapitalseite gibt es, sehr klassisch im
Startup-Bereich, oft Business Angels, also
eine Einzelperson, eine Unternehmerin, ein
Unternehmer, die oder der ihre/seine er-
folgreichen Tage als Unternehmer:in schon
in Geld umgewandelt hat. Die stellen oft
neben dem Kapital auch Know-how und
das eigene Netzwerk zur Verfiigung. Das
macht sicher Sinn, gerade in einer Frith-
phase. Wichtig ist nur: Die Angels sollten
Leute sein, die zu mir passen. Also wiirde
ich gerade in der Frithphase kein dummes
Geld empfehlen, sondern immer Kapital,
das mich weiterbringt.

Dann gibt es gerade in Osterreich sehr
viele gute Forderprogramme. Das kann ich
empfehlen, muss aber auch Sinn machen.
Auf keinen Fall sollten Griinder:innen aber
das Unternehmen am Forderprogramm
ausrichten. Und es gibt noch fundnow als
Crowd-Finanzierungsplattform. Voraus-
setzung dafir ist aber, dass das Unter-
nehmen schon einen Prototypen hat oder
vielleicht sogar schon im Markt ist.

Zuletzt existieren dann noch alle mog-
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zierung. Auch da gibt es wieder
Mischformen, wobei sehr oft
die Anforderung ist, dass es Eigenkapital
gibt. Das fordern auch wir seit jeher ein:
Die Griinder:innen selbst miissen Kapital
beibringen und selbst Risiko nehmen. Es
soll ja nicht jede:r in dem ganzen Spiel Ri-
siko haben, aufler die Griinder:innen. Was
tiberhaupt die beste Finanzierung ist - das
wird sehr oft vergessen - ist Umsatz. Um-
satz ist die mit Abstand beste Finanzierung
fur Startups, weil das ist die mit Abstand
nachhaltigste und langfristigste Finanzie-
rung. Also sollte
natiirlich das Ziel
sein, zahlende
Kund:innen zu
finden.

Wie gelingt die Griindungsfinanzierung
mit einer Bank fiir ein Startup? Worauf
muss ich achten? Wie viel Eigenkapital ist
etwa empfeblenswert?

Das muss am Ende des Tages die Bank
sagen. Wir haben in der Zusammenarbeit
gelernt, dass, je jinger das Unternehmen ist,
desto hoher im Normalfall die Eigenkapital-
erfordernisse sind. Uber den Lebenszyklus
nimmt das Eigenkapital tendenziell ein biss-

ABSTAN

chen ab und Fremdkapitalfinanzierung wird
dann eher moglich. Aber auch das kann
man nicht so pauschal sagen, weil sie eben
sehr stark auch immer darauf ankommt,
was ich finanzieren muss.

Das ist letztlich immer ein Mix und auch
immer sehr individuell. Du kannst wirklich
keine Unternehmen miteinander vergleichen,
weil sie alle extrem unterschiedlich sind.
Generell empfehle
ich aber immer,
moglichst die Kern-
kompetenz auch im
Unternehmen zu
haben. Wenn ich ein
junges Startup bin, dass Software macht und
ich dann keinen einzigen Softwareentwickler
im Team habe, dann sollte ich dariiber nach-
denken, ob ich die Kernkompetenzen im
Team habe. Weil wenn ich dann die Finan-
zierung brauche, um mir Softwareentwickler
einzukaufen, dann lduft irgendwas schief.

Wie kann ich berechnen, wie viel (exter-
nes) Geld ich iiberhaupt benotige?

Das ist natiirlich auch immer ein biss-
chen ein Glaubenskrieg, aber ich empfehle
trotzdem, in irgendeiner Art und Weise
einen Businessplan zu machen, um einfach
mal ein Gefiihl fiir die eigenen Zahlen zu
bekommen. Wobei Businessplan fiir mich
jetzt nicht heifdt, das miissen 50 Seiten
Prosa sein, mittlerweile reicht oftmals ein
Pitchdeck.

AufSerdem empfehle ich, einen Finanz-
plan zu erstellen, wo man sich genau tiber
die Kernthemen als Unternehmen Gedan-
ken macht. Aus dem heraus ergibt sich
dann sehr oft der Kapitalbedarf. Bei Un-
ternehmen, die beispielsweise vor allem die
Personalkosten haben, ist das recht einfach:

Es gibt drei Griinder, die

drei Griinder miissen von

irgendwas leben und das

die nichsten 18 Monate.

Daraus ergibt sich dann

vielleicht einen Kapital-
bedarf von 150.000 Euro. Dann habe ich
dann vielleicht noch Marketingkosten und
letztlich sind es 250.000 Euro.

Sehr oft gibt es auch schon eingeschwo-
rene Groflenordnungen: Im Normalfall
werden bei einem Startup, das skalieren
mochte, etwa in einer ersten Finanzierungs-
runde zwischen 250.000 Euro bis 500.000
Euro angenommen. Das deckt in der Regel
die Basiskosten - aber auch das ist natiir-
lich wieder sehr unterschiedlich.
Wenn ich Hardware produzie-
re, komme ich mit dem Geld
sicher nicht aus. Generell gilt
aber: Jeder Plan ist besser als
kein Plan und deshalb macht
es natiirlich Sinn, sich einmal mit den Ker-
nelementen eines Finanzplans auseinander
zu setzen.

Moglich ist auch ein Finanzierungsmix,
wie es etwa fundnow anbietet. Wo liegen
bier die Vorteile?

Jede Art von Finanzierung hat ihre Vor-
und Nachteile. Ein Business Angel etwa hat

den Vorteil, dass es nur eine

Person ist, mit der ich mich

auseinandersetzen muss. Er

oder sie hat im Optimalfall

Know-how, ein Netzwerk

etc. Das heifdt, er oder sie ist
ein wesentlicher Faktor.

Dann gibt es zum Beispiel die Crowd, die
wieder den Vorteil hat, dass das viele kleine
Investor:innen sind. Ich habe viele Unter-
stutzer, ich habe Multiplikatoren, ich habe
Fans, die ich zu Kund:innen mache - und ich
habe auch die Finanzierung. Dann habe ich
zum Beispiel auch die Bank, wo in Relation
zum Eigenkapital die Finanzierungskosten
wieder geringer sind. Letztlich habe ich
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,Nicht zu friih iiber
Finanzierungen nachdenken,
sondern erst iiberlegen,

wie ich iiberhaupt zum ersten
Schritt komme.“

Daniel Horak,

Geschaftsfiihrer Conda,
verrat eine seiner ersten Empfehlungen

unterschiedliche Finanzierungspartner,

weil jeder eben seine Vor- und Nachteile
mitbringt. Die Idee zu fundnow ist genau
daraus entstanden: Wir haben gemerkt, dass
jeder in dem Spiel immer sehr dhnliche Un-
terlagen will, das immer auf sehr dhnliche
Sachen geschaut wird. Als Griinder:in muss
ich zu jeder Stelle laufen, die reden aber alle
nicht miteinander. Da bekomme ich nie den
optimalen Mix - und das soll fundnow am
Ende des Tages losen.

Welche Fehler sollten Junggriinder:innen
unbedingt vermeiden?

Ein Unternehmen grunden, wo sofort
die Suche nach dem Investor, der Investorin
im Vordergrund steht, ohne sich wirklich
Gedanken iiber das eigene Geschiftsmodell
und iiber die Kundinnen und Kunden zu
machen. Und: Lieber friih raus, frith Feed-
back holen und keine Angst haben, dass
irgendwer die Idee stiehlt. Wichtiger ist der
Test in der Realitit.

Zweiter Fehler: kein ergianzendes Team.
Das ist sicher auch einer der hiufigsten
Fehler, dass es sehr gleichgeschaltete Teams
gibt und dass vor allem die Kernkompe-
tenzen, die das Unternehmen eigentlich
aufgrund des Geschiftsmodells im Haus
haben sollte, eben nicht inhouse hat. Auch
ein wesentlicher Fehler ist es, das Ge-
schiftsmodell nach dem Forderantrag zu
bauen und nicht umgekehrt. Das passiert
sehr oft, weil es naturlich verlockend ist,
‘geschenktes Geld” zu bekommen. Auch
ein Fehler: Familie, Freunden, irgendwel-
che befreundeten Unternehmen, die mal
geholfen haben, gleich einmal drei, vier,
funf Prozent zu geben. Dann steht man
plotzlich in der ersten Finanzierungsrunde
mit ein paar Profis da, und hat da schon
fiinf, sechs Gesellschafter, die alle nichts
mehr tun und nicht wissen, wie man damit
umgeht.

An welche Stellen kann ich mich wenden,
wenn ich Fragen habe?

Auf jeden Fall die AustrianStartups, die
versuchen, fiir alle Bereiche eine Anlaufstelle
zu sein. Wenn es Richtung Griindung und
Businessplan geht, gibt es die Griindercenter
der Wirtschaftskammer oder den i2b-Busi-
nessplan-Wettbewerb. Wenn ich mir einen
ersten Indikator holen will, ist sicher auch
fundnow zu empfehlen. Da kann ich in
fiinf Minuten mit wenigen Eingaben im
Endeffekt einmal fiir mich einen Finanzie-
rungsmix berechnen.

Dann gibt es verschiedene Startup-Hubs
in den jeweiligen Bundeslindern, die auch
Unterstiitzungsprogramme anbieten. In
Wien gibt es noch die Wirtschaftsagen-
tur, die da sehr viel macht. Im Business
Angel-Bereich gibt es die Austrian Angel
Investor Association. Im Vergleich zur
Situation vor 15 Jahren, als ich gegriindet
habe, ist die Infrastruktur mittlerweile
unglaublich gut. ®
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ACCELERATOR

Der Startup-Sektor kann fiir Neulinge ein echter Dschungel sein.
Auf Events online wie offline wird mit Fachbegriffen nur so um sich
geworfen. Dabel handelt es sich aber meistens nicht blo um hohle
Phrasen, mit denen der nichste Hype unterfiittert wird, sondern um
handfeste Konzepte und

Finanzierungsmodelle, die
Griinder:innen kennen miissen.
Hannah Wundsam, Managing Director
beim 6sterreichischen Think Tank

AustrianStartups, hat sich mit den

unterschiedlichen Modellen intensiv
auseinander gesetzt. Gemeinsam mit Trending
Topics gibt sie in diesem Glossar Uberblick

@ iber die wichtigsten Begriffe. texr iaos stemscraoen
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Die wichtigsten
Begriffe der
Startup-Welt im
Detail

Incubator

,,Ein Incubator ist ein strukturiertes
Programm, bei dem Griinder:innen bei

der Weiterentwicklung ihrer Startup-Idee
begleitet werden. Durch Workshops,
Mentoring und den Austausch der Griin-
der:innen untereinander wird durch die
ersten Schritte der Unternehmensgrindung
geleitet®, sagt Wundsam. ,,In Osterreich gibt
es eine Vielzahl von Inkubatoren, wie u.a.
aws First, das Climate Launchpad oder die
Entrepreneurship Avenue Lab Serie. Wihle
ein Programm, dass zu dir und dem Bereich
passt, in dem du griinden mochtest.

Accelerator

Ein Accelerator-Programm ist im Lebens-
zyklus eines Startups oft nach dem Inkubator
angesiedelt. ,,Ein Accelerator hat zum Ziel,
die Weiterentwicklung von frithphasigen
Startups zu beschleunigen. Die selektiven
Programme unterstiitzen Startups dabei,
Marktreife zu erreichen und bereiten sie

auf die Aufnahme erster Finanzierungen
vor“, sagt Wundsam. ,,Einige Acceleratoren
steigen in ausgewahlte teilnehmende Startups
selbst als Investor:innen ein, wie etwa der
osterreichische Tech-Accelerator INiTS oder
der bekannte Silicon-Valley-Accelerator Y
Combinator.

Spin-off

Spgl-offs gibt es einerseits im universitiren
Bereich, andererseits im Unternehmensbe-
reich. Bei Corporates kann das bedeuten,
dass eine Geschiftseinheit in eine neue Fir-
ma ausgelagert wird. Im wissenschaftlichen
Bereich ist es oft, so, dass Entwicklungen an
einer Universitit (z.B. ein Patent) zu einem
Produkt oder Service weiterentwickelt und
dabei in eine eigenstindige Firma gepackt
werden. In Osterreich gibt es Initiativen, um
die Zahl der Spin-offs, die als wichtig fir
die Wirtschaftszukunft gelten, zu erhohen.
Das wohl berithmteste Spin-off der Welt ist
BioNTech, das aus der Johannes Gutenberg
Universitdt Mainz hervorging.

Company Builder

Ein weiterer Weg, wie ein Startup entste-
hen kann: ,,Ein Company Builder ,baut*
Startups auf, indem er ein Team und die
Finanzierung fiir eine Startup-Idee auf-
stellt“, sagt Wundsam. ,,Im Unterschied

zu Acceleratoren und Inkubatoren ist der
Company Builder Grindungsmitglied und
begleitet die gesamte Entwicklungsphase.
Oft arbeiten Company Builder mit Unter-
nehmen zusammen, fiir die sie Spin-offs ent-
wickeln.“ Beispiele fiir Company Builder in
Osterreich sind etwa Mad Ventures, V_labs,
Up to Eleven oder trive studio.

Business Angel

»Ein Business Angel investiert Teile seines
personlichen Vermogens in Startups®, sagt
Wundsam. ,,Oft arbeitet er/sie als Mentor:in
eng mit den Griinder:innen zusammen und
steigt in sehr frithphasige Unternehmen
ein.“ Angel-Investor:innen bringen nicht
nur Cash in das Startup ein, sondern helfen
auch mit unternehmerischem Know-how
und mit ihrem Netzwerk.

Venture Capital (V()

Das sind die klassischen Investor:innen. ,,Im
Gegensatz zu Business Angels investieren
Venture Capital-Firmen nicht ihr eigenes
Vermogen, sondern biindeln finanzielle
Mittel von akkreditierten Investor:innen
und investieren dieses in ein Portfolio von
nicht borsennotierten Startups mit grofSem
Wachstumspotenzial “, sagt Wundsam. In
Osterreich haben sich neben Speedinvest
tber die Jahre mehrere weitere VC-Fonds
entwickelt, die regelmafig in In- und Aus-
land in Startups investieren.

Bootstrappin

Manchmal gehlt)eg aucgh ohne Investor:in-
nen. ,, Wenn ein Unternehmen kein Kapital
von externen Investoren aufnimmt, sondern
sich tiber Eigenmittel, Forderungen und
erste eigene Umsitze finanziert, betreibt es
Bootstrapping“, sagt Wundsam. ,, Wahrend
das Wachstum nicht immer so schnell erfolgt
wie mit der Unterstiitzung von Investor:in-
nen, ist der Vorteil dieser Form der Finanzie-
rung, dass 100 Prozent der Anteile bei den
Griinder:innen bleiben.“ Das beriihmteste
Bootstrapping-Startup in Osterreich ist
PSPDEFKit, das bis zu einer grofsen Finan-
zierungsrunde von 100 Millionen Euro
komplett in der Hand der Griinder war.

Private Equity (PE)

»Als Private Equity versteht man den allge-
meinen Handel mit Anteilen von Eigenkapital
an nicht borsennotierten Unternehmen®, sagt
Wundsam. Damit ist PE eigentlich der Uber-
begriff fiir Ventures Capital (VC). Wahrend es
bei VC um Risikokapital in junge Unterneh-
men mit grofSem Wachstumspotenzial geht,
kommt PE oft in spateren Wachstumsphasen
ins Spiel, um bereits etablierte Unternehmen
noch grofer zu machen. So ist etwa der
PE-Riese KKR am grofen deutschen Medien-
haus Axel Springer beteiligt.

Work/Sweat Equity

Business Angels und Manager beteiligen
sich nicht immer mit Geld an Startups. ,,An-
statt Kapital zu investieren, gibt es Gesell-
schafter:innen, die sich durch die Investition
ihrer Arbeitszeit Anteile am Unternehmen
erarbeiten. Die Anteile werden sozusagen
durch die schweifdtreibenden Momente, die
Griinder:innen-Teams und teilweise Busi-
ness Angels in den Aufbau eines Startups
stecken, verdient, sagt Wundsam. e
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RETAIL
STARTUP
NIGHT

13. OKTOBER 2022

17:00 - 21:00 UHR
TALENT GARDEN, WIEN

www.european-startup.at

GESUCHT: DIE BESTEN
RETAIL STARTUPS
DES LANDES

Du bist Griinder:in, hast ein junges Unternehmen und
eine ldee, die dem dsterreichischen Handel einen klar
erkennbaren Nutzen und Mehrwerte bringt?

Dann bist Du genau richtig bei uns. Werde jetzt Startup-
Partner des Handelsverbandes! Wir verschaffen innovativen
Retail-Losungen den Zugang zum Markt und zu den

Entscheidungstrager:innen des Handels.

DEINE VORTEILE?

Listung als Startup-Partner auf der Handelsverband-Website

Vorstellung im Branchenmagazin RETAIL

RegelmaBige Pitching-Moglichkeiten bei unseren GroBveranstaltungen

Berechtigung zur Nutzung des HV-Startup-Partner-Logos

Stark verglinstigte Tickets fiir alle HV-Events

Bevorzugte Tarife bei allen Kooperationen

Mehr Infos auf

www.handelsverband.at/startups
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