






wenige Branchen beschränkt – beispiels­
weise auf internetbasierte Anwendun­
gen, regenerative Energien oder die Ge­
sundheitsbranche. Dagegen werden neue 
Handelskonzepte oder innovative Ver­
fahren etwa im Maschinenbau nur in 
Ausnahmefällen gefördert. Laut einer 
Studie des Zentrums für Europäische 
Wirtschaftsforschung (ZEW) in Mann­
heim erhält nur jedes 20. Unternehmen, 
das in der Hochtechnologie entsteht, bei 
der Gründung oder kurze Zeit später 
Finanzmittel durch Business Angels. 

„Weil dieses Geschäft in Deutschland 
eben noch relativ unterentwickelt ist, 
hängt auch die Auswahl der Unterneh­
men durch die Angels stark von Zufällig­
keiten ab“, sagt ZEW-Forschungsleiter 
Georg Licht. Dies kann Aloqa-Gründer 
Treu bestätigen: „Die USA bieten jungen 
Start-ups ein sehr viel innovativeres und 
risikofreudigeres Umfeld.“ Deshalb er­
nannte Treu im Einvernehmen mit sei­
nem Business Angel Plattfaut den frühe­
ren Marketingchef von Google, Sanjeev 
Agrawal, zum neuen CEO. Der regiert 
das kleine Aloqa-Imperium nun vom 
kalifornischen Palo Alto aus. 

Doch trotz einer noch recht unterent­
wickelten Szene führt für wagemutige 
Gründer kein Weg an den finanzkräfti­
gen Mentoren vorbei. Wichtig für poten­
zielle Gründer ist es deshalb, den richti­
gen Helfer zu finden. Im ersten Schritt 
kommt es besonders darauf an, mit ei­
nem Business-Angels-Netzwerk in Kon­

takt zu kommen. „Wir laden potenzielle 
Gründer zu unseren Matching-Veranstal­
tungen ein“, sagt Frank Müller, Ge­
schäftsführer der Business Angels Frank­
furtRheinMain. Und wem es dort gelingt, 
die honorigen Herren mit einem pfiffigen 
Vortrag zu überzeugen, hat schon die ers­
te Hürde gemeistert. 

Etwas leichter haben es gute Netzwer­
ker: Carsten Schmidt etwa von „Kennst­
DuEinen?“ ist an seinen Förderer über 
einen guten Bekannten gekommen. Der 
war ein ehemaliger Kollege Lukics – und 
empfahl den ideenreichen Gründer.

Gründliche Vorbereitung
Einen guten Business Angel findet man nicht im Telefonbuch. Was Gründer beachten soll-
ten, um böse Überraschungen zu vermeiden.

Vorsicht, Bauernfänger
Hände weg von Business Angels, die vor der 
eigenen Investition erst einmal 5000 Euro 
vom Gründer haben wollen. Auch angebli-
che Förderer, die unter einer unbekannten 
Ltd. in England oder auf den Bahamas 
residieren, sollte man meiden.

Kennen Sie den? 
So schön es für den Gründer ist, einen In-
vestoren gefunden zu haben: immer nach 
Referenzen fragen oder sich bei den Netz-
werken erkundigen. Die achten in der Regel 
darauf, nur seriöse Mitglieder aufzunehmen. 

Hausaufgaben machen 
Das erste Gespräch mit dem Business Angel 
ist gut vorzubereiten. Nicht nur die Idee 
muss stimmen, auch deren Potenzial sollte 
abgeklopft werden. Ein stimmiges „proof-
of-concept“ hilft auch dem Gründer, 
Schwachpunkte frühzeitig zu erkennen. 

Teamwork
Ein-Mann-Unternehmen haben schlechte 
Karten. Deshalb kommt es darauf an, ein 
starkes Team aufzubauen, dem man ver-
trauen kann und das mit unterschiedlichen 
Kenntnissen überzeugt.

Klein anfangen
Venture-Capital-Gesellschaften (VC) sind 
am Anfang meist die falsche Adresse. Sie 
sind erst dann der richtige Ansprechpartner, 
wenn der Auftakt geglückt ist und in einer 
zweiten Finanzierungsphase neues Kapital 
ins Unternehmen fließen soll. 

Hilfe einholen
Nicht am falschen Ende sparen: Bevor es 
zum Vertragsabschluss mit dem Business 
Angel kommt, braucht der Gründer einen 
eigenen Steuerberater. Wer sich nicht 
gründlich informiert, zieht gegenüber dem 
Investor meist den Kürzeren. 
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