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’ Funktion und Mehrwert von Business Angels Netzwerken

EDITORIAL

Business Angels agieren in einem informellen Markt und es gibt auch keine forma-
len Marktplatze fiir Start-up Investments wie es die Borse fiir den Aktienhandel ist.
Aber es gibt Business Angels Netzwerke: Sie stellen sicher, dass Angel Investorin-
nen und Investoren, potentielle und bereits aktive, ebenso wie Kapital suchende
Start-ups bundesweit im regionalen Umfeld einen auf Angels Investing spezialisier-
ten Ansprechpartner finden. Sie bringen Business Angels und Start-ups zusammen
mit dem Ziel, eine Beteiligung zu initiieren, organisieren den Erfahrungsaustausch,
sind Ort der Qualifizierung und Syndizierung und tragen dazu bei, Angels Investing
in der Region sichtbar zu machen. Business Angels Netzwerke bilden die unver-
zichtbare und verldssliche Basisinfrastruktur des Business Angels Okosystems.

Business Angels Netzwerke sind in Deutschland aus ganz unterschiedlichen Moti-
vationen, Initiativen und Institutionen heraus entstanden. Deswegen ist kein Netz-
werk wie das andere, was dazu fiihrt, dass sich im sich immer weiter ausdifferen-
zierenden Angels Markt deren Alleinstellung verwischt, dass sie sich gegeniiber der
Vielzahl neuer Akteure, die vielfach nur am Rande sachkundig sind, behaupten miis-
sen. Hinzu kommen die mannigfachen Herausforderungen, denen sich der gesamte
Angels Markt aktuell gegeniibersieht, die auch vor den Netzwerken nicht halt ma-
chen.

Die Business Angels Netzwerke, stets nah an der Praxis, reagieren auf diese Markt-
veranderungen und haben einen offenen Diskurs angestofen mit dem Ziel, das

Profil der Business Angels Netzwerke zu stérken, enger zusammenzuarbeiten, Sy-
nergien aufzubauen, Kooperationen der Netzwerke untereinander zu organisieren,
digitaler zu werden, den Markenkern der Netzwerke zu scharfen und deren Effizienz
weiter zu steigern.

Als Angels Verband unterstiitzt BAND seine Mitgliedsnetzwerke in diesem Prozess,
hat - zusdtzlich zu dem jahrlich in Prasenz stattfindenden ,Deep Dive Business An-
gels Netzwerke” - mit BANconnect ein monatliches Online-Format aufgelegt, bei
dem sich die Netzwerkverantwortlichen zum Erfahrungsaustausch treffen und in-
tern zentrale, Netzwerk relevante Themen diskutieren.

Mit der vorliegenden Publikation iiber ,Funktion und Mehrwert von Business Angels
Netzwerken will BAND eine breite, offen gefiihrte Diskussion iiber das Thema an-
stoRlen, um Antworten zu finden, auf die spezifischen Herausforderungen, denen
sich die Business Angels Netzwerke in Deutschland aktuell gegeniibersehen, aber
auch um deren Anliegen weiter oben auf die Agenda der Politik zu heben und nicht
zuletzt um zu fragen und zu erarbeiten, was BAND als Verband im Blick auf die
Funktionsfahigkeit des gesamten Business Angels Okosystems fiir die Business
Angels Netzwerke und deren Entwicklung noch intensiver tun kann.

Ein zentrales Problem dabei ist, die Abgrenzung von Business Angels Netzwerken
zu anderen Zusammenschliissen von privaten Investorinnen und Investoren und zu
Initiativen zur friihphasigen Finanzierung von Start-ups trennscharf zu ziehen. Auch
bei der Konzeption dieser Ausgabe von BAND Thema im Fokus war das (eine nach
wie vor noch offen gebliebene) Frage.

" Im Vorfeld der Publikation hatte es im Dezember 2023 bereits ein BANDexpertforum zum Thema: ,Funktion und Mehrwert von Business Angels Netzwerken” gegeben. Die Intensitat der dort

gefiihrten Diskussionen haben es als sinnvoll erscheinen lassen, als Follow-up zur Veranstaltung die Vielfalt der Fragestellungen und Herausforderungen und die Argumentationsdichte in einer

Ausgabe von BAND Thema im Fokus zu vertiefen und einen fortgesetzten Dialog anzustoRen.
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Das BAND Regelwerk unterscheidet zwischen Business Angels Netzwerken einer-
seits und Business Angels Gruppen, Clubs und Syndikaten andererseits.

Business Angels Gruppen, Clubs und Syndikate sind nach der Einordnung von BAND
vor allem intrinsisch motiviert, meist initiiert von einer Gruppe gleichgesinnter - viel-
fach bereits untereinander bekannter - Angels, die in dieser Gemeinschaft Angel In-
vestments eingehen wollen, oder sie sind als Syndikat zusammengeschlossen, was
zur Besonderheit hat, dass die Angels die Kapital suchenden Start-ups gemeinsam
bewerten und dann auch gemeinsam in sie investieren. Rechtliche Losungen fiir
diese Syndikatshildungen sind iiber das Einzelinvestment hinausgehende Stimm-
rechtsbindungs- oder Kapitalpoolingvertrage, fiir die es im GESSI Standardvertrags-
werk geeignete Vorlagen gibt. Ungliicklich ist fiir derartige Zusammenschliisse der
Begriff ,Business Angels Fonds", weil er eine Erlaubnis durch die BaFin suggeriert,
die bei richtiger Gestaltung derartiger Rechtsformen nicht erforderlich ist.

Im Unterschied zu diesen, das gemeinsame Tun betonenden und vielfach auch auf
einem bereits vorhandenen Vertrauensverhaltnis basierenden Zusammenschliis-
sen, sind Business Angels Netzwerke - auch wenn sie bundesweit aktiv sind -
meist regional verankert, sehen sich in der Verantwortung fiir ein starkes Start-up
und Angels Okosystem, sind vielfach ,First mover" fiir den Angels Gedanken vor Ort
und wollen diesen aktiv vorantreiben. Sie sind nach aufen und fiir neue Mitglieder
offen, auch fiir solche, die erst an Angels Investing herangefiihrt werden wollen. Die
Netzwerke sind auf Wachstum angelegt und lassen Angels Investing in einem an-
sonsten vielfach informellen, wenig auskunftsfreudigen Markt sichtbar werden, sie
bilden das infrastrukturelle Riickgrat der Angels Szene.

Dass es sich bei den von uns hier skizzierten Abgrenzungskriterien um eine erste
Annaherung handelt, dass sie - in der Praxis angewandt - nicht immer passgenau
sind, ist BAND bewusst. Gerade deshalb muss diese Diskussion gefiihrt werden.

Die Grenzen zwischen Business Angels Netzwerken und Angels Zusammenschliis-
sen sind flieBend. Im Zuge der Digitalisierung und durch den Bau von Plattformlo-
sungen kommen immer neue Formen dazu. Das macht Zuordnungen noch schwie-
riger.

Diese Ausgabe von BAND Thema im Fokus ist ein Beispiel dafiir. Gegenstand der
Publikation sind die Business Angels Netzwerke. Erganzend zum Textteil sollen in
einer Ubersicht alle Business Angels Netzwerke, die Mitglied in BAND sind, in einem
kurzen Steckbrief vorgestellt werden. Und schon hat uns das Zuordnungsproblem
eingeholt, nicht im groRen Stil, aber doch in Einzelfallen, vor allem dort, wo sich
Angels Zusammenschliisse {iber die Zeit neu ausgerichtet haben, oder wo nur ei-
nige Merkmale, die ein Business Angels Netzwerk kennzeichnen, ausgepragt sind,
andere Merkmale aber nicht oder noch nicht. Auch gibt es Beispiele dafiir, dass die
Zusammenschliisse sich in ihrem Selbstverstandnis nicht explizit als Business An-
gels Netzwerke prasentieren, aber in dieser Funktion agieren.

Wie diesem Dilemma begegnen? Um den offenen, kritisch konstruktiven Diskurs
nicht bereits im Vorfeld einzuengen, haben wir uns entschieden, auch jene Angels
Zusammenschliisse, die fiir uns in der Zuordnung strittig sind (Business Angels
Netzwerk: ja oder nein?) in die Ubersichtsliste aufzunehmen, nicht zuletzt, um die
Diskussion am konkreten Beispiel zu scharfen. Und fiir den Fall, dass ein BANDmit-
glied, das sich selbst als Business Angels Netzwerk klassifiziert, von uns aber nicht
in die Liste aufgenommen worden ist, bitten wir um Riickmeldung.

Ute Giinther, Roland Kirchhof,
Vorstand Business Angels Deutschland e.V. (BAND)

Diese BAND Thema im Fokus Ausgabe ist von einer Vielzahl von Autoren geschrieben, was dazu fiihrt, dass
Schreibweisen variieren. Das gilt insbesondere beim Gendern der Texte: Neutrale Formulierungen, Paarform-
Sternchen bzw. die Nutzung der maskulinen Form kommen vor, wobei ausdriicklich gilt, dass die entsprechen-

den Begriffe im Sinne der Gleichbehandlung fiir alle Geschlechter stehen.
THEMA !
ooog -



’ Funktion und Mehrwert von Business Angels Netzwerken

NUTZEN VON BUSINESS ANGELS NETZWERKEN FUR ANGEL IN-
VESTORINNEN UND INVESTOREN

OLIVER F. GOSEMANN

Im Zentrum vieler erfolgreicher Start-ups steht oft am Anfang ein meist unsichtba-
rer Investor: der Business Angel. Diese Privatpersonen haben sich fiir eine Investi-
tion in ein Start-up und somit fiir ein Engagement als Business Angel entschieden.
Dies oft, weil ein bestimmtes Thema sie begeistert, ja beriihrt hat, sich ihnen damit
die Chance bietet, etwas Neuartigem den Weg zu bereiten und sie - neben dem Ka-
pital - auch mit eigenem Know-how und Zugang zum personlichen Netzwerk den
Erfolgspfad abzusichern helfen. Natiirlich aber auch deswegen, aus dem eingesetz-
ten Kapital eine attraktive Rendite zu erwirtschaften, wohlwissend, dass es sich um
Risikokapital handelt und nicht um einen festverzinslichen Sparbrief. Der Mut zum
Risiko ist jedoch durch Einbringung des eigenen Know-hows und Netzwerks so weit
kalkuliert, dass es ein ,verniinftiges" Chancen-Risiko-Profil bietet. Business Angels
sind vielfach Mitglieder in regionalen oder themenbezogenen Business Angels
Netzwerken. Es gibt aber auch sehr viele Business Angels, die entweder als Newco-
mer oder aus anderen Griinden ihre Investments resp. Start-ups allein suchen, fin-
den und begleiten. In dem folgenden Beitrag habe ich sechs Griinde identifiziert,
warum es nutzbringend und somit sinnvoll ist, Teil eines Business Angels Netz-
werks zu sein.

Die unersetzliche Kraft des Netzwerkens

In den meisten Business Angels Netzwerken, die ich kenne, geht es nicht nur um
geschaftliche Verbindungen. Es wird hier vielmehr die Chance geboten, mit Gleich-
gesinnten und Experten - meist in der eigenen Region oder aber der Branche, in der
man sich zu Hause fiihlt - zusammenzuarbeiten. Dies bedeutet nicht nur einen
meist gut strukturierten Zugang zu Deals, sondern auch die Gelegenheit, Chancen

im lokalen Umfeld oder der bekannten Branche zu entwickeln. Viele Business An-
gels bevorzugen in der Tat Investments in einer gewissen raumlichen Nahe oder im
vertrauten Terrain.

Die Synergie der Expertise

Jeder Business Angel hat oder wird eine einzigartige Reise als Investor machen. Die
Maglichkeit, unsere Erfahrungen zu teilen und von den ,alten Hasen" zu lernen, ist
daher unbezahlbar. Business Angels Netzwerke bieten eine Schatzkammer an
Weisheit, die unsere Investitionen erfolgreicher machen konnen. Gerade Newco-
mern sei empfohlen, sich ein ihnen passendes Business Angels Netzwerk zu su-
chen, sind doch gerade am Anfang einer ,Business Angel Karriere” schnell Fehler
gemacht, die viel Lehrgeld kosten. Es ist leider oft ein Trugschluss zu glauben, dass
eine erfolgreiche Businesskarriere ausreichend ist, um auch ein erfolgreicher Busi-
ness Angel zu sein. Jeder erfahrene Business Angel weill wohl schmerzlich davon
zu berichten.

Von einem guten Dealflow zum “Smart Deal”

Business Angels Netzwerke 6ffnen Tiiren zu einer Vielzahl von Start-up Investitions-
maglichkeiten. Diese werden oftmals in einer vorselektierten und strukturierten
Form prasentiert, sei es durch Zusendung der Pitch-Books, Speed-Dating-Events
oder gar schon aufbereiteten Investmentcases. Es geht um Qualitdt und Pass-ge-
nauigkeit. Business Angels Netzwerke sind somit eine gute Quelle fiir einen konti-
nuierlichen Dealflow und bieten die Mdglichkeit, mit anderen Angel Investorinnen
und Investoren attraktive Investments zu diskutieren und zu bewerten, stets mit
dem Ziel, gute, also ,smarte” Deals zu finden.

/ THEMA |
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Effizienz und Struktur: Zeit ist Geld

Sofern man als Business Angel nicht iiber eine eigene administrative Infrastruktur
mit ggfs. kompetenter Unterstiitzung verfiigt, ist die Organisation eines Dealflows,
das Screening der Opportunitaten, die Selektion, Bewertung und Auswahl von Start-
ups ein gehdriges MaR an Vorarbeit. Business Angels Netzwerke, inshesondere die
groBeren, bieten Strukturen, Organisation und Ressourcen, die diesen Prozess ver-
einfachen und beschleunigen. Sie helfen Business Angels schneller zu fundierteren
Entscheidungen zu kommen. Als ,Einzelkdmpfer” lduft man Gefahr, sich in Details
zu verlieren oder den Uberblick zu verlieren.

Starke durch Risikostreuung - Syndizierung von Investments

Je nach Risikoappetit, eigener Kenntnis und Erfahrung, dem finanziellen Wollen und
Konnen und auch des Kapitalbedarfs eines Start-ups kann es vorkommen, dass ein
Interesse gegeben ist, jedoch bei der Sicht auf die vorgenannten Kriterien hier ,Lii-
cken" gegeben sind, so dass man das Engagement nicht allein angehen will. In vie-
len Business Angels Netzwerken ist es mdglich, durch Co-Investments und Syndi-
zierungen die eigene Investitionskraft zu erhdhen und gleichzeitig das Risiko zu
streuen. Oft gibt es einen Leadinvestor, der meist stark im Thema steht, sich den
anderen verpflichtet und das gemeinsame Interesse vorantreibt. Diese kollektive
Starke bietet einen bedeutenden Vorteil gegeniiber individuellen Investitionsansat-
zen.

Vertrauen und langjahrige Beziehungen als Fundament

Eine Investition in ein Start-up ist eine komplexe Thematik, oft mit vielen Wagnissen
und ungeplanten Uberraschungen auf dem Weg zu einem nachhaltigen Unterneh-
men und einem Exit fiir den Business Angel. Die Beziehung zum Start-up, den dort
handelnden Personen und den anderen Business Angels sowie Investoren muss oft

viele Jahre halten. Der Kitt fiir eine solche langjdhrige Beziehung liegt im gegensei-
tigen Vertrauen. Dies gilt auch fiir Business Angels Netzwerke. In einem Business
Angels Netzwerk kommt man regelmaBig und ggfs. schon iiber viele Jahre zusam-
men, hat viel Gemeinsames gesehen, diskutiert und erlebt, vielleicht auch schon
gemeinsam investiert. Dieses Vertrauensnetzwerk ist besonders wertvoll in der oft
unsicheren Welt der Start-up Investitionen.

Zum Schluss ...

In der Welt des Angel Investierens sind Business Angels Netzwerke mehr als nur
Plattformen. Sie sind Gemeinschaften, Wissens- und Kraftquellen fiir unsere Inves-
titionen. Die besprochenen Schwerpunkte zeigen, wie diese Business Angels Netz-
werke unseren Erfolg als Angel Investoren steigern konnen. Bei der Vielzahl von
Netzwerken in Deutschland ist die Wahrscheinlichkeit hoch, dass auch in Ihrer Ndhe
ein Business Angels Netzwerk existiert. Zogern Sie nicht, den ersten Schritt zu tun.
Es kann der Beginn einer sehr spannenden und erfolgreichen Reise sein.

Oliver F. Gosemann

Als zertifizierter Aufsichtsrat und Restrukturierungs-
und Sanierungsberater ist er in Aufsichts- und Beira-
ten und als Industrial Advisor aktiv. Seit 2017 ist er
Vorsitzender des BAND Business Angels Beirat. Als
Business Angel liegt sein Investitionsschwerpunkt
im Bereich CleanTech/GreenTech. Er war CEO und
Co-Investor der Talis Gruppe und der Kniirr Gruppe,
davor Geschiftsfiihrer der Schroff Group und in ver-
schiedenen Fiihrungsaufgaben bei der Siemens AG
tatig.
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LEISTUNGSANGEBOT VON BUSINESS ANGELS NETZWERKEN

HEIKE SPILLER

Eine der groBten Herausforderungen in der Entwicklung eines Start-ups stellt die
Sicherstellung der Finanzierung dar. Business Angels, also private Investoren, die
meist in der Friihphase in Start-ups investieren, sind mehr als nur Geldgeber, die
das Risiko eines Investments in junge Unternehmen eingehen. Sie bringen als
Know-how Geber auch berufliche bzw. unternehmerische Erfahrungen und Kon-
takte mit.

Wenn Start-ups einen Business Angel suchen, stellen Business Angels Netzwerke
eine geeignete Anlaufstelle dar. Dabei profitieren Start-ups auf mehreren Ebenen
von den Business Angels Netzwerken. Zunadchst kann gleich ein groBerer Kreis von
interessierten Investorinnen und Investoren angesprochen werden als das iiber eine
einzelne Ansprache mdglich ware.

Griinderinnen und Griinder bewerben sich in der Regel mit dem sogenannten One-
Pager, einem vom Netzwerk zur Verfiigung gestellten Bewerbungsformular, das
durch alle Punkte fiihrt, die fiir Business Angels von Relevanz sind. Hierbei sind ne-
ben dem Lebenslauf der Griinder vor allem eine gute Beschreibung des USPs sowie
eine kurze Markt- und SWOT-Analyse wichtig. Wird die Geschéftsidee im internen
Screening-Prozess des Business Angels Netzwerkes fiir interessant befunden, wird
das Start-up dann zu einem Matching-Event eingeladen.

Einige Netzwerke - wie z.B. die Business Angels FrankfurtRheinMain - bieten hier im
Vorfeld ein Coaching fiir die Start-ups an, d.h. eine Vorbereitungssession vor der
Matchingveranstaltung, in der die Prasentation ausfiihrlich mit den Griinderinnen
und Griindern und zwei bis drei interessierten Business Angels besprochen wird.

Aufgrund der kurzen Prasentationszeit, in der Regel 10 Minuten, ist es wichtig, dass
der Fokus der Préasentation richtig gewahlt wird, da sonst Matchingchancen schnell
vertan werden kdnnen.

Weitere Angebote fiir Start-ups kdnnen - je nach Netzwerk - Workshops zu Invest-
ment Readiness, Kontakt zu Unternehmen oder Fachbeitréage, wie z.B. zur Vertrags-
gestaltung, beinhalten. Bestimmte Netzwerke bieten auch spezielle Matching-Ver-
anstaltungen je nach Unternehmensreife oder Branchenzugehdorigkeit an. So bietet
Business Angels FrankfurtRheinMain Cluster-Pitches fiir die Bereiche Life-Sci-
ence/eHealth und Sustainability an.

Business Angels Netzwerke bieten aber nicht nur fiir Start-ups, sondern auch fiir
den einzelnen Business Angel wichtige Vorteile.

Das Leistungsangebot eines Netzwerks ist fiir Business Angels sehr weitreichend.
Es geht iiber den Erfahrungsaustauch bei Networking-Events und Vernetzung mit
der Griinderszene bis hin zum Know-how Transfer durch Business Angels Akade-
mien sowie Seminaren zu verschiedenen Themen wie Due Diligence oder Vertrags-
gestaltung im Zusammenhang mit dem Closing. Hierbei geht es also nicht nur da-
rum, Business Angels zu mobilisieren, sondern auch zu qualifizieren und mit Co-
Investoren zusammenzufiihren.

Dabei sind Business Angels Netzwerke stark vernetzt in ihre Community, sei es in
die Financial Community, die Wirtschaftsforderung sowie zur IHK oder zum Wirt-
schaftsministerium und in die Forschung. Gleichzeitig pflegen Netzwerke Kontakte
zu Griinder-Hubs, Akzeleratoren und Inkubatoren sowie zu den Universitdten und
Hochschulen.

In der Praxis ergibt sich durch diese Angebote fiir den aktiven Business Angel die
Mdglichkeit, iiber die Einladung zu verschiedenen Matching-Veranstaltungen

THEMA !
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Zugang zu vielen Start-ups zu bekommen, ohne dafiir zu unterschiedlichen Messen
fahren bzw. Research betreiben zu miissen. Bei Interesse wird die dann folgende
Due Diligence und Vertragsgestaltung zusammen mit anderen interessierten Busi-
ness Angels durchgefiihrt.

Gerade am Anfang sind die Businesspldne von Start-ups von vielen Fragezeichen
gepragt. Das Investment eines Start-ups ist dementsprechend hochriskant. Busi-
ness Angels haben - anders als VC-Fonds - kein groRes Team von Angestellten, um
einen Deal zu analysieren. Indem sie sich in einem Business Angels Netzwerk en-
gagieren, konnen unterschiedliche Kompetenzen gebiindelt werden. Ein potenziel-
ler Deal kann mit anderen Mitgliedern besprochen und damit das wahrgenommene
Risiko des Investments in das Unternehmen reduziert werden. Da das verfiigbare
Kapital der meisten Business Angels begrenzt ist, ermdglicht ein gemeinsames In-
vestment mit anderen Business Angels, dass der einzelne Business Angel Invest-
ments in mehrere unterschiedliche Start-ups eingehen und so das eigene Portfolio
diversifizieren kann.

Die verschiedenen Business Angels Netzwerke - sei es auf bundesweiter oder regi-
onaler Ebene - bieten iiber ihre Webseiten einen guten Uberblick iiber die jeweiligen
Leistungsangebote fiir Start-ups und Business Angels, angefangen von der Vorstel-
lung des einzelnen Netzwerks, iiber die Terminiibersicht zu Matching-Veranstaltun-
gen, Akzeleratoren oder Inkubatoren Pitches bis hin zu anderen Events oder News
und Infos.

Generell kann gesagt werden, dass Business Angels Netzwerke durch ihr Leistungs-
angebot fiir Start-up Griinderinnen und Griinder wie auch fiir Business Angels das
Start-up Okosystems wesentlich verbessern, da durch Mobilisierung und Vernet-
zung der Akteure Start-ups und Investoren besser zusammen kommen - alles im
Sinne von ,Perfect Matches".

Heike Spiller

Sie hat mehr als 20 Jahre Berufserfahrung auf den
Aktienmarkten in London und Frankfurt, war Strate-
gieberaterin von Ministerien und Unternehmen. Sie
ist Start-up-Unternehmerin und hat starkes Interesse
an der Entwicklung nachhaltiger Geschiftsideen. Sie
ist Vorstandsmitglied bei Business Angels Frankfur-
tRheinMain e.V. und Investorin bei aude Ventures G,
wo sie in verschiedene Start-ups investiert.

WENN BUSINESS ANGELS NETZWERKE KOOPERIEREN: WIN-WIN
SITUATION FUR ANGELS UND KAPITAL SUCHENDE START-UPS

BRIGITTE HERMANN

Berlin und Miinchen sind seit Jahren die Start-up Hochburgen in Deutschland. Die
Situation in der wirtschaftsstarken Region Rhein-Main ist fiir Start-ups eher durch-
wachsen, wie z. B. die Regionalauskopplung des DSM (Deutscher Start-up Monitor
2022) aufzeigt. Neben dem Fachkraftemangel wird als groBe Herausforderung fiir
Start-ups in der Region Rhein-Main in der Studie vor allem auch die Kapitalbeschaf-
fung genannt. Die Studienzahlen belegen, dass es fiir Start-ups in der Region Rhein-
Main im Vergleich zum Bundesdurchschnitt schwieriger ist, staatliche Fordermittel
zu erhalten. Jedoch nutzen nach dieser Studie 35 Prozent der Unternehmen in der
Rhein-Main Region das Kapital von Business Angels. Damit liegt die Region hier
tiber dem Bundesdurchschnitt, der bei 31 Prozent liegt. Dies spricht dafiir, dass die
Business Angels in der Rhein-Main Region sehr aktiv sind.
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’ Funktion und Mehrwert von Business Angels Netzwerken

Es gibt in der Region mehrere Business Angels Netzwerke, u.a. die Business Angels
FrankfurtRheinMain e.V. und die Business Angels Rheinland-Pfalz e.V. Beide Netz-
werke sind bereits seit mehr als 20 Jahren aktiv und haben zusammen deutlich tiber
200 Mitglieder.

Im Jahr 2017 haben die beiden Netzwerke eine Kooperation vereinbart. Ein weiterer
wichtiger Partner in der Kooperation ist die Investitions- und Strukturbank Rhein-
land-Pfalz (ISB), die als Forderinstitut des Landes Start-ups in Rheinland-Pfalz - vor
allem in der Friihphase - Beteiligungskapital zur Verfiigung stellt, dabei haufig mit
Business Angels gemeinsam finanziert und die Funktion als Anker-Investor iiber-
nimmt. Aufgrund der fiir die ISB geltenden Regelungen als Forderbank des Landes
ist ein Investment allerdings nur moglich, wenn das Start-up auch in Rheinland-Pfalz
ansdssig ist. Ein groBer Mehrwert fiir die Business Angels Rheinland-Pfalz ist dar-
iiber hinaus die organisatorische und administrative Unterstiitzung der ISB als Ge-
schaftsbesorger der Business Angels Rheinland-Pfalz e.V. und die Bereitstellung
entsprechender Personalkapazitaten.

Von der langjahrigen Kooperation der beiden Business Angels Netzwerke profitieren
sowohl Start-ups wie auch die in den Netzwerken organisierten Investoren. Die
Chance der Start-ups steigt, ein Investment zu erhalten. Nach Angaben der Busi-
ness Angels FrankfurtRheinMain e.V. erhalten etwa 10-20 % der bei Matching-Ver-
anstaltungen prasentierenden Start-ups ein Investment. Dies deckt sich in etwa mit
den Erfahrungen aus meiner Zeit als langjahrige Leiterin des Bereichs Venture Ca-
pital der ISB; leider gibt es zu diesem Punkt keine konkreten Statistiken. Die Chan-
cen der Start-ups auf ein Investment steigen natiirlich mit Zunahme der potentiellen
Interessenten.

Den Investoren der beiden Netzwerke wird im Rahmen der Kooperation eine rabat-
tierte Doppelmitgliedschaft angeboten. Die Quantitdt und Qualitdt des Dealflows

wird verbessert, da die Investoren aus beiden Netzwerken einen Zugriff auf alle
Start-up Bewerbungen erhalten. Die Business Angels FrankfurtRheinMain e.V. fiih-
ren monatlich eine Matching-Veranstaltung durch, die Business Angels Rheinland-
Pfalz in der Regel sechs Matching-Veranstaltungen im Kalenderjahr, darunter eine
gemeinsame Veranstaltung mit den Business Angels FrankfurtRheinMain e.V. Alle
Veranstaltungen bieten neben den Préasentationen der Start-up Teams eine hervor-
ragende Moglichkeit zum Kennenlernen und Erfahrungsaustausch der Business An-
gels untereinander. Die Programme der Veranstaltungen beinhalten oftmals auch
interessante Vortrage von Spezialisten zu aktuellen Themen der Start-up Finanzie-
rung.

Ein Ergebnis des Business Angel Report 2023 (Quelle: hitps://ww.addedval.io/busi-
nes-angelreport-2023) ist u.a., dass ca. 80 % der Investorinnen und Investoren im
Zeitraum von dreieinhalb Jahren nur in ein Start-up investiert haben. Zu den Griin-
den gibt es keine weiteren Angaben. Vermutet werden kann, dass die Investment-
hohe einzelner Angels begrenzt ist, attraktive Investitionsmdoglichkeiten fehlen, der
Business Angel Investor nur in ganz bestimmten Branchen investieren mochte
und/oder die Expertise zur Beurteilung von technisch komplexen Geschaftsmodel-
len fehlt. Auch wird in der vorgenannten Studie angefiihrt, dass die Median Ticket
GroRe pro Angel und Finanzierungsrunde bei ca. 50.000 Euro liegt - nach meinen
Erfahrungen oftmals eher noch etwas niedriger. Vor dem Hintergrund einer wiin-
schenswerten Verstetigung des Investitionsvolumens der einzelnen Angels und des
in der Regel deutlich htheren Kapitalbedarfs der Start-ups in mehreren Finanzie-
rungsrunden erscheint es daher umso wichtiger, dass Business Angels iiber solche
Kooperationen auch bessere Moglichkeiten erhalten und nutzen konnen, als Mit-
glied eines Konsortiums zu investieren. Gerade fiir noch relativ unerfahrene Angels

bietet sich hier die Mdglichkeit, vom Know-how und der Erfahrung ,alter Hasen" zu
profitieren und sich bei der Due Diligence, der Verhandlung der Unternehmensbe-
wertung, der durchaus komplexen Vertragserstellung und -abstimmung und der
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Betreuung der Start-ups gegenseitig zu unterstiitzen. Die Mitglieder eines Konsorti-
ums konnen ferner durch die Einbringung ihrer unterschiedlichen Expertisen im
Rahmen der Betreuung deutlich flexibler auf die Bediirfnisse des Start-ups reagie-
ren als ein einzelner Investor.

Gerade fiir kleinere Business Angels Netzwerke erscheint es empfehlenswert, eine
Kooperation mit einem oder mehreren anderen Netzwerken einzugehen. Dies diirfte
umso erfolgreicher sein, wenn es sich um Netzwerke einer Region, z. B. eines Bun-
deslandes oder einer Wirtschaftsregion, handelt. Die Kooperation funktioniert mei-
nes Erachtens deutlich besser, wenn sie auf einem kontinuierlichen personlichen
Austausch und positiven Erfahrungen aus der Zusammenarbeit aufbaut und die In-
vestoren iiberschaubare Fahrstrecken zu den Veranstaltungen haben. Online-For-
mate kommen hier - wie uns die Erfahrungen aus der Corona-Zeit gezeigt haben -
schnell an ihre Grenzen.

Brigitte Hermann ‘

Als Bereichsleiterin Venture Capital bei der Investiti-
ons- und Strukturbank (ISB) Rheinland-Pfalz beriet
sie Start-ups und mittelstandische Unternehmen bei
der Strukturierung von Finanzierungen. Sie ist Mit-
glied des Vorstands der Business Angels Rheinland-
Pfalz e.V. Dariiber hinaus engagiert sie sich als Men-
torin von Unternehmensgriindern und ist in mehre-
ren Griindungsinitiativen aktiv.
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BANSON E.V.: DAS BUSINESS ANGELS NETZWERK IN UND FUR

NIEDERSACHEN - DEZENTRAL ORGANISIERT

BRITTA KOKEMPER-SOLLNER

BANSON e.V., 2003 gegriindet, steht heute fiir die Forderung des Angels- und Start-
up Okosystems sowie fiir die Vernetzung zwischen Wirtschaft und Griinderszene,
und zwar in ganz Niedersachsen, denn der Verein hat sich im Laufe der Jahre de-
zentral aufgestellt.

Der Hauptstandort von BANSON ist in Braunschweig, die AuRenstellen mit Partner-
stadten und -netzwerken sind in Liineburg, Hannover und Wolfenbiittel. Hier findet
die Kooperation aktuell jeweils iiber die Wirtschaftsforderungen der Stadte statt.

Drei bis viel Mal pro Jahr werden pro Standort professionelle, gut selektierte BAN-
SON Matchingabende durchgefiihrt, auf denen sich bis zu 10 Start-ups prasentieren
und max. vier davon pitchen diirfen. Pro Batch bewerben sich bis zu 50 Start-ups,
die einen intensiven Scoutingprozess bis zu den Top 10 durchlaufen. Im Anschluss
an jeden Matchingabend ladt BANSON zum Clubabend ein, auf dem sich die Inves-
torinnen und Investoren zu den Start-ups und aktuellen Finanzierungsthemen per-
sonlich austauschen kdonnen.

Auch das Business Angel Programm ,License 2 Invest", das von BANSON entwickelt
und durchgefiihrt wird und maRgeschneiderte Workshops und ein Mentorenpro-
gramm fiir potentielle Angel Investorinnen und Investoren anbietet, findet in drei
unterschiedlichen Stadten statt.

BANSON ist offen fiir weitere Partnerstadte in Niedersachsen, die Interesse an den
Programmen haben und diese vor Ort durchfiihren mochten, mit dem Ziel, die Arbeit
fortgesetzt zu dezentralisieren, um eine landesweite Plattform aufzubauen fiir eine
Angels- und Start-up Kultur der kurzen Wege, gebiindelter Kompetenzen und hoher
Qualitatsanspriiche.
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WIE START-UPS AUF KAPITALSUCHE VON BUSINESS ANGELS
NETZWERKEN PROFITIEREN - EIN BEST PRACTICE BEISPIEL

MATTHIAS HELFRICH

Bevor ich mich dem eigentlichen Thema inhaltlich zuwende, muss ich erst ein Ge-
standnis ablegen: Ich bin ein groBer Fan von Netzwerken - unabhangig, ob sie im
beruflichen oder im privaten Kontext stehen.

Das war mit ein Grund, warum ich 2019 das InvestorenNetzwerk Wiesbaden e.V.
(IN-WI) mitbegriindet habe, was ich seitdem leite. Angels Netzwerke gibt es in
Deutschland in vielen Facetten. Allen ist gemeinsam, dass sie es ihren Mitgliedern
organisatorisch ermdglichen, in Start-ups zu investieren. Insofern dhneln sich auch
deren ,Flagship™Veranstaltungen. Es sind Pitch Events, bei denen kapitalsuchende
Griinderinnen und Griinder mit potentiellen Investorinnen und Investoren zusam-
mentreffen. Und wenn es dann ,matcht”, hat das Start-up seinen Angel oder fall-
weise auch gleich mehrere Angels aus dem Netzwerk gewinnen konnen: Ein Deal
ist auf der Zielgeraden.

Angels Netzwerke bieten also nicht nur fiir Angels enorme Vorteile, sondern sind
auch fiir Start-ups von groRem Mehrwert wie das folgende Best Practice Beispiel
aus meinem Wiesbadener Netzwerk zeigt.

Auch wenn groRere Netzwerke Pitchveranstaltungen vereinzelt im Hybrid-Modus
anbieten, ist fiir viele Angels gerade das Live-Erlebnis entscheidend. Natiirlich
klappt ein gewisses Kennenlernen von Investoren untereinander oder von Investo-
ren mit Griindern auch digital. Dennoch kann die Bedeutung der Live-Komponente
nicht hoch genug angesehen werden. In Wiesbaden bilden wir diese Begegnung von
Menschen gleich im Titel der Veranstaltung ab: ,Pitch & Gin“. In der Vergangenheit
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gab es Abend-Veranstaltungen dieses Formats, die erst am friihen Morgen endeten
- der personliche Austausch fand einfach kein Ende.

Im September 2021 lernten wir bei IN-WI auf diesem Wege die beiden Griinder von
Meet5, Lukas Reinhardt und Kai Burghardt, kennen.

Meet5 bietet eine einzigartige Plattform, auf der Gleichgesinnte sich zu einer Viel-
zahl von Freizeitaktivitaten treffen konnen. Egal, ob es um eine gemiitliche Wande-
rung durch die Natur geht, ein entspanntes Abendessen in geselliger Runde oder
andere spannende Unternehmungen: Meet5 ist der ideale Ort, um neue Leute ken-
nenzulernen und gemeinsam unvergessliche Momente zu erleben. Hier verbindet
sich Freizeitspal® mit der Moglichkeit, Freundschaften zu schlieRen. Meet5 ist mehr
als nur eine App; es ist eine Gemeinschaft, die Menschen zusammenbringt, um das
Leben in vollen Ziigen zu genieRen.

Bei den Bewerbungen um einen der IN-WI Pitchplatze fragen wir grundsatzlich nach,
welche Beziehungen das Start-up zu Wiesbaden hat. Bei Meet5 machte uns damals
inshesondere die Angabe neugierig, dass das Start-up bereits mehrere Hundert
MAU (Monthly Active Users) in der hessischen Landeshauptstadt hatte. Das war ein
liberzeugendes Argument, um das ,Netzwerk-Start-up” MEETS den IN-WI-Mitglie-
dern vorzustellen.

Meet5 iiberzeugte beim Pitch. Jetzt muss man wissen, dass einer meiner Invest-
ment-Schwerpunkte genau in dem Community-Bereich liegt. So bin ich noch inves-
tiert bei talque, Berlin, einem Event-Community Start-up und - gemeinsam mit an-
deren Angels, u.a. vom Business Angels Club Berlin Brandenburg e.V. (BACB) - bei
Rausgegangen, Koln, dem digitalen Guide fiir kulturelle Erlebnisse.

Gleich fiinf IN-WI-Mitglieder entschlossen sich, in MEETS5 zu investieren und bereits
zum Jahresende 2021 wurde das Investment in Form einer Eigenkapitalrunde
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umgesetzt. Damit gesellten sich fiinf neue IN-WI Angels an den Captable, in dem zu
friiheren Runden schon Angel Kollegen von den Business Angels Netzwerken Rhein-
Main und Rheinland-Pfalz investiert hatten. Also ist Meet5 ein “Rhein-Main Start-up
par Excellence”.

Heute ist Meet5 mit {iber 800.000 registrierten Nutzern die groRte Freizeitcommu-
nity im deutschsprachigen Raum, die sich speziell auf Menschen iiber 40 Jahre kon-
zentriert.

Fiir die Erfassung von ,Mehrwerten” fiir die Mitglieder von Business Angels Netz-
werken gibt es (noch?) keine KPI. Und eine grundlegende dkonomische Beurteilung
ist auch schwer zu fassen. Im besten Fall realisiert sie sich natiirlich durch den er-
folgreichen Exit eines Start-ups, das man aufgrund einer Netzwerkveranstaltung
kennengelernt hat.

Von daher steht bei mir zunachst die ,emotionale Rendite”, die sich aus der Mitwir-
kung in Netzwerken ergibt, im Vordergrund. Diese manifestiert sich nicht zuletzt in
Bekanntschaften, die sich bis hin zu Freundschaften entwickeln konnen. Aber auch
in ganz vielen Abenden, in der sich alle Teilnehmer durch ihre gegenseitige Energie
anstecken.

Meet5 hat vor zwei Jahren nicht nur Wiesbadener Business Angels fiir sich gewin-
nen kénnen, sondern war von der Location, dem Loftwerk Wiesbaden, wo die ,Pitch
& Gin" Events stattfinden, so begeistert, dass seit diesem Zeitpunkt dort in Veran-
staltungen regelmaBig viele Meet5 User zusammentreffen. Also alles in allem: funk-
tionierendes ,Networking at its best".
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Matthias Helfrich

Er ist geschiftsfiihrender Gesellschafter der MGH
Beratungs-und Beteiligungs GmbH und beschaftigt
sich seit iiber 20 Jahren mit Start-up Finanzierun-
gen, zundchst als Griindungspartner eines Corpo-
rate-VC im Energiebereich. Nach Jahren als Gesell-
schafter und CFO eines erfolgreichen Technologie-
unternehmens im Smart-Energy Umfeld startete er
2014 mit der MGH seine eigene Gesellschaft. 2019
griindete er das InvestorenNetzwerk Wiesbaden
(IN-W1) e.V., deren Vorstand er seitdem ist. 2021
wurde er von BAND als ,Business Angel des Jahres" ausgezeichnet.

BEST PRACTICE CROSS-BORDER COOPERATION: HOW WE
HELPED CAMMIO TO GROW INTERNATIONALLY

RENE REIJTENBAGH

"Go for funding where your growth is" with this strategy, Business Angels Connect
- a BeNeLux private investors network - connects growth companies also with Ger-
man business angels. After all, local angels not only provide growth capital, but
have contacts and expertise to be successful on the German market.

As CEO of Business Angels Connect, | am convinced that internationalization in the
business angels market will grow: There are three main trends taking place.

Firstly, we notice a new generation of young business angels with an international
lifestyle. For them distance and cultural differences do not play a big role. It is about
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investing and cooperation with the best team with disruptive innovations in reach
with real solutions for huge societal problems.

Secondly, those disruptive innovations are understood by just a selective group of
investors who can judge the technical Due Diligence and the local market strategy.
When you have more investors in reach (internationally seen) you have a higher
chance in finding them investing in your business.

Thirdly, cross border cooperations broaden the network for new clients and addi-
tional exit potential. The visuality in the market increases and the international ori-
ented investors bring in their contacts.

These are the reasons why Business Angels Connect works together with Angel
Networks (BAE Club, European Health Investors Network, Angelfunding Germany,
Business Angels Agentur Ruhr (BAAR), Angel Engine) across Europe in different Eu-
ropean projects.

Business Angels Connect introduced Walter Hueber, CEO of Cammio, to the Busi-
ness Angels Agentur Ruhr (BAAR), a North Rhine-Westphalian angels network, lo-
cated in Essen, where he was invited to pitch.

The business idea behind Cammio is an online video recruitment platform. They do
this with video interviews that generate a personality profile and then ‘learn to
match' using an algorithm. With this, Cammio 'upgrades' the recruitment process
of employers to a process in which the personality of the candidate is central. Spe-
cifically, that means being able to recruit faster, better and people who stay longer
and are more productive because of their personal match with job, team and cul-
ture.
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Cammio was originally developed in a subsidiary of the Telegraaf Media Group and
then the founders did a management buy-out. They wanted to build an international
company right away, with the Netherlands as a base and a direct connection to
Europe.

The Cammio pitch by the German BAAR angels led to the investment by two Ger-
man business angels last year. Walter Hueber: "Since the beginning of this year, our
company Cammio has a branch in Cologne with a German team. We organized the
funding with German business angels in order to scale up quickly and tap into a new
network. With DACH (Germany, Austria and Switzerland) as our second home mar-
ket, we now have a tremendously strong position across Europe. Most of our sales
now come from abroad”.

René Reijtenbagh

He is founder and CEO of Business Angels Con-
nect and experienced Board Member of MPower-
BIO and BAN Nederland, the Dutch Trade Associa-
tion for Business Angels Networks, with a demon-
strated history of working in the venture capital and
private equity industry. He is also Vice President of
Business Angels Europe (BAE). He is strongly skilled
in Business Planning, Management, Business Devel-
opment, and Marketing Strategy.
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GESSI Standardvertra

Bei uns finden Sie die wichtigsten Vertrage und Dokumé fag Start-ups,
- Business Angels und Investoren.

Jetzt kostenlos runterladen
¢ o

WELCHEN MEHRWERT BIETEN BUSINESS ANGELS NETZWERKE
FUR EINE REGION ALS START-UP STANDORT?

JOHANNES VELLING

Bald 30 Jahre liegt es zuriick, dass in Deutschland das groRe Potenzial von Busi-
ness Angels fiir die Finanzierung von Start-ups in der friihen Unternehmensphase
entdeckt wurde. Mit dem Heranwachsen einer ausgepragten Start-up Landschaft
und dem Entstehen der ersten groReren Venture Capital Gesellschaften zeigte sich
bald, dass Start-ups in der sehr friilhen Phase, wenn das Geld von Friends and Fa-
mily aufgebraucht ist, professionelle VCs aber noch nicht interessiert sind, in eine
Finanzierungsliicke geraten, die von Business Angels gedeckt wird.

Doch wie fanden Business Angels zu ihren ,Investitionsobjekten“? Hier traten die
Business Angels Netzwerke auf den Plan, teilweise von der 6ffentlichen Hand initi-
iert und finanziert, teilweise auf privates Betreiben. Denn genau das ist die Funktion
von Business Angels Netzwerken, wie sie auch die OECD beschreibt: ,Business An-
gels Netzwerke tragen dazu bei, den Investitionsprozess effizienter zu gestalten, in-
dem sie investitionswillige Angels mit anderen Akteuren im lokalen Okosystem
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(Griinderzentren, VCs, Entwicklungsagenturen, Banken, Borsen und anderen) und
vor allem mit Unternehmern auf der Suche nach Kapital zusammenbringen. Eine
der wichtigsten und grundlegendsten Aufgaben der BAN besteht darin, die Aktivita-
ten der Angels in einer Region sichtbar zu machen” (OECD 2011).

Seit dieser Zeit ist viel passiert. Neben die gestandenen Unternehmer und Manager,
die die erste Generation von Business Angels gestellt haben, sind vor allem erfolg-
reiche Start-up Entrepreneure als Business Angels getreten, die ihre Erlose aus ei-
nem lukrativen Exit wieder selbst in Start-ups investieren. GemaR den Zahlen von
Start-up-Detektor gab es Ende 2022 knapp 11.000 Business Angels in Deutschland.
Auch die Netzwerk Landschaft hat sich verandert: Neue Business Angels Netzwerke
sind entstanden, andere sind aus dem Markt ausgeschieden.

Welche Bedeutung kommt heutzutage noch Business Angels Netzwerken in dieser
veranderten Welt zu? GemaR einer Studie des ZEW aus der Vor-Corona-Zeit (ZEW
2020) spielen Business Angels Netzwerke fiir die Vermittlung eines Matchings zwi-
schen Angels und Start-ups eine iiberschaubare Rolle, allerdings sind sie gerade fiir
besonders kapitalintensive Start-ups im High-Tech Bereich besonders wichtig. So
findet zwar nur jedes elfte Start-up eine Finanzierung durch einen Business Angel
liber ein Business Angels Netzwerk, allerdings investieren die liber diesen Kanal ge-
wonnenen Investoren im Schnitt eine Million Euro in das Start-up - so viel wie sonst
keiner.
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Abb. 1: Wege der Kontaktanbahnung zu Investorinnen und Investoren fiir Start-ups
mit Finanzierung
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Business Angel Netwerke

Programme fiir Startups
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Abb. 2: Medianwerte der Investitionsvolumina von Privatinvestoren nach Kontakt-
kanilen

Die Corona-Zeit hatte samtliche Matching Veranstaltungen vor Ort zum Erliegen ge-
bracht. Auch fiir die Business Angels Netzwerke war das keine leichte Zeit. Viele
haben sich mit digitalen Formaten beholfen. Was vorher nahezu undenkbar gewe-
sen ist, namlich dass Deals zwischen Akteuren, die sich noch nie im realen Leben
getroffen hatten, ausschlieBlich digital abgewickelt wurden, wurde die neue Reali-
tat. Auch nach Corona hat sich noch nicht alles wieder vollkommen eingeschliffen.
Insbesondere wird sich zeigen, ob sich die Balance von Prasenz- und Digitalveran-
staltungen auf Dauer verschoben hat.
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Matchingveranstaltungen in Prasenz haben eine umso stérkere Durchschlagskraft,
je mehr beide Akteure - Start-ups und Business Angels - regional orientiert sind,
also Partner insbesondere vor Ort suchen. Aufschlussreich ist hierfiir der NRW-
Start-up Report - eine Auswertung des Start-up Detektors fiir NRW (MWIKE 2021).
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Anzahl der inlindischen Angel-Investments je Herkunftsort und Start-up-Sitz (Hinweis: bei 21 der Investments ist der Herkunftsort unbekannt)

Koln Dusseldorf Berlin Muanchen Bielefeld Bonn Frankfurt a... Hamburg Aachen Dortmund
Koln _ 11 12 1 1 9 12 10 2 214
Diisseldorf 9 31 14 5 1 2 3 1 109
Bielefeld 2 1 6 3 1 1 1 51
Dortmund 2 3 2 1 5 33
Aachen 1 2 1 1 2 9 29
Gelsenkirchen 2 5 27
Duisburg 2 2 1 16
Munster 1 1 1 1
Moenchengladbach 2 1"
Bonn 4 1 2 2 1
Gesamt 73 53 50 30 18 17 17 17 10 10

Abb. 3: Gegeniiberstellung von Start-up Amtsgerichten und Sitz der Business An-
gels fiir Finanzierungen in 2020

Danach zeigt sich, dass selbst in den groRen Stadten Kdln und Diisseldorf nur ein
Drittel der dort ansassigen Start-ups ihr Geld aus der gleichen Stadt erhalten, Start-
ups aus kleineren Stadten finden extrem selten Investoren ,um die Ecke". 55% der
2020 in NRW aktiven Angels stammten dagegen aus anderen Bundeslandern oder
aus dem Ausland. Dies bedeutet auch fiir die Business Angels Netzwerke eine groRe
Herausforderung. Wenn sie ihr Einzugsgebiet zu klein wahlen, etwa nur lokal, so
werden sie kaum die ausreichende Qualitat an Start-ups und Angels gewahrleisten
konnen. Nicht umsonst beobachtet man bei mehr und mehr Netzwerken eine Ori-
entierung weit {iber den Sitz des Business Angels Netzwerkes hinaus, haufig auch
iiber Bundeslandgrenzen hinweg. In NRW beispielsweise ist gerade das WIN-Netz-
werk der NRW.BANK {iber das ganze Land hinweg aktiv und fiihrt Matching-Veran-
staltungen an wechselnden Standorten durch.
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Eine weitere groRe Herausforderung fiir die Business Angels Netzwerke ist die ge-
waltige Verdnderung, die die regionalen Start-up Okosysteme in den letzten Jahren
erlebt haben. Uberall sind neue Inkubatoren, Akzeleratoren und Hubs entstanden,
die sich mehr oder weniger auch damit beschiftigen, die von ihnen betreuten Start-
ups mit Investoren zusammen zu bringen. In einer Studie des Instituts fiir Innova-
tion und Technik aus Méarz 2018 konnten die Autoren mehr als 1.130 aktive Ange-
bote zur Unterstiitzung von Start-ups in Deutschland identifizieren.
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Abb. 4: Instrumente in der deutschen Unterstiitzungslandschaft fiir Start-ups

Dies zeigt, wie ausdifferenziert inzwischen die Unterstiitzerlandschaft fiir Start-ups
ist. Natiirlich sind nicht alle Akteure gleichermalen stark in der Vermittlung von Fi-
nanzierungsmatches tatig, doch nur fiir wenige Akteure spielt die Finanzierung von
Start-ups iiberhaupt keine Rolle. Insofern gilt es, fiir die Business Angels Netzwerke
innerhalb dieser Landschaft immer wieder neu ihre Rolle zu finden. Viele Netzwerke
beschranken daher heutzutage auch ihre Aktivitaten nicht mehr nur darauf, Start-
ups und Business Angels in Matching-Veranstaltungen zusammen zu bringen, son-
dern organisieren etwa Businessplan Wettbewerbe, bieten Forthildungsveranstal-
tungen fiir Business Angels an bzw. offerieren andere Business-Angebote fiir ihre
Kunden aus der Unternehmerschaft.

Aus Sicht der Politik sind Business Angels Netzwerke wichtige Akteure, um Start-
ups und Business Angels zusammen zu bringen. Das Potenzial an Business Angels
ist in Deutschland noch lange nicht gehoben. Die Netzwerke spielen eine wichtige
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Rolle, etwa um Business Angels Clubs ins Leben zu rufen und neue Business Angels
fiir das Investieren in Start-ups zu gewinnen (First Time Angels). Daher ist die 6f-
fentliche Hand auch vielerorts bereit, Business Angels Netzwerken finanziell unter
die Arme zu greifen. Je besser es einem Netzwerk gelingt, durch einen qualitativ
hochwertigen Auswahlprozess Business Angels und Start-ups auf hohem Niveau
zusammen zu bringen, je eher werden auch die Akteure auf beiden Seiten bereit
sein, selbst Geld in die Hand zu nehmen, um an den Veranstaltungen teilzunehmen.
Doch das bleibt eine grole Herausforderung!

Quellen:

OECD (2011): FINANCING HIGH GROWTH FIRMS: THE ROLE OF BUSI-
NESS ANGELS - FINAL DRAFT REPORT, DSTI /IND(2011)1/REV1

ZEW (2020): Finanzierung von Unternehmensgriindungen durch Privatin-
vestoren - Auswertungen und Analysen auf Basis des IAB/ZEW-Griindung-
spanels 2019

MWIKE (2021): NRW-Start-up Report 2020: Eine Jahres-Auswertung aller
Start-up-Neugriindungen und Finanzierungsrunden durch Start-up-Detek-
tor

Institut fiir Innovation und Technik (2018): Trends in der Unterstiitzungs-
landschaft von Start-ups - Inkubatoren, Akzeleratoren und andere - eine
Studie im Auftrag des BMWi
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Dr. Johannes Velling

Er ist Abteilungsleiter ,Digitalisierung, Start-ups
und Dienstleistungen” im Ministerium fiir Wirt-
schaft, Industrie, Klimaschutz und Energie
(MWIKE) des Landes NRW. In den vergangenen
Jahren hat er in Nordrhein-Westfalen dazu beige-
tragen, liber neue Forderansatze wie die Exzel-
lenz Start-up Center, dem NRW-Griinderstipen-
dium, dem Programm Scale-up.NRW und der
Neuausrichtung der diesbeziiglichen NRW.BANK
Programme dem Start-up Geschehen neue Im-
pulse zu geben. Zuvor war er mehr als zehn Jahre im Bundeswirtschaftsministerium
malgeblich an der Entwicklung der heutigen Forderarchitektur des Bundes fiir Start-ups
beteiligt.

Eine Offensive
von BAND fur mehr
weibliche Business Angels

Jetzt informieren und mitmachen!

www.womenangelsmission25.de
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Aktuelle Herausforderungen fiir Business Angels
Netzwerke

ANGEL ENGINE, ROLF FELLMANN

Die Zeiten der Pandemie und veranderte wirtschaftliche Bedingungen haben Busi-
ness Angels Netzwerke vor weitere Herausforderungen gestellt. Die Meisterung die-
ser erfordern mehr denn je ein inter- und multidisziplindres Vorgehen und das Mit-
einander aller beteiligten Marktteilnehmer hin zur Bewaltigung und Losung aller hie-
raus anstehenden Aufgaben.

Mehr Transparenz, eine starkere Vernetzung von Business Angels Netzwerken iiber
Landesgrenzen hinweg, die Bewaltigung des stetigen, technologischen Wandels
und die Erhohung der Agilitat miissen meines Erachtens eine besondere Bedeutung
bekommen.

Verbesserte Transparenz des Marktes

Eine der groBten Herausforderungen fiir Business Angels Netzwerke ist nach wie
vor die fehlende Transparenz im Start-up Okosystem. Business Angels Netzwerke
haben haufig Schwierigkeiten, gute und geeignete Investitionsmdglichkeiten zu fin-
den. Liegt das am Fehlen einer zentralen Plattform, auf der sich Start-ups und In-
vestoren prasentieren konnen? Ist es der Foderalismus oder gar Pluralismus? Die
beste Moglichkeit, dem abzuhelfen, wére eine noch bessere Vernetzung.
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Vernetzung und deren Ausbau

Die Vernetzung der Business Angels Netzwerke untereinander ist noch ausbaufa-
hig. Denn Business Angels Netzwerke konnen voneinander lernen und sich gegen-
seitig unterstiitzen. Eine bessere Verkniipfung wiirde dazu beitragen, die Effizienz
und die Investitionsbereitschaft der Business Angels Netzwerke und ihrer Mitglieder
zu erhohen. Und was die gegenseitige Unterstiitzung bei der Meisterung des tech-
nologischen Wandels angeht, ist eine sehr gute Vernetzung selbstredend von gro-
Bem Vorteil.

In Zeiten der Globalisierung ist die Verflechtung von Business Angels Netzwerken
iiber Landesgrenzen hinweg von besonderer Bedeutung. Start-ups sind zunehmend
international tatig. Business Angels Netzwerke sollten daher Kontakte zu Angels
Netzwerken in anderen Landern pflegen, um Start-ups bei der Internationalisierung
tatkraftig zu unterstiitzen. Und das nicht nur in den Phasen der Friihphasenfinan-
zierung, sondern auch, wenn es um Skalierung und Wachstum geht.

Technologischer Wandel

Der technologische Wandel und die daraus resultierenden Anforderungen an veran-
derte Geschaftsmodelle, stellen eine weitere zu meisternde Herausforderung dar.
Business Angels miissen sich einerseits mit neuen Technologien und Geschafts-
modellen vertraut machen, um Start-ups bei der Umsetzung ihrer Ideen zu unter-
stiitzen, auch sollten sie eine fiihrende Rolle bei der Umgestaltung von Wertschop-
fungsketten einnehmen. Hilfreich sind hierbei Syndizierungen mit anderen Business
Angels aus dem eigenen Netzwerk, denen zu vertrauen man gelernt hat, um die
Know-how Basis zu verbreitern und das eigene Wissen zu erganzen.
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Ausblick und Forderungen, personliche Stellungnahme

Ich bin davon iiberzeugt, dass Business Angels Netzwerke einen wichtigen Beitrag
zur Finanzierung von Innovation und Wachstum in Deutschland leisten kdnnen. Um
diese Potenziale voll auszuschopfen, miissen sich die Netzwerke den Herausforde-
rungen stellen und sich weiterentwickeln. Wir bendtigen mehr Dynamik im Denken,
Handeln und bei der Umsetzung und hierbei sollten die unternehmerischen Werte,
die Business Angels Netzwerke vermitteln, einen hoheren Stellenwert einnehmen.

Als Vorstand eines Business Angels Netzwerkes bin ich an der Umsetzung dieser
MaRnahmen beteiligt und davon iiberzeugt, dass wir gemeinsam die Herausforde-
rungen meistern und die Bedeutung von Business Angels Netzwerken in Deutsch-
land weiter starken konnen.

Die Herausforderungen, denen sich Business Angels Netzwerke stellen, sollten von
Politik, Gesellschaft und den Business Angels Netzwerken gemeinsam angegangen
werden.

Die Politik sollte die Rahmenbedingungen fiir Business Angels verbessern. Dazu ge-
hort zum Beispiel die Forderung der Transparenz des Markts fiir Start-ups sowie die
Schaffung von einheitlichen Forderungen fiir Business Angels Netzwerke. Die hie-
raus entstehenden MalBnahmen sollten unter anderem auf Wissensausbau abzie-
len.

Business Angels Netzwerke sollten sich den Herausforderungen stellen und sich
weiterentwickeln. Dazu gehort zum Beispiel der Ausbau der Vernetzung iiber Lan-
desgrenzen hinweg, die Anpassung an die Digitalisierung und den technologischen
Wandel sowie die Zusammenarbeit mit Politik und Gesellschaft.
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Zusammenfassend lasst sich festhalten, dass Business Angels Netzwerke vor viel-
faltigen Herausforderungen stehen, die sich aus den aktuellen globalen Umsténden
und veranderten wirtschaftlichen Bedingungen ergeben. In meiner Funktion als Bu-
siness Angel und Vorstandsmitglied von Angel Engine e.V. mochte ich die Notwen-
digkeit eines inter- und multidisziplindren Ansatzes betonen. Eine verstarkte Zu-
sammenarbeit aller Marktteilnehmerinnen und -teilnehmer wird uns alle Heraus-for-
derungen erfolgreich meistern lassen. Und letztendlich werden wir so die Attraktivi-
tat eines jeden einzelnen Netzwerkes erhdhen und viele neue, begeisterte Verbiin-
dete als Business Angels gewinnen.

Rolf Fellmann

Er ist Vorstand von Angel Engine e.V., dem Business
Angels Netzwerk in Diisseldorf und geschiftsfiih-
render Gesellschafter der dSales Plus GmbH. Seit
tiber 30 Jahren ist er in der Tech-Szene tétig, vorran-
gig in der Geschaftsfeldentwicklung und bei der Um-
setzung entsprechender Distributionsstrategien.
Hierzu gehort auch das Thema Optimierung und Ef-
fizienzsteigerung durch Digitalisierung.
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BUSINESS ANGELS CLUB BERLIN-BRANDENBURG, SEBASTIAN

SCHWENKE

Als Managing Director des e.V. darf ich eines der groiten und aktivsten Angels
Netzwerke Deutschlands mitgestalten. Wir stehen aktuell vor Herausforderungen,
mit denen sich sicher auch andere Netzwerke konfrontiert sehen.

Wegfall von Fordermitteln und schwindende politische Durchschlagskraft

Viele Business Angels Netzwerke sind auf 6ffentliche Fordermittel angewiesen. Die
Verwerfungen um den Bundeshaushalt haben gezeigt: In Zukunft werden die Ver-
teilungskdampfe um offentliche Mittel nicht leichter werden. Die Kiirzung des IN-
VEST-Zuschusses ist dabei nur die Spitze des Eisbergs. Auch die Forderung der
Business Angels Netzwerke auf Landesebene ist = wenn es sie iiberhaupt gibt -
akut bedroht. Wir sollten uns schnellstens besser organisieren und verstarkt mit der
Politik in den Austausch treten. Dabei haben wir einzelnen Business Angels Netz-
werke allein nicht immer die Ressourcen, dies professionell zu tun und sind daher
auf einen starken Bundesverband angewiesen.

Mangelnde Professionalisierung und Kapitalausstattung

Die meisten Business Angels Netzwerke sind auf ehrenamtliches Engagement an-
gewiesen. Anders ausgedriickt: Die meisten Business Angels Netzwerke sind chro-
nisch unterfinanziert und nur durch ehrenamtliches Engagement iiberlebensfahig.
So sehr ich es personlich auch bedauere: Das Ehrenamt ist am Aussterben und da-
mit ist auch die Zukunft vieler Business Angels Netzwerke bedroht.

Aus Erfahrung kann ich sagen: Unser Erfolg beim BACB beruht auch darauf, dass
wir bereits vor fiinf Jahren erkannt haben, dass ein erfolgreiches Business Angels
Netzwerk eine professionell betriehene Geschiftsstelle mit festangestellten
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Mitarbeitenden braucht. Natiirlich hat das seinen Preis, aber wir miissen uns ehrlich
machen und unsere Business Angels Netzwerke — im reinen Wortsinn - professio-
nell aufstellen und mit dem notigen Kapital ausstatten.

Digitalisierung, doppelter Overhead und Standardisierung

Angesichts knapper Ressourcen ist es unverzichtbar, dass wir die Potentiale digita-
ler Losungen voll heben. Hohe Anlaufkosten und fehlende Kompetenzen verhindern
jedoch, dass wir Business Angels Netzwerke das tun. So kommen auch wir beim
BACB mit dem Thema langsamer voran, als uns lieb ist. Die meisten Business An-
gels Netzwerke sind sich von den Prozessen und Aktivitaten her recht dhnlich (z.B.
Mitgliederverwaltung, Dealflow- und Eventmanagement, Kommunikation, etc.). Wa-
rum gehen wir das Thema Digitalisierung daher nicht gemeinsam an und sparen
uns doppelten Overhead? Wir sollten uns auf Standards einigen, um mit unseren
knappen Mitteln mehr zu erreichen und einer Fragmentierung der Infrastruktur ent-
gegenzuwirken.

Wir sprechen auRerdem seit Jahren iiber das Thema Transparenz und kommen mit
unserem Ziel, mehr Licht in die ,Blackbox” der Angel Investments zu bringen, kaum
voran. Kein Wunder, bemiihen wir uns doch kaum um digitale Datensatze und stan-
dardisierte KPIs. Bei unseren Beteiligungen beschéftigen wir uns aktuell intensiv
mit dem Thema Kl und den Potentialen der Technologie. Wie wir Kl fiir uns Business
Angels Netzwerke nutzen konnen, wird bisher kaum diskutiert. Es ist iiberfallig, dass
wir uns auf eine gemeinsame Digitalisierungs- und Datenstrategie verstandigen,
oder wir werden von anderen Playern abgehédngt werden.
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Nachwuchs, Diversitat und eine moderne (An-)Sprache

Wir Business Angels Netzwerke tun uns nach wie vor an vielen Stellen schwer, Ex-
Founders, weibliche Angels und Migrant Investors anzusprechen und in unsere
Netzwerke zu integrieren. Dabei spielen AuBendarstellung, Sprache und die Nut-
zung von modernen Kommunikationskanalen eine entscheidende Rolle. Die Start-
up Welt spricht heute Englisch und ist ,per Du”. Business Angels Netzwerke, die
ausschlieBlich in deutscher Sprache kommunizieren und an altbackenen Floskeln
festhalten, schlieBen die oben genannten Gruppen schlicht aus und verfestigen Kli-
schees, mit denen wir eigentlich seit Jahren zu brechen versuchen. Ich sehe es als
gemeinsame Herausforderung, an dieser Stelle besser zu werden, da auch einzelne
Business Angels Netzwerke nur wenig bewegen konnen, sofern das ,Gesamtimage”
nicht passt.

Wettbewerb und die fehlende Definition eines ,echten BANs"

Die Diskussion dariiber, was einen ,echten Business Angel” ausmacht, mochte ich
hier nicht vertiefen. Ich glaube aber, dass wir auch dringend diskutieren miissen,
was eigentlich ein ,echtes Business Angels Netzwerk" ausmacht. Heute haben fast
jedes Griindungszentrum, jeder Akzelerator und jeder Inkubator sein eigenes Netz-
werk aus Investierenden. Auch VC-Gesellschaften bauen verstarkt eigene Angel-
Syndikate auf, um ihre Investments zu hebeln und eigene Overhead/ Management-
aufgaben an Angels outzusourcen. Daneben gibt es noch zahlreiche Organisatio-
nen, die aus Mentorinnen und Mentoren/Beratern bestehen oder im Bereich Crow-
dfunding einzuordnen sind - sie alle schmiicken sich trotzdem mit dem Begriff des
,Business Angels Netzwerks” und treten in Konkurrenz zu uns ,echten Business An-
gels Netzwerken®.

Wir miissen dringend unser Profil schérfen und die zuséatzlichen Mehrwerte, die nur
wir Business Angels Netzwerke bieten, besser kommunizieren. Ich sehe uns in der
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Pflicht, Qualitdtsstandards zu etablieren und uns damit aktiv zu oben genannten
Organisationen abzugrenzen. Wenn die Business Angels Netzwerke in ganz
Deutschland dieselben Standards mitbringen, hilft uns das, insgesamt professio-
neller aufzutreten.

Sebastian Schwenke

Der Managing Director des Business An-

gels Club Berlin-Brandenburg e.V. hat Wirt-
schaftsingenieurwesen und Nachhaltiges
Management an der TU Berlin studiert und

war schon friih in die Unternehmungen der
Familie involviert. Er bringt Start-up Erfah-

rung aus einer eigenen Firmengriindung =
mit. Seit 2018 ist er Mitglied des Beteili-
gungsausschusses der BACB Bet. mbH -
und mit der FOBS Bet. mbH als Friihphaseninvestor aktiv.
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BALTIC BUSINESS ANGELS SCHLESWIG-HOLSTEIN, JULIAN VON

HASSELL

Die gegenwartige Wirtschaftskrise trifft Start-ups und Angels gleichermalen hart.
Wire die Investment Klasse Start-up dhnlich liquide und fungibel wie Aktien es sind,
dann hatten Business Angels jetzt einen paradiesischen Kaufermarkt. Krisen gibt
es immer, mal profitiert die Kaufer-, dann wieder die Verkauferseite. Der DAX er-
klomm zum Jahresende 2023 Rekordniveau. Doch solange Angels bis zum finalen
Trade Sale oder Borsengang im Boot ihrer Portfoliounternehmen bleiben miissen,
werden Krisenzeiten fiir sie besonders herausfordernd bleiben. Fiir Business Angels
Netzwerke mit ihren immer schon sehr anspruchsvollen Daueraufgaben sind Kri-
senzeiten eine zusatzliche Herausforderung.

Business Angels Netzwerke: ,Challenges” der dauerhaften Sorte
1. Akquise wirklich investierender Business Angels Netzwerk Mitglieder

Viele Angels sind nach wie vor solo unterwegs und wissen nicht, dass ihnen Netz-
werke Erfolgsentscheidendes bieten: Neben dem besseren Zugang zu wirklich gu-
ten Start-ups die Mdglichkeit, ,Tickets" zu syndizieren und iiber den Austausch von
Best Practices voneinander zu lernen. Das gute 6ffentliche Reden der Vereine {iber
sich selbst sollte daher nicht geringgeschatzt werden. Herausfordernd dabei ist
aber etwas anderes: Business Angels Netzwerke kdampfen mit dem Vorurteil, Start-
ups zu Pitches an- und anschlieBend ohne Investments wieder abreisen zu lassen.
Ein Angels Verein, der dauerhaft zahlungsunwillige oder -unfahige ,schwarze
Schafe” zu seinen Mitgliedern z&hlt, schadet dem eigenen Ruf und dem der Angel-
,Zunft" insgesamt. Schon einige ,faule Apfel” verderben den ganzen ,Korb". Noch
verheerender wirkt sich aus, wenn vermeintliche Angels tatsdchlich nur
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Beratungsmandate suchen. Auf Qualitat unter Business Angels Netzwerk Mitglie-
dern zu achten lohnt sich!

Unser danischer Nachbarverein DanBAN erwartet von neuen Mitgliedern nachweis-
lich erfolgte oder perspektivisch zugesagte Investments in Hohe von kumuliert min-
destens 500 TEUR. AuBerdem sind Mitglieder verpflichtet, alljahrlich detailliert iiber
ihre Investitionen zu reporten. Wer nicht liefert, fliegt. Schreckt das ab? Die
Response-Quote der Mitglieder liegt bei 100 Prozent. Die Daten der Jahresberichte
sind ebenso detailliert wie gut: Danemark hat in etwa doppelt so viele Einwohner
wie mein Bundesland Schleswig-Holstein, doch genau 6 x so viele in DanBAN orga-
nisierte Mitglieder wie wir zugegebenermafen noch etwas jiingere Baltic Business
Angels Schleswig-Holstein. Von den knapp 300 DanBAN-Mitgliedern in 2022 (inzwi-
schen sind es 350) hatten bis dahin 2/3 in DanBAN-Dealflow mit einer medianen
TicketgroRe von 34 TEUR investiert. Das durchschnittliche Investvolumen je akti-
vem Angel betrug bis dahin 309 TEUR. Allein 2022 kamen damit gut 6 Mio. EUR
zusammen. Das Portfolio zahlte Ende 2022 1.033 Start-ups.

2. Professionalisierung iiberzeugter Amateure?

Eine zweite dauerhaft aktuelle Herausforderung fiir Angels Netzwerke ist das Up-
daten der Mitglieder zu aktuellen Markttrends, neuen regulatorischen Entwicklun-
gen, Start-up Finanzquellen usw. Die meisten deutschen Angels haben einen Haupt-
beruf. lhre Bereitschaft, professionell zu investieren, ist gegeben, ihre Zeit dafiir
aber ist knapp bemessen. Gute Netzwerke wirken kompensatorisch, indem sie Mit-
gliedern iiber remote-Veranstaltungen Zeit schenken und das Niitzliche mit dem
Angenehmen und Unterhaltsamen, dem Networking, verbinden. Denn Angels wollen
auch Spal haben beim Investieren in Start-ups.
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3. Gehor in der (Fach-)Offentlichkeit

Angels investieren kumuliert deutlich mehr in friihphasige Start-ups als VCs. Den-
noch werden sie weniger klar von ihren Counterparts auf Investoren-, Start-up-, Be-
horden- und Gesetzgeberseite wahrgenommen. Dabei investieren VCs anders als
Angels und produzieren damit ein Bild in der Offentlichkeit iiber Start-up Invest-
ments schlechthin, das fiir VCs zutreffen mag, fiir Angels aber keineswegs. Repra-
sentativ fiir dieses falsche Bild ist die weit verbreitete Ansicht, neun von zehn Start-
ups wiirden scheitern oder hochstens das investierte Geld zuriickbringen. Dieses
Bild trifft fiir VC-Portfolios zu, nicht aber fiir Angels Portfolios.

4. Secondaries fiir die Reste - Rampe?

Die vierte groRe permanente Herausforderung fiir Business Angels Netzwerke be-
trifft ihre Investment-Klasse. Investments in Start-ups sind wenig fungibel. Eine
wichtige Aufgabe fiir Business Angels Netzwerke ist es deswegen, an einer grofle-
ren Liquiditat von Start-up Investitionen zu arbeiten. Dies ist keine Lobbyarbeit. Das
ist Produktentwicklung: Wie lassen sich bereits realisierte Start-up Investments so
der Start-up-Investment Community andienen, dass diesen Secondaries nicht der
wertminimierende ,Resterampe-Ruf* anhaftet? Eine solche Aufgabe kann nicht von
einigen Business Angel Individuen allein gemeistert werden. Um Awareness zu fin-
den, muss hinter einem wie auch immer optimierten Secondary-Vermarktungs-Kon-
strukt die Angels Community als Ganze stehen.

Die aktuelle Wirtschaftskrise

Das gegenwartige Konjunktur-, Zins-, Postcorona-, Lieferketten-, Ukraine-Trauma ist
objektiv die aktuelle Krise fiir Angels. Doch so platt es auch klingen mag: In dieser
Krise steckt eine Chance. Jetzt ist eben genau die Zeit, den Markt fiir Start-ups li-
quide zu machen: Die Valuations sind endlich wieder ,auf dem Boden”
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angekommen. Umso bemerkenswerter ist, dass die allerwenigsten Business Angels
diese Chance ergreifen. Statt neue Investments zu einem fairen Preis einzugehen,
halten die meisten Angels ihre Start-ups mit Bridge Money {iber Wasser, ,retten”ihre
Investments in der Erwartung kommender besserer Zeiten, werfen dabei aber ganz
sicher auch haufig ihr gutes Geld dem bereits investierten weniger guten hinterher.
Angels sind eben bewusst in aller Regel nicht nur Profi-Investoren, sondern mit ih-
ren Griinderinnen und Griindern sehr personlich als Menschen verbunden. Fiir Bu-
siness Angels Netzwerke ist das problematisch, weil dann nicht frisches Geld in

frische Start-ups investiert wird, das Image des Business Angels Netzwerkes also
Schaden nimmt. Was tun, wenn die von Business Angels Netzwerken zur Tranke
gefiihrten ,Pferde” nicht saufen wollen?

Hier kommt auf Business Angels Netzwerke die Aufgabe zu, intern Uberzeugungs-
arbeit zu leisten. Helfen konnen auRerdem Finanzierungsvehikel, die zogerlichen
Angels mit kleinen TicketgroRen, beispielsweise via Side Carry Funds, iiber die
Klippe der Angst helfen. Eine ganze Reihe guter Business Angels Netzwerke tun das
bereits. Vor allem aber, hier schlieft sich der Kreis, gilt es, Secondaries marktfahig
zu machen.

Julian von Hassell

Als Serial Entrepreneur, Investor und Busi-
ness Angel ist er seit 2003 in der deutschen
Start-up und Venture Capital-Szene aktiv.
Seit 2020 ist er Vorsitzender des Baltic Busi-
ness Angels Schleswig-Holstein e.V. Sein
Hauptaugenmerk als Angel Investor gilt friih-
phasigen B2B-Technologie-Start-ups mit ers-
tem Track Record.
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ERFOLGSKRITERIEN FUR BUSINESS ANGELS NETZWERKE

CAROLIN PLAGMANN UND BARBARA DOMBAY

Business Angels Netzwerke begeistern und befahigen Personen mit Kapital fiir In-
vestitionen in Start-ups, versorgen neue und erfahrene Investorinnen und Investo-
ren mit aktuellem Wissen rund um Start-up Investitionen und Portfoliomanagement,
vernetzen die Investoren untereinander und bringen Investoren mit finanzierungs-
reifen Start-ups in Kontakt. Wenn das gelingt, tragen sie mageblich zu einem ge-
sunden, dynamischen Start-up Okosystem bei und entfalten dadurch hohe volks-
wirtschaftliche Relevanz.

Erfolgsfaktor 1: Die Investorenbasis
Aktivitat der Investoren

Der Erfolg eines Investorennetzwerks bemisst sich unter anderem daran, ob ein sig-
nifikanter Teil der vorgestellten Start-ups finanziert werden kann. Nur dann lohnt es
sich fiir Start-ups, Zeit und Ressourcen fiir die Vorstellung im Netzwerk zu investie-
ren. Die Netzwerkmanager miissen also bei der Aufnahme neuer Mitglieder sicher-
stellen, dass es sich um Personen mit dem notwendigen Kapital, fester Investitions-
absicht, und idealerweise auch mit zumindest grundsitzlichen Kenntnissen zu
Start-up Investitionen handelt. Es kommt vor, dass Dienstleister sich in Investoren-
netzwerken registrieren, um Kontakte zu Start-ups zu kniipfen. Das sollte verhindert
werden, da es der Zielsetzung eines Investorennetzwerks nicht entspricht und die
Effizienz des Austausches zwischen finanzierungsreifen Start-ups und Investoren
beeintrachtigt. AuRerdem miissen Investoren, die ihre Investitionstatigkeit beendet
haben, aus der Datenbank entfernt werden. Voriibergehende Inaktivitat - z.B. wegen
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Priorisierung des Bestandsportfolios - ist vollig normal und stellt keinen Aus-
schlussgrund dar.

GroBe des Netzwerks

Theoretisch erhoht sich mit der Anzahl und Diversitat der Mitglieder die Wahr-
scheinlichkeit, fiir jedes Start-up den ,passenden” Investor, bzw. fiir jedes Investo-
rensyndikat die noch fehlende Expertise unter den Mitgliedern zu finden. Gleichzei-
tig erfordert die steigende Mitgliederzahl mehr Ressourcen im Management des
Netzwerks, um den regelmaBigen Austausch mit den Investoren aufrechtzuerhalten
und ein passgenaues Matching von Start-ups anhand der aktuellen Interessen der
jeweiligen Investoren zu ermdglichen. Vor allem fiir generalistische Netzwerke gilt
letztlich, je mehr Mitglieder, desto besser, sofern ausreichend Ressourcen im Netz-
werkmanagement zur Verfligung stehen, um die Qualitat der Mitglieder und des
Austausches gleichbleibend hochzuhalten. Je spezialisierter bzw. je kleiner der ge-
ografische Bezug des Investorennetzwerks, desto hoher die Wahrscheinlichkeit,
dass auch mit einer geringeren Anzahl an Investoren eine gute Finanzierungsquote
erreicht wird.

Gewinnung neuer Business Angels

Je groBer und aktiver die Investorenbasis eines Okosystems, desto hdher ist die
Wahrscheinlichkeit fiir Start-ups, einen Investor zu finden. Business Angels Netz-
werke tragen zur VergroBerung der Investorenbasis bei, indem sie wohlhabende
Personen fiir die Investition in Start-ups gewinnen und damit Kapital fiir Innovatio-
nen aktivieren. Investorennetzwerke sind die erste Anlaufstelle fiir Interessierte, ver-
mitteln z.B. im Rahmen von Angel Akademien oder Seminar(-reihen) das nétige
Know-how zum Start und bringen neue Business Angels mit erfahreneren Investo-
ren zum Austausch und fiir mégliche Co-Investitionen in Kontakt.
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Wissensvermittlung und Forthildung

Selbst wenn viele neue Angels iiber langjahrige eigene unternehmerische Erfahrung
verfiigen, so sind die speziellen Usancen der Start-up Szene oft Neuland. Besonders
wichtig ist hier die Vermittlung von Grundlagen Know-how iiber Investmentvehikel,
Start-up Auswahl und steuerliche Themen. Bei den groBen und etablierten Netzwer-
ken kommen auch Themen fiir Angels, die bereits Beteiligungen halten, hinzu, wie
Portfoliomanagement und die Handhabung von Folgerunden mit VC Gesellschaf-
ten. Um auch kurzfristige Investitionsopportunitaten wahrnehmen zu kénnen, miis-
sen Investoren Uber aktuelle Entwicklungen im Hinblick auf das Marktumfeld, in-
haltliche Trends, rechtliche Rahmenbedingungen und 6ffentliche Fordermdglichkei-
ten informiert sein. Auch hier vermitteln Business Angels Netzwerke aktuelles Wis-
sen und stellen den Kontakt zu den fachlichen Experten fiir tiefergehenden Bera-
tungsbedarf her.

Dynamik und Sozialkapital des Netzwerks

Die immanenten Chancen und Risiken der Investition in friihphasige, innovative
Start-ups lassen sich am besten durch den Austausch untereinander bewerten. Au-
Rerdem ist es meist auch in friihen Finanzierungsrunden notwendig, mehrere Busi-
ness Angels zu gewinnen, um die gesuchte Summe einzuwerben. Fiir den nachhal-
tigen Erfolg eines Netzwerks ist also nicht allein die Aktivitat jedes einzelnen Inves-
tors maBgeblich, sondern auch die Qualitat des Austauschs der Investoren unterei-
nander, u.a. um Vertrauen fiir gemeinsame Investitionen aufzubauen. Investoren-
netzwerke unterstiitzen das z.B. mit gezielter ad-hoc Vorstellung durch die Netz-
werkmanager, aber auch durch verschiedene Veranstaltungen, die die Vernetzung
untereinander unterstiitzen. ErfahrungsgemaR eignen sich Veranstaltungen mit ei-
ner Mischung aus inhaltlichen Komponenten (Wissensvermittlung und/oder Start-
up Pitches) und Netzwerkmoglichkeiten besonders gut.
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Erfolgsfaktor 2: Dealflow und Vorqualifizierung der Start-ups

Auch die aktivsten Investoren investieren nur in iiberzeugende Opportunitaten. Eine
Hauptaufgabe von Investorennetzwerken ist also die Vorstellung und Vorqualifizie-
rung von Start-ups. Eine solide Reputation des Investorennetzwerks und eine gute
Positionierung im Okosystem sichert den Zufluss von Start-ups im Fundraising und
bildet damit die Grundlage fiir ausreichend Dealflow.

Je griindlicher die Vorqualifizierung, desto effizienter das Dealflow-Screening der
Investoren. Denn nichts ist drgerlicher, als wenn erst im laufenden Screeningpro-
zess relevante Dealbreaker zu Tage treten oder sich Verzogerungen durch fehlende
Informationen ergeben. Im Idealfall sind die Start-ups vor der Vorstellung im Netz-
werk umfassend hinsichtlich Finanzierungsreife, Skalierbarkeit und Wachstums-
chancen gepriift und auf die professionelle Investorenansprache vorbereitet wor-
den. Bei BayStartUP durchlaufen alle Start-ups einen individuellen, bedarfsgerech-
ten Coachingprozess mit dem Ziel der Finanzierungsreife. Erst wenn diese erreicht
ist, werden die Start-ups im Investorennetzwerk vorgestellt. Dadurch werden Start-
ups davor bewahrt, wertvolle Kontakte durch zu friihe oder fehlerhafte Ansprache
zu ,verbrennen®, und Investoren kommen mit geringem Zeitaufwand an hochwerti-
gen Dealflow. Da dies auf Seiten des Netzwerks erhebliche Ressourcen erfordert,
unterscheidet sich die Intensitat der Vorqualifizierung zwischen den verschiedenen
Netzwerken deutlich.

Erfolgsfaktor 3: Matching

Wenn eine aktive, gut vernetzte und gut ausgebildete Investorenbasis und ein
Dealflow aus rigoros vorqualifizierten Start-ups vorhanden sind, kdnnen Investoren-
netzwerke durch passgenaues Matching zusétzlichen Mehrwert schaffen.
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Der Matchingprozess beginnt mit einer genauen Erfragung der inhaltlichen Interes-
sen und des spezifischen Investitionsfokus jedes Investors bei der Aufnahme, ge-
folgt von einer kontinuierlichen Aktualisierung und Schéarfung dieses Profils durch
Austausch zwischen Netzwerkmanagern und Investoren. Das ermdglicht die soge-
nannte Direktvorstellung, bei der die Netzwerkmanager ein Start-up ganz gezielt nur
an Investoren mit passendem Investitionsfokus vorstellen.

Bei Konferenzen und Pitchveranstaltungen kann ein inhaltlicher Fokus, z.B. auf
Hardware-/Software-/Impact-Start-ups, sinnvoll sein, um die Start-ups gezielt mit
den passenden Investoren zusammen zu bringen. Bei generalistischen Formaten
hat sich bewahrt, den Investoren einen verlasslichen Zeitplan mit Informationen zu
den jeweils pitchenden Start-ups zur Verfiigung zu stellen, um so eine effiziente
Planung anhand der eigenen Interessensgebiete zu ermdglichen.

Erfolgsfaktor 4: Nachhaltigkeit des Netzwerks
Geschaftsmodell und Neutralitat

Business Angels Netzwerke entfalten durch die oben genannten Tatigkeiten kataly-
tische Effekte im Start-up Okosystem. Um diese Rolle vollumfénglich ausiiben zu
konnen, miissen sowohl das Netzwerk selbst als auch dessen Reputation zunachst
aufgebaut werden. Um diese Strukturen nachhaltig aufrecht zu erhalten, ist ein trag-
fahiges Geschaftsmodell nétig. Viele Business Angels Netzwerke sind als Verein
organisiert, manche als GmbH. Die Finanzierung erfolgt aufgrund der volkswirt-
schaftlichen Relevanz oft zum Teil aus &ffentlichen Mitteln (z.B. im Rahmen der
Wirtschaftsforderung o.A.). Weitere Bestandteile des Finanzierungsmix sind Spon-
soring und Angebotskomponenten, durch die Einnahmen generiert werden (z.B.
Veranstaltungen, Kurse, etc.). Haufig bezahlen Investoren Mitgliedsbeitrage, in
manchen Fallen werden Vermittlungsgebiihren von Investoren und/oder Start-ups
bzw. prozentuale Gebiihren (Carry) im Fall eines Exits erhoben, seltener erhélt ein
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Netzwerk fiir seine Unterstiitzung Anteile am Start-up. Bei BayStartUP sind wir da-
von iiberzeugt, dass dies die Neutralitdat und Unabhangigkeit eines Netzwerks ein-
schrankt und bieten unsere Leistungen sowohl fiir Start-ups als auch fiir Investoren,
weitgehend kostenfrei an.

Dr. Carolin Plagmann und Barbara Dombay

Carolin Plagmann und Barbara Dombay leiten das
Investorennetzwerk von BayStartUP. Das Business
Angels Netzwerk ist ein Investorennetzwerk mit ak-
tuell ca. 400 Privat- und 200 institutionellen Inves-
toren. Start-ups werden bayernweit durch Busi-
ness-Plan-Wetthewerbe, Workshops und Coaching
auf dem Weg zur Finanzierungsreife bedarfsge-
recht begleitet und dann im Netzwerk vorgestellt.
Im vergangenen Geschéftsjahr (2023) konnten ins-
gesamt 88 Mio. Euro in 64 Finanzierungsrunden
vermittelt werden. Business Angels und Family
Offices waren an 75% der Deals beteiligt und inves-
tierten 23 Mio. Euro.
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BUSINESS ANGELS NETZWERKE IN BAND

RS BALTIC BUSINESS ANGELS
A‘B""\’N' N % cmmmm
A.B.A.N. - Accelerate Business Angel Engine e V. Baltic Business Angels
Angels Nordhessen Schleswig-Holstein e.V.
"Die A.B.A.N.-Lounge "Angel Engine e.V. bringt "Die Baltic Business
wurde initiiert, um sich fordernd und Angels vereinen private
Finanzierungsalternativen unterstiitzend in die Investorinnen und
fiir kapitalsuchende Entwicklung und Investoren, die es sich
Grinder / Unternehmen Begleitung von Griindern zur Aufgabe gemacht
liber die organisierte ein, die innovativ und haben, junge innovative
Kontaktvermittlung mit nachhaltig die Menschen Unternehmen zu
Business Angels in unserer Gesellschaft unterstiitzen."
Nordhessen (bundesweiter weiterbringen wollen."
Deal Flow) zu
ermoglichen."
https://www.starthub-hessen.de/services https://www.angel-engine.de/ https://bba-sh.de/
/radar/accelerate-business-angels-nordhe
ssen/
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Baltic Incubate - Business
Club MV eV.

"Beratung und
Unterstlitzung bei der
Errichtung von
Finanzierungsinstrumenten
sowie die gemeinsame
Beteiligung an
zukunftsfahigen
Geschaftsmodellen und
Technologien ist der Antrieb
hinter BALTIC INCUBATE."

https://baltic-incubate.de/

‘ BUSINESS
ANGELS
netzwerk
elbeweser

BANEW e.V. - Business Angels
Netzwerk Elbe-Weser

"Das Business Angels
Netzwerk Elbe-Weser
engagiert sich fiir den Aufbau
einer Business Angels-Kultur in
der Region Elbe-Weser, bringt
frische Ideen und privates
Kapital zusammen, organisiert
den Erfahrungsaustausch und
fordert Kooperationen."

https://banew.de/

BANSON /

BANSON e.V.

"BANSON steht fiir die
Forderung und Etablierung der
Grinderkultur und
Finanzierungsmaoglichkeiten im
Raum Braunschweig, Hannover
und Liineburg."

https://banson.de/

(

BayStartUP

BayStartUP

"Fiir private und
institutionelle Investoren
sorgt BayStartUP fiir einen
qualifizierten Dealflow und
bietet Startup-Insights auf
exklusiven Business
Angel-Meetings und
Investorenkonferenzen."

https://www.baystartup.de
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I;U‘-ﬂ'l“,
H“:‘-f HLAND

BUSINESS L) . -

AGENTUR /17 9@ EHE'E‘LESSS v, oy

RUHR / .7 Netzwerk Saarland

Business Angels Agentur Business Angels Club Berlin Business Angels Business Angels Netzwerk

RuhrelV. Brandenburg e.V. FrankfurtRheinMain e.V. Saarland
"BAAR, das Angels Netzwerk der "Der Business Angels "Seit mehr als 20 Jahren "Das Business Angels
Metropole Ruhr, bringt Kapital Club Berlin-Brandenburg mobilisieren wir Business Netzwerk Saarland (BANS)
suchende Start-ups und aktive eV. unterstiitzt junge Angels und fiihren sie mit ist ein Netzwerk von
Angels zusammen, qualifiziert Unternehmen mit Startups zusammen." Mentoren und Investoren,
und syndiziert. BAAR hat seinen Erfahrung, Kontakten das die saarlandische
Fokus in der Region, ist aber und Kapital." Grindungsszene
offen flir Teams aus ganz unterstiitzt."
Deutschland und den
Nachbarstaaten."

https://www.baar-ev.de/ https://bacb.de/ https://www.ba-frm.de/ www.business-angels-saarland.d
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BUSINESS
ANGEL
DEUTSCHEAND

x

Wirtschaftsforderung
Region Stuttgart

Business Angels Region
Stuttgart e.V.

"Business Angels Region
Stuttgart e.V. (BARS)
vermittelt Kontakte
zwischen ausgewahlten
innovativen
Grindungsvorhaben und
Privatinvestoren."

https://wrs.region-stuttgart.de/

-

Business Angels
Rheinland-Pfalz

Business Angels
Rheinland-Pfalz e.W.

"Die Business Angels RLP
sind wirtschaftlich
unabhangige und
unternehmerisch
erfahrene Menschen."

https://business-angels-rlp.de/

BUSINESS

Business Angels Start-up
Region Ostwiirttemberg

"Die Business Angels der
Start-up Region
Ostwiirttemberg (BAWOW) sind
private Investoren mit
jahrelanger unternehmerischer
Erfahrung."

https://www.startup-wow.de/

Businessm

Angels B

Weser-Ems-Bremen wV. -

Business Angels
Weser-Ems-Bremen w.V.

"Die Business Angels
Weser-Ems-Bremen bringen
junge, wachstumsstarke
Unternehmen mit
Investorinnen und
Investoren aus der Region
Nordwest zusammen."

https://www.b-a-web.de
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CyberForum

HIGHTECH. UNTERNEHMER. NETIWERK

CyberForum e.V.

"Wir vernetzen die
IT-Region Karlsruhe,
vermitteln Wissen und
unterstitzen
Unternehmen in allen
Entwicklungsphasen.'

https://www.cyberforum.de/

encourageventures S:-

e,
Q_l,_

encourageventures e.V.

"Innovation braucht Vielfalt.
Darum mochten wir
Grinderinnen und junge
Unternehmerinnen mit Wissen,
Kreativitat, Kapital und unserem
fantastischen Netzwerk
unterstiitzen, damit sie die
Chance haben, schneller und
erfolgreicher zu wachsen."

https://encourage-ventures.com/

—

Forum KIEDRICH

Forum KIEDRICH GmbH

"Das Forum KIEDRICH
ist ein Griinder- und
Mentorennetzwerk, das
seit 1997 bundesweit
Griinderteamsin
samtlichen Phasen des
Unternehmensstarts
unterstitzt."

www.forum-kiedrich.de

BUSINESS
A
DEUTSCHLAND

GoBeyond ¢ §

Go Beyond Investing

Our ecosystem offers access
to the most exciting asset
class; curating connections
between highly experienced
individuals ready to invest,
and people at the forefront
of innovation.

https://www.gobeyondinvesting.com/
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Hamburg Investors
Network (HIN)

"Als Anlaufstelle fir
Business Angels, Family
Offices, VCs und CVCs
bietet das HIN Zugang zum
Start-up Portfolio in
Norddeutschland."

https://innovationsstarter.com/hin/

InvestorenNetzwerk
Wiesbaden e.V. (INWI)

"NWI gestaltet eine
Start-up-fordernde Kultur in
der Region mit. Damit
machen wir unseren Einfluss
geltend, Bedingungen fiir
Start-ups zu verbessern. Wir
unterstlitzen Griinderinnen
und Griinder mit Know-how,
Netzwerk und Kapital."

http://www.investorennetzwerk-wiesbaden.de/

SPRINGBOARD
E HEALTH ANGELS

Springboard Angels

"Springboard Health Angels
have a combined +200
years of experience in
health and tech. We
combine our skills,
networks, and backgrounds
to support startups with far
more than just cash"

https://www.springboardangels.com/

STAXITUS ANGELS

Startup Angels
Alb-Bodensee e.V. (SAAB)

"Gute Ideen gibt es
liberall. Menschen mit
besonderen Tugenden
zwischen Alb und
Bodensee."

http://www.startupangels.de
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S

BUSINES
AN
DEUTSCHLAND

“win

NRW.BANK Business Angels Initiative

win NRW.BANK Business
Angels Initiative

Eine Offensive
von BAND fur mehr
weibliche Business Angels

"win NRW.BANK Business Angels
Initiative ist das Netzwerk flr
Eigenkapital nachfragende
Unternehmen aus NRW sowie
regionale und Uberregionale
Investoren."

Jetzt informieren und mitmachen!

www.womenangelsmission25.de

nrwbank.de/win

——
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