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«Anschubfinanzierungen sind einfach verfügbar»
KapitaLgeber. Jungunterneh-
men in der Schweiz gehen mit
dem ihnen zurVerfügung gestell-
ten Kapital nicht immer sorgfäl-
tig um.Das meint der Geschäfts-
führer von BusinessAngels Swit-
zerland, Jan Fülscher.

IntervIew: thomas schär

Was macht ein «Business Angel» genau?
Jan fülscher: Bei BusinessAngels Swit-
zerland verstehen wir darunter Men-
schen, die ein Jungunternehmen mit
Geld, Beziehungen und Know-how
unterstützen.

Sind Sie selber auch an solchen Start-ups
beteiligt, mit welchem Erfolg?
Ja, das bin ich. Der Statistik zufolge hat
aus Investorensicht eines von zehn Jung-
unternehmen Erfolg, das heisst, es kann

das aufgenommene Kapital zurückzah-
len mit einem entsprechenden Gewinn.
Das dürfte auch in meinem Fall in etwa
so sein. Ich bin insgesamt bei ungefähr 15
Neugründungen engagiert, in verschie-
denen Formen, aber immer als «Business
Angel», auch wenn ich in letzter Zeit
keine Investitionen mehr in Geld leiste,
sondern vor allem meine Zeit und mein
Netzwerk. Ich meine, dass Anschubfi-
nanzierungen in der Schweiz relativ ein-
fach verfügbar sind.WennGeld gegeben
wird, dann werden meistens Beträge bis
zu wenigen hunderttausend Franken ge-
sprochen.Die Jungunternehmen pflegen
aber häufig keinen sorgfältigen Umgang
mit diesemGeld und erwarten beispiels-
weise das gleiche Salär, das sie auch als
Angestellte erhalten würden. Das ist
natürlich nicht sehr unternehmerisch.

Wie viele Unternehmen respektive Start-
ups interessieren sich denn für dasAnge-
bot von Business Angels Switzerland?

An konkretenAnfragen haben wir etwa
250 bis 300 pro Jahr. Dazu kommen
nochmals etwa so viele Vorsondierun-
gen, von denen jedoch ein guter Teil
letztlich unseren Ansprüchen nicht ge-
nügt. Ein Trend ist nicht erkennbar, die
Zahl ist immer etwa gleich gross. Pro Jahr
werden in der Schweiz insgesamt 40000
Firmen gegründet, wovon dann ein sehr
kleiner Teil zu uns kommt.

Wie ist der Vergleich zum Ausland: Wie
steht es um den Unternehmergeist und die
Risikobereitschaft in unserem Land?
Ich stelle fest, dass das Interesse und die
Bereitschaft für das Unternehmertum
bei uns zunehmen. Dennoch ist das
unternehmerische Denken noch nicht so
ausgeprägt wie in anderen Ländern, ein-
fach wegen unserer tiefen Arbeitslosig-
keit. Die Situation lässt sich aber nicht
eins zu eins vergleichen.Wir haben eine
ganz andere Kostenstruktur als etwa in
Deutschland. In der Schweiz ist das
Lohnniveau viel höher, ebenso sind es
die Lebenshaltungskosten.Auf der ande-
ren Seite ist hier sehr viel Geld vorhan-
den. Ich denke aber, dass die Bereitschaft
von Investoren, Beträge im sechs- und
siebenstelligen Bereich zu geben, hierzu-
lande tiefer ist als anderswo. Viele Leu-
te stecken ihr Geld offenbar lieber inAn-
lagen als es für Wachstumskapital für
Unternehmen einzusetzen. Umgekehrt
sind die Jungunternehmer in der Schweiz
ab und zu in ihrer Haltung ein wenig sno-
bistisch. Sie leiden hin und wieder unter
gewisser Selbstüberschätzung, insofern,
als sie kleine Beträge – wenn man
100000 Franken als kleinen Betrag nen-
nen will – nicht zu schätzen wissen.

Welches sind die wichtigsten Finanzie-
rungsquellen für Jungunternehmen?
Interessant ist, dass bei den zirka 40000
Neugründungen pro Jahr respektive
unter den geschätzten 10000 davon, die
wirklich relevant sind, etliche 100Millio-
nen Franken fliessen. Es gibt keine Sta-
tistik darüber,woher dieses Geld kommt.
Vermutlich von Privatpersonen aus dem
Familien- und Freundeskreis der Jung-

unternehmer, die dann halt schnell ein-
mal 50000 oder 100000 Franken zusam-
menbringen.Wenn es umWachstumska-
pital geht, wird es schwieriger, aber auch
dort gibt es viele Möglichkeiten, seien es
Kunden,Lieferanten, aber auch Banken.
Uns bei Business Angels Switzerland
geht es neben der Geschäftsidee stark
um die Fähigkeit der Menschen, diese
Idee in etwas umzusetzen, das sich nach-
haltig finanziert und Gewinn abwirft.

Wieso schaffen es so wenige Firmen aus
der Zürichseeregion in die Top 100 der
besten Schweizer Start-ups:2011,2012 und
2013 war es jeweils eine einzige, Numab
ausWädenswil, und zweimal Run myAc-
counts aus Stäfa? Ist die Region kein guter
Boden für erfolgreiche Start-ups?
Viele der bei «Top 100» genannten Neu-
gründungen entstehen im Kontext von
Fachhoch- und Hochschulen. Im Gross-
raumZürich betrifft diesWinterthur,Zü-
rich, Wädenswil und Rapperswil, nicht
aber die Goldküste. Zwar leben einige
der Unternehmer selbst hier, aber es ist
kein Wirtschaftsschwerpunkt. Rein aus
verkehrstechnischen und logistischen
Gründen gibt es keinen Grund, eine
neue Firma etwa in Männedorf aufzu-
bauen.Und derzeit sind die Immobilien-
preise in der Stadt Zürich fürs Gewerbe
so gut, dass es auch keinen finanziellen
Grund gibt, irgendwo an die Goldküste
zu gehen. Ich würde aber nicht sagen,
dass die Region deswegen unattraktiv ist.
Die Sogwirkung nach Zürich ist halt sehr
gross.Und um Stäfa undHombrechtikon
herum gibt es ja auch einen höchst inte-
ressanten Life-Science-Cluster. Techno-
logien ziehen eben Technologien an.

Investoren interessieren sich für Start-ups
Jungunternehmen. Besonders in der Startphase sind Jungunter-
nehmer auf Geld angewiesen. Private Risikokapitalgeber könnten
ihnen Hand bieten – doch meist setzen Start-ups auf andere
Finanzierungsquellen, wie eine Umfrage in der Region zeigt.

thomas schär

DieHilfe von sogenannten BusinessAn-
gels – privaten Risikokapitalgebern, die
sich in einer frühen Phase finanziell und
beratend an Unternehmen beteiligen –
inAnspruch zu nehmen, ist für die meis-
ten Firmenneugründungen hierzulande
immer noch alles andere als die Regel.

Rund 300 konkrete Anfragen ver-
zeichnet das Netzwerk Business Angels
Switzerland im Jahr, wie deren Ge-
schäftsführer Jan Fülscher berichtet (sie-
he Interview unten). Die Zahl stagniert
seit Jahren. Gegründet werden jährlich
rund 40000 Firmen in der Schweiz. Die
meisten dieser Start-ups vertrauen auf
eine möglichst breite finanzielleAbstüt-
zung. Von diesem altbewährten Prinzip
weicht die Zürichseeregion nicht ab, wie
eine Nachfrage bei einigen Jungunter-
nehmen ergeben hat.

Beratende und ideelle Hilfe
Insgesamt finanzieren in der Schweiz ei-
nigeTausend «BusinessAngels», von de-
nen die wenigsten in Netzwerken orga-
nisiert sind, ein paar hundert Millionen
Franken. Wer genaue Zahlen möchte,
beisst auf Granit. Die Investments der
hiesigen «Business Angels» entziehen
sich jeder Statistik. Klar ist, im interna-
tionalenVergleich fällt die Schweiz nicht
ab: In Deutschland lag das Volumen der
Beteiligungen von «BusinessAngels» im
Jahr 2007 hochgerechnet bei etwa 400
Mio.Euro, in denUSA bei 25 bis 50Mrd.
Dollar pro Jahr. In den USA gibt es drei
Millionen «Business Angels».

Die Kultur des Scheiterns,Wiederauf-
stehens und Erneutversuchens scheint –
gemessen an den nackten Zahlen – auch
in der hiesigenUnternehmenslandschaft
langsam Fuss zu fassen. In Männedorf
betreibt Dominic Lüthi seit November
2012 die Internet-PlattformVRMandat.
com, zur Suche und Besetzung von Kan-

didaten für Verwaltungs- und Stiftungs-
ratsgremien von KMU im deutschspra-
chigen Raum. Lüthi ist Gründer und
CEO der Plattform, die von der Firma
Composit Management & Training
GmbH betrieben wird. Für Lüthi ist der
Beizug von «BusinessAngels» trotz «ei-
nigen sehr inspirierenden Gesprächen»
(noch) keinThema, «denn ich habemich
entschieden, vorerst ein eigenes Gre-
mium in Form eines Beirats zusammen-
zustellen».Dieses ist auchmit zeitlichem
Engagement in die Geschäftstätigkeit

von VRMandat.com eingebunden. Die-
ser Beirat und das Schweizer Entwick-
lungsunternehmen stehen Lüthi bera-
tend und ideell, aber ohne finanzielle
Mittel zur Seite, wie der 40-jährigeWirt-
schaftsinformatiker gegenüber der
«ZSZ» erklärt. Den grössten Teil des
Aufbaus hat Lüthi selber finanziert und
viel (Arbeits-)Zeit investiert. Das IT-
Partnerunternehmen, welches die Ent-
wicklungen trägt, und «visionäre Men-
schen» aus seinem engen Beziehungs-
netz haben ihn finanziell unterstützt.

Zudem hatVRMandat.com einen der
begehrten Innovationschecks der staat-
lichen Kommission für Technik und In-
novation (KTI) gewonnen. Gemäss Fi-
nanzplanung sei VRMandat.com auf
Kurs, betont Lüthi. Er geht davon aus,

dass die Firma weiterhin aus der opera-
tiven Geschäftstätigkeit heraus Mittel
generieren wird, «sodass die Mittel für
die Zukunft ausreichen sollten».

In Start-up-Szene stark vernetzt
Die FirmaAgriCircleAG gibt es seitAu-
gust 2012.NachAngaben vonMitbegrün-
der und -besitzer Peter Fröhlich verfügt

die Rapperswiler Firma über ein breites
Netzwerk in der Start-up-Szene in der
Schweiz. In diesemUmfeld seien auch die
verschiedenen Organisationen angesie-
delt, «die uns unterstützen». Dazu gehö-
ren Startfeld,als Plattform zur Förderung
von Innovationen und Jungunternehmer-
tum in der Ostschweiz und im Bodensee-
raum,das ProgrammVentureKick des In-
stituts für Jungunternehmen in St.Gallen,
die KTI, «sowie unsere Investoren, die
über ein breites Netzwerk verfügen».

AgriCircle, das eine erste Finanzie-
rungsrunde erfolgreich abgeschlossen
hat, verbindet Landwirte mit ihrem be-
ruflichenUmfeld. «Wir hatten viele Inte-
ressenten, die in unser Unternehmen in-
vestieren wollten», verrät Fröhlich: «Das
hat uns in die Lage versetzt, bis zu einem
gewissen Punkt auswählen zu können.»
Die beiden privaten «Business Angels»
vonAgriCircle seien wichtigeAnsprech-
partner für unternehmerische und recht-
liche Fragen: «Dazu kommen Startfeld
und auch die ZKB, welche uns mit Dar-
lehen unterstützen, respektive bei uns
beteiligt sind.»

Solide finanzielle Grundlage
Für die NumabAG ausWädenswil spiel-
ten die «Business Angels» in der Grün-
dungsphase keine Rolle, «weil wir uns
von Beginn weg über Pharmakollabora-
tionen finanziert haben»,wieMitbegrün-
der und Co-Geschäftsführer OliverMid-
dendorp darlegt.

Der jetzige Kapitalbedarf des Unter-
nehmens (mit eigenem Labor), das Me-
dikamente auf Antikörper-Basis entwi-
ckelt und mit der benachbarten Fach-
hochschule (ZHAW) einen Kollaborati-
onsvertrag abgeschlossen hat, übersteige
dieMöglichkeiten der meisten «Business
Angels», weiss Middendorp.

Die finanzielle Grundlage von Numab
– die Abkürzung «mab›» steht für «mo-
no-clonal antibody – bezeichnet er «für
Biotech-Massstäbe» als solid. Mit dem
operativen Geschäft lasse sich bereits
Geld verdienen. Seit einem Jahr ziehe
auch das Interesse der Investoren an,
«beziehungsweise ist es vielen von ihnen
gelungen, neue Funds abzuschliessen».

business angeLs
switzerland

der Verein Business angels switzerland
(Bas) bietet mit seinen monatlichen «din-
ner Meetings» eine Plattform, auf der sich
start-ups interessierten investoren prä-
sentieren können. Bas hat derzeit 67 Mit-
glieder und ist in die sektionen deutsche
schweiz (27 Mitglieder), romandie (36)
und Bodensee (neu) gegliedert. die ope-
rative abwicklung der Vereinstätigkeiten
von Bas wird durch den geschäftsführer
in teilzeit erledigt. die Mitglieder von Bas
haben gemäss eigener definition die Fä-

higkeiten und den willen, in start-ups zu
investieren. dazu gehören «erfahrene un-
ternehmer, welche gesellschaften aufge-
baut, zum erfolg gebracht und profitabel
verkauft haben, Führungskräfte – auch
ehemalige – von kleineren und grösseren
Organisationen sowie entscheidungsträ-
ger bei Organisationen, welche eigenes
oder fremdes Vermögen verwalten oder
über andere Beziehungen zu Organisatio-
nen verfügen, die für start-ups nützlich
sein können». (zsz)

zur person
Jan fülscher, ceo busi-
ness angels switzerland
der heute 48-jährige lic.
oec. publ. Jan Fülscher
baute ab 1991 neben
seinem Betriebswirt-
schafts-(Bwl-)studium
an der universität zürich
eine einzelfirma für soft-
warespezialitäten auf. 1999 gründete
er mit Kollegen zusammen eine eigene
Beratungsfirma, aus der er 2003 wieder
ausstieg. ab 2002 erfolgten erste geh-
versuche als Business angel. 2003
nahm Fülscher eine selbständige tätig-
keit im Kontext von Jungunternehmen
auf. seit 2007 hält Fülscher das
geschäftsleitungsmandat für die ge-
schäftsleitung von Business angels
switzerland. darüber hinaus ist er lehr-
beauftragter und referent bei der univer-
sität zürich und den Fachhochschulen
Bern und nordwestschweiz sowie Coach
beim impact Hub zürich. der ehemalige
Männedörfler Jan Fülscher wohnt heute
in zürich. (zsz)

«Ich habe entschieden,
ein eigenes Gremium
in Form eines Beirats
zusammenzustellen.»

dominic lüthi, CeO VrMandat.com

Der finanzbedarf von Jungunternehmen übersteigt oft die eigenen möglichkeiten: hier springen die investoren ein. Bild: key


