Simultaneous Venturing
Damit Ihr Start-up Projekt nicht
zum Albtraum wird!

von Dr. Franz J. Beeler**

Viele Grunder und Start-up Teams haben bereits viel Zeit, Geld und Energie
in aufwendige Prototypentwicklungen investiert und stehen nun vor dem
Problem der Finanzierung mittels Risikokapital. Haufig stellt sich heraus,
dass das Business-Konzept und der fertig entwickelte Prototyp bei
Investoren auf wenig Interesse stossen. In der Regel sind dann auch keine
Firmenpartner vorhanden, welche in die Liucke springen. Eine ausserst
unangenehme und kritische Situation! In den allermeisten Fallen bedeutet
dies bereits das ,Aus”. Doch dies miuisste nicht so sein! Mittels
"Simultaneous Venturing" lasst sich jedes Start-up Projekt frihzeitig an die
Anforderungen der Investoren und des Marktes anpassen, bevor bereits der
fertige Prototyp vorliegt und viel Geld unnoétig ausgegeben wurde. Damit
wird erfolgreiche Innovation bis zu einem gewissen Grad plan- und
kalkulierbar. Vor allem aber Iasst sich verhindern, dass wertvolle personelle
und materielle Ressourcen unnédtig verschleudert werden. Ganz zu
schweigen von den vielen Frustrationen und persodnlichen Schicksalen,
welche damit verbunden sind!

Schwierige Zeiten fur Grinder- und Unternehmer

Die unternehmerfreundlichen Zeiten, in welchen Grinder und Unternehmer von
Investoren umworben wurden, sind langst vorbei und werden kaum wiederkehren.
Ganz im Gegenteil: Das Klima fur Grinder und Unternehmer ist seit dem
Zusammenbruch der New Economy sehr frostig und die Zurlckhaltung der
Investoren ist nach wie vor gross. Dies ist insbesondere dann der Fall, wenn sich
das Geschéaftskonzept noch in der Seed-Phase befindet, d.h. der Marktnachweis
noch aussteht und Investorengelder gesucht werden. Viele Grinder und
Unternehmer erkennen viel zu spat, dass ohne klaren Marktnachweis keine
Chance auf Risikokapital besteht. Nicht selten wurden schon viel Zeit, Geld und
Energie in aufwendige Prototypentwicklungen investiert, ohne vorher die
Anforderungen der Investoren und des Marktes zu ergrinden. Dies ist der
wesentliche Grund, warum gerade Neuunternehmer immer wieder scheitern! In
den meisten Fallen kdnnte dies vermieden werden.

Realistische Markteinschatzung fehlt

In vielen Fallen gehen Grinder ohne jegliches Hinterfragen davon aus, dass der
Markt sehnlichst auf ihr Angebot wartet. In den allerseltensten Féllen trifft dies



auch wirklich zu. Hinzu kommt, dass das jeweilige Interesse der Investoren auch
von der Branche abhéngt, welche zu gegebener Zeit auch im Trend liegt. So zum
Beispiel lassen sich derzeit fiur IT-Projekte kaum Investoren finden, wahrend die
Biotechnologie-Branche sehr beliebt ist. Grinder sind also gut beraten, wenn sie
sich moglichst frih Gber die realistischen Marktchancen und Investoreninteressen
informieren. Dies ist insbesondere dann unumganglich, wenn flir die
Markteinfiihrung grossere Investitionen notwendig sind.

Typische Grinde des Scheiterns

Es ware vermessen zu behaupten, den Erfolg von Neugrindungen zum
vornherein abschatzen zu kdnnen. Letztlich ist jede Innovation naturgemass mit
einem gewissen Risiko verbunden. Dennoch ist es eine Tatsache, dass viele
Jungunternehmer und Grunder allein deshalb scheitern, weil sie die
Marktbedlrfnisse zu spat erkannt oder falsch eingeschatzt haben. Haufig wird
auch die Schwierigkeit, Risikokapital zu erhalten, deutlich unterschatzt. Auch wird
immer wieder der Alleingang versucht, anstatt mdoglichst frih nach einem
geeigneten Firmenpartner Ausschau zu halten.

Enormer volkswirtschaftlicher Schaden

Es ist davon auszugehen, dass allein in der Schweiz durch das Scheitern von
Neugrundungen jahrlich Milliardenbetrage in den Sand gesetzt werden. Neben
den finanziellen Verlusten gehen der Wirtschaft wertvolle unternehmerische
Ressourcen verloren, welche natlrlich gerade in der Schweiz dringend nétig
waren. Ganz zu schweigen von den vielen Frustrationen und personlichen
Schicksalen, welche damit verbunden sind! Nicht selten haben Grinder bereits
samtliche Ersparnisse investiert und stehen dann vor dem endgultigen "Aus".

Die LOsung heisst "Simultaneous Venturing"

Der Kerngedanke des "Simultaneous Venturing” besteht darin, im Frihstadium
einer Innovation deren Erfolgschancen zu evaluieren mit dem Ziel, das Projekt
noch im  Anfangsstadium an  allfdlige notwendige  Markt- und
Investorenanforderungen anzupassen. Im Frihstadium eines Start-up Projektes
sind bekanntlich Richtungskorrekturen noch relativ leicht moéglich, ohne dass der
Grunder dabei seine Identifikation aufgeben muss. In erster Linie soll damit
verhindert werden, dass ohne konsolidierten Business-Plan, Uberzeugenden
Marktnachweis und nachweisliches Investoreninteresse teure
Prototypentwicklungen vorgenommen werden.

Beim "Simultaneous Venturing” werden die vier Schritte zum Start-up Erfolg,
namlich Business-Planning (1), Prototyping (2), Corporate Partnering (3) und
Financing/Venture Capital (4), nicht nacheinander, sondern gleichzeitig bzw.
hintereinander uUberlagert durchgefihrt (siehe Abbildung):
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Simultaneous Venturing

Zeit-Achse

Vier Schritte fihren zum Start-up Erfolg:
1. Business-Planning

Der erste Schritt zum Start-up Erfolg ist das Business-Planning, welches
die formale Beschreibung des Business-Case nach den Regeln der Due
Diligence umfasst.

Im Sinne des Simultaneous Venturing wird eine erste Version des
Business-Plan mit grober Darstellung von Geschaftsidee, Business-Modell
und Finanzplan so verfasst, dass damit eine Grundlage fir erste Gesprache
mit mdglichen Partnern besteht. Der Business-Plan wird dann im Laufe von
Schritt 2 (Prototyping), Schritt 3 (Corporate Partnering) und Schritt 4
(Financing/Venture Capital) mit den sich neu ergebenden Umstanden
“rotierend" bzw. simultan angepasst.

2. Prototyping

Der zweite Schritt zum Start-up Erfolg ist das sogenannte Prototyping, die
versuchsweise erste Herstellung des Produktes oder der Dienstleistung
(Prototyp).

Erfahrungsgemass ist die Herstellung des Prototyps des Produktes oder
der Dienstleistung meistens mit hohen Kosten verbunden. Es geht darum,
diese Kosten im Sinne des Simultaneous Venturing moglichst tief zu halten,
solange der Marktnachweis noch nicht erbracht ist. Deshalb werden hier
lediglich die Benutzeroberflache des des Prototyps hergestellt, um das
Interesse des Kunden bzw. potentieller Geschaftspartner zu eruieren. Der
eigentliche "Kern" des Produktes oder der Dienstleistung wird in dieser
Vorphase erstmals simuliert. Damit soll die Vorversion des Prototyps bereits
fr den Schritt 3 des "Corporate Partnering” verwendet werden kénnen. Der
Kern des Prototyps wird also erst dann vollstdndig entwickelt, wenn der



Schritt 3 (Corporate Partnering) und/oder Schritt 4 (Financing/Venture
Capital) positiv verlaufen.

3. Corporate Partnering

Der dritte Schritt zum Start-up Erfolg ist das sogenannte Corporate
Partnering, bei welchem das Interesse maglicher Firmenpartner eruiert
wird.

Im Sinne des Simultaneous Venturing wird unter Verwendung von Schritt 1
(Business-Planning) und Schritt 2 (Prototyping) im Gesprach mit moglichen
Partner abgeklart, inwieweit das Vorhaben auf Interesse stésst bzw. ob ein
Partner gefunden werden kann. Die Idee ist, in dieser Phase bezuglich der
Entwicklung des Produktes oder Dienstleistung auch mental noch méglichst
offen zu sein, um den Interessen allfalliger Partner gebihrend Rechnung
tragen zu kénnen. Da die Entwicklung des Prototyps - insbesondere sein
Kern - noch offen ist, kbnnen die Anforderungen eines Partners in der
Regel auch ohne Probleme bertcksichtigt werden. Ferner besteht die
Moglichkeit, dass bereits in dieser Phase ein Partner fur die vollstandige
Entwicklung des Prototyps gefunden werden kann.

4. Financing/Venture Capital

Der vierte Schritt zum Start-up Erfolg ist das sogenannte Financing, bei
welchem das Interesse mdoglicher Venture Capital Firmen eruiert wird.

Im Sinne des Simultaneous Venturing wird unter Verwendung von Schritt 1
(Business-Planning), Schritt 2 (Prototyping) und Schritt 3 (Corporate
Partnering) im Gesprach mit moglichen Venture Capital Firmen,
Finanzinstituten und/oder Privatinvestoren abgeklart, inwieweit das
Vorhaben auf Interesse stdsst bzw. finanziert werden kann. Die Idee ist, in
dieser Phase beziglich der Entwicklung des Projektes auch mental noch
moglichst offen zu sein, um den Interessen allfalliger Kapitalgeber
gebuhrend Rechnung tragen zu kénnen. Da die Entwicklung des Prototyps
- insbesondere sein Kern - noch offen ist, kbnnen die Anforderungen von
Kapitalgebern in der Regel auch ohne Probleme beriicksichtigt werden.
Wenn im Schritt 3 des Corporate Partnering bereits ein Firmenpartner
gefunden werden konnte, sind erfahrungsgemass sind die Erfolgschancen
bei Kapitalgebern weit héher.

Hohere Erfolgschancen und geringeres Risiko

Mit der zeitlichen Uberlagerung der obgenannten 4 Schritte wird es mdglich, die
Markt- und Risikokapitalfahigkeit im frihestmdéglichen Projektstadium abzukléren
bzw. sicherzustellen. Damit soll die schmerzliche Erfahrung und Frustration vieler
Griunder und Start-up Teams weitestgehend vermieden werden, kostbare Zeit und
Ressourcen in ein zum vornherein chancenloses Vorhaben investiert zu haben.

Mittels "Simultaneous Venturing" lasst sich das Projekt auch noch friihzeitig an die
Anforderungen von Investoren und Lead Customers (erste Kunden) anpassen,
bevor bereits der fertige Prototyp vorliegt.



Suche nach geeignetem Firmenpartner

Ein weiterer sehr entscheidender Vorteil beim "Simultaneous Venturing" liegt
darin, dass mittels des Schritt 3 "Corporate Partnering" von Beginn weg die
Maoglichkeiten einer Zusammenarbeit mit einem bereits etablierten Partner (Firma)
im Rahmen einer strategischen Allianz oder eines Joint-Ventures gepruft und
angestrebt  werden. Damit  erhéhen  sich erfahrungsgeméss  die
Realisierungschancen ganz betréchtlich.

Simultaneous Venturing bereits erfolgreich

Das Prinzip des Simultaneous Venturing wurde fir Neugriindungen bzw. Start-ups
und Spin-offs verschiedener Branchen erfolgreich praktiziert, an die heutigen
Anforderungen  der  Risikokapitalfinanzierung angepasst und  standig
weiterentwickelt. Es stellt auch fir gestandene Unternehmen eine geeignete
Grundlage zur erfolgreichem Umsetzung des aktiven ,R&D Venture Management
dar* (siehe Artikel ,R&D Venture Management: Technologiemarketing mit
Zukunftsperspektiven®).

Fazit:

Mittels "Simultaneous Venturing” lasst sich jedes Start-up Projekt friihzeitig an
die Anforderungen der Investoren und des Marktes anpassen, bevor bereits der
fertige Prototyp vorliegt und bereits viel Geld unnétig ausgegeben wurde. Im
Frihstadium eines Start-up Projektes sind Richtungskorrekturen noch relativ
leicht mdglich, ohne grosse finanzielle Verluste und ohne dass der Grunder
dabei seine Identifikation mit dem Projekt aufgeben muss. Damit wird
erfolgreiche Innovation bis zu einem gewissen Grad plan- und kalkulierbar. Vor
allem aber lasst sich verhindern, dass wertvolle personelle und materielle
Ressourcen unnétig verschleudert werden. Auch Jungunternehmer und
Grunder, welche ausreichend uber eigene Mittel zum Start-up Aufbau verfiigen,
sind gut beraten, dennoch das Prinzip des "Simultaneous Venturing"
anzuwenden!

*) Das Prinzip des "Simultaneous Venturing” ist ein Praxisergebnis aus der
internationalen Innovation & Venture Management Téatigkeit von Dr. Franz Beeler
& Partner
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