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Dr. Carsten Rudolph

Liebe Leserinnen 
und Leser,
Schwächelnde Konjunktur, ver-
haltene Erwartungen an das 
Wachstum, Schwierigkeiten bei 
der Finanzierung – so lauten die 
Überschriften der Wirtschafts-
presse seit ein paar Monaten. 
An der Szene innovativer Star-
tups geht dies offenbar spurlos 
vorbei. Wenn wir unsere Zah-
len betrachten, freuen wir uns, 
dass es sehr gut gelingt, die 
jungen Unternehmen weiter 
voranzubringen. 

Die immer zu Jahresbeginn vorliegenden Ergebnisses der 
Businessplan Wettbewerbe sind für uns ein guter Indika-
tor, wie es mit dem Interesse am Gründen aussieht. Ein 
5-Jahres-Hoch in München und gar ein 10-Jahres-Hoch in 
Nordbayern lassen uns optimistisch ins Jahr 2020 blicken. 

Ein weiterer wichtiger Indikator sind unsere Finanzie-
rungszahlen, hier konnten wir 2019 53 Startups unter-
stützen, in Summe 54,6 Mio. Euro einzusammeln. Auch 
die Folgerunden für die zuvor über uns seed-finanzier-
ten Startups klappen gut, wie wir an den drei Beispie-
len Temedica, air up und TriOptoTec aufzeigen können.  
Insgesamt wäre ich hier persönlich Anfang des Jahres 
2019 pessimistischer gewesen, aber das Interesse, in gut 
vorbereitete (!) Startups zu investieren ist ungebrochen.  

Ungebrochen ist ebenfalls das Interesse etablierter  
Unternehmen an der Zusammenarbeit mit Startups, 
auch wenn das Manager Magazin letzten Monat bereits 
das „Scheitern der Berliner Digitallabore“ verkündet hat. 
Allerdings sehen wir, dass nach der ersten Euphorie hier 
deutlich systematischer vorgegangen wird, eine Entwick-
lung, die uns sehr sympathisch ist. Unsere Gedanken 
dazu, wie eine wirklich gute Strategie zur Zusammenar-
beit aussehen kann, haben wir in unserem Titelthema 
zusammengetragen.  

Ich wünsche Ihnen viel Freude mit unserer ersten  
Magazinausgabe 2020 und freue mich auf ein spannen-
des Jahr für die bayerische Gründerszene.

Ihr

BayStartUP  
Venture Conferences
Die BayStartUP Venture Conferences gehören 
zu den wichtigsten Investorenkonferenzen der 
deutschen Startup-Szene. Hier bringen wir aus-
gewählte, erfolgversprechende Startups mit ge-
prüften institutionellen Investoren, Strategen, 
öffentlichen Kapitalgebern und Business Angels 
zusammen. Insgesamt finden unsere Konferen-
zen dreimal jährlich statt, wobei wir inhaltlich 
unterschiedliche Schwerpunkte setzen. Je nach 
Konferenz stellen sich entweder Startups vor, die 
bereits valide sechsstellige Umsätze aufweisen 
können und auf der Suche nach Wachstumska-
pital für die A-Runde sind, junge Unternehmen, 
die den Schritt in Richtung Internationalisierung 
wagen möchten oder B2B-Startups, die sich un-
ternehmerisch noch in einer sehr frühen Phase 
befinden. In der effizienten Kombination aus 
Startup-Pitches, Fragerunden und Einzelgesprä-
chen am Ausstellerstand schaffen wir die besten 
Voraussetzungen, um die passenden Finanzie-
rungspartner zu vernetzen. 

Phase 1 der Bayerischen  
Businessplan Wettbewerbe
Starker Auftakt für die Saison 2020! Insgesamt 
306 Startup-Teams reichten ihre Geschäftskon-
zepte für Phase 1 der Bayerischen Businessplan 
Wettbewerbe ein. 150 Einsendungen allein im 
Münchener Businessplan Wettbewerb stellen 
ein 5-Jahres-Hoch dar, in Nordbayern haben 
wir mit 106 Einreichungen ein so starkes Teil-
nehmerfeld wie seit 2010 nicht mehr. Mit 46 % 
aller Einreichungen ist bayernweit der Bereich 
Informations- und Kommunikationstechnik 
(IKT) am stärksten. Daran schließen sich Tech-
nologien mit 13 % an, Life Science mit 10 %. 
Weitere 31 % verteilen sich auf viele verschie-
dene Themen z.B. aus Dienstleistungen, Bau, 
Handel etc. 

ABGABEFRIST PHASE 2: 17. MÄRZ 2020  
baystartup.de/bayerische-businessplan- 
wettbewerbe/anmeldung.html

baystartup-venturecon.de
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Dem Freistaat liegt sehr viel an einer modernen Weiterentwicklung 
Bayerns. Das stattliche Investitionsvolumen von zwei Milliarden Euro für 
die im Rahmen der 2019 verabschiedeten Hightech Agenda stellt dies unter 
Beweis. Die Technologieoffensive deckt verschiedenste Bereiche ab, von 
Künstlicher Intelligenz (KI) über die Förderung des Mittelstands bis hin zu 
Hochschulreformen. Ein wichtiger Aspekt ist in diesem Zusammenhang auch die 
gezielte Unterstützung junger und etablierter Unternehmen.

Mit der Technologie- 
offensive in eine  
zukunftsfähige  
Wirtschaft

Unter dem Titel ‚Hightech in Stadt und Land‘ habe ich 
kürzlich beim Hightech Summit Bayern im Forschungs-

zentrum Garching mit Experten über Chancen und Risiken 
von technologischen Entwicklungen wie Digitalisierung und 
Künstlicher Intelligenz diskutiert. Für mich steht fest: Der 
Transformationsprozess in der Wirtschaft ist eine unserer 
größten Herausforderungen. Wir brauchen Hightech nicht 
nur in unseren bayerischen Großstädten mit ihren inter-
nationalen Spitzenforschungseinrichtungen und Technolo-
gieunternehmen, sondern in ganz Bayern. Hier wollen wir 
landesweit Produktionsprozesse noch effizienter und nach-
haltiger gestalten, Kommunikationswege vereinfachen und 
positive Entwicklungen für die Menschen sowohl im städti-
schen als auch ländlichen Raum schaffen. 

Hightech Agenda Bayern: Fokus auf KI und Supertech

Bayern investiert in Bereiche wie Digitalisierung, 5G oder 
vernetztes Fahren. Mit den Mitteln, die der Freistaat hier 
zur Verfügung stellt, werden beispielsweise synthetische 
Kraftstoffe in Straubing erforscht, die Entwicklung eines 
Quantencomputers in Bayern gefördert oder das Kompe-
tenznetzwerk ‚Künstliche maschinelle Intelligenz‘ aufge-
baut. Dieser Zusammenschluss von Universitäten und der 
Fraunhofer-Gesellschaft soll Bayern zu einer der weltweit 
führenden Regionen auf diesem Gebiet entwickeln. Zudem 
legen wir unter anderem einen Startup-Fonds auf. Damit 
setzen wir ein weiteres starkes Signal für das Gründerland 
Bayern. Mit diesem Fonds fördern wir neue Unternehmen, 
helfen aber auch Startups beim zweiten Finanzierungs-
schritt nach der erfolgreichen Unternehmensgründung. 
Das ist dann eine echte bayerische Alternative gegenüber 
der Finanzierung durch ausländische Investoren. Denn 
Startups sollen in Bayern und in Deutschland bleiben und 
nicht ins Ausland abwandern oder gar verkauft werden.

Technologien am Puls der Zeit

Es braucht Menschen, die neue Denkanstöße vorantreiben 
und mit ihren Lösungen am Puls der Zeit arbeiten. Startups 
spielen in diesem Kontext mit ihren dynamischen Struk-
turen eine große Rolle und bringen ihre Ansätze gewinn-
bringend in die Zusammenarbeit mit dem Mittelstand ein. 
Institutionen wie BayStartUP leisten hier eine wichtige Auf-
gabe: Sei es durch eine motivierende Gründer-Ansprache 
mit den Bayerischen Businessplan Wettbewerben, indivi-
duelles Startup-Coaching oder in Projekten zur Zusammen-
arbeit mit der Industrie. Im Zentrum steht die Förderung 
des Gründergeistes, aber gleichzeitig auch die Etablierung 
junger Unternehmen auf dem Markt. Ein Vorhaben, das wir 
nur gemeinsam bewältigen können und bei dem wir sehr 
froh über die entstehenden Kooperationen sind. Damit 
stellen wir die bayerische Wirtschaft noch stärker auf und 
blicken positiv in die zukünftigen Entwicklungen.

Ich wünsche Ihnen allen gutes Gelingen, 

Ihr 

Hubert Aiwanger
Bayerischer Staatsminister für Wirtschaft, Landesentwick-
lung und Energie

Stellvertretender Ministerpräsident
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 Corporate Venturing   
 und Startup-Industrie- 
 Kooperationen 

Der Anteil der Corporate Venture Capital Investments 
in Deutschland nimmt zu. Das Interesse gerade auch 

an Startups in einer frühen Unternehmensphase wächst 
in Konzernen genauso wie bei Unternehmen aus dem Mit-
telstand (KMU). Das betrifft sowohl reine Investmentcases, 
die Corporate VCs betreuen, als auch den Bereich Corpo-
rate Venturing insgesamt, in dem etablierte Unternehmen 
verschiedenste Rollen einnehmen – vom strategischen In-
vestor bis hin zum Entwicklungspartner. Die Maßnahmen, 
die Corporates ergreifen, sind auch an den Startups nicht 
spurlos vorübergegangen. Sie lernen zunehmend, Angebo-
te sehr zielgenau in Anspruch zu nehmen und ihre Bedürf-
nisse zu kommunizieren. 

Die sehr gut aufgestellten Startups haben beim Erstkontakt 
mit etablierten Unternehmen in der Regel eine klare Vor-
stellung davon, warum sie den Kontakt suchen. Das kann 
ein Investment für weiteres Wachstum sein, der Aufbau 
einer Kunden- oder Lieferantenbeziehung, eine Entwick-
lungspartnerschaft oder auch eine Vertriebskooperation.

Etablierte Unternehmen sind vor allem dann für Startups 
interessant, wenn

 der Corporate ein großer potentieller Kunde ist (Kun-
den- / Lieferantenbeziehung),

 das Produkt des Startups potentiell zur Integration in 
die Lösung des Corporates dient und damit Zugang zu 
neuen Marktsegmenten bietet (Entwicklungspartner-
schaft),

 das Startup auf Kapitalsuche ist und sein Produkt oder 
seine Lösung zu den Suchkriterien des Corporates passt 
(Corporate Venture Capital-Aktivitäten (CVC), Minder-
heitsbeteiligung),

 der Corporate ein potentieller Exit-Partner für das Start- 
up sein könnte (M&A).

Seit über 20 Jahren arbeiten wir bei BayStartUP mit Startups zusammen, die oft disruptive Technologien auf 
den Markt bringen. Startups wie Flixbus, Celonis oder va-Q-tec lernen wir kennen, lang bevor sie am Markt 
erfolgreich sind. Die oft frühen Teams bergen Potentiale, die wir versuchen zu fördern – mit den Businessplan 
Wettbewerben, durch unser Finanzierungscoaching und Investorenkontakte. In den letzten Jahren sehen wir ein 
verstärktes Interesse von etablierten Unternehmen. Aktivitäten der Unternehmen reichen von kostenintensiven 
Akzeleratoren und millionenschweren CVC-Fonds bis hin zu vorsichtigen Besuchen auf Startup-Events. Wir ha-
ben uns in der Praxis angeschaut, was beide Seiten wirklich interessiert und wie sich Industrieunternehmen und 
Startups auf eine Zusammenarbeit vorbereiten können. 

Bild: Ambright
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Ziele klären

Vor diesem Hintergrund sollte sich der Corporate zunächst 
klar werden, was er in der Startup-Zusammenarbeit errei-
chen möchte, z. B.:  

 Unmittelbare Problemlösung für das Kerngeschäft

 Zukunftsthemen in unterschiedlicher zeitlicher Entfer-
nung finden

 Out of the Box – Geschäftsideen definieren, die man 
langfristig zum Geschäft umsetzen kann

… oder geht es um eine reine finanzielle Rendite? 

Corporate Venture Capital wird von großen Unternehmen 
gelegentlich als essentiell für eine Zusammenarbeit mit 
Startups angesehen. Dabei geht es hier um eine VC-arti-
ge Minderheitsbeteiligung an einem Startup, die auf den 
ersten Blick einfach erscheint. Doch die Fragestellungen 
sind herausfordernd, insbesondere, wenn die finanzielle 
und die „strategische“ Rendite eine Rolle spielen, die nicht 
immer gleichgerichtet sind. Daher muss vor Aufbau eines 
CVCs geklärt werden, in welche Startups (Technologien, 
Reifegrad, Grad der strategischen Bedeutung) überhaupt 
investiert werden soll und – sogar noch wichtiger – unter 
welchen Voraussetzungen man bereit ist, sich von einem 
Startup auch wieder zu trennen. Denn eine finanzielle Ren-
dite im Sinne eines VC-Investments kann nur daraus resul-
tieren, und nur dann werden andere (Finanz-) Investoren 
bereit sein, ein Startup mitzufinanzieren. Um all dies zu 
managen, ist ein erfahrenes Team von Investmentmana-
gern in einer CVC-Einheit dringend erforderlich, das in der 
Regel im eigenen Unternehmen nicht vorhanden ist. 

Startups sollten darauf achten, dass der Investmentma-
nager des CVCs gut im großen Unternehmen vernetzt ist, 
denn technologische Detailinformationen werden meist 
einem Experten in den operativen Bereichen zur Prüfung 
gegeben. Fehlt die Vernetzung,  bleiben die Hürden zu 

einer echten Kooperation weit-
gehend bestehen. Erst wenn die 
Fachexperten bereit sind, Prototy-
pen zu testen oder das Thema für 
gut befinden, kann eventuell ein 
Investment und eine Kooperation 
entstehen, und so der Mehrwert 
gegenüber einem reinen Finanzin-
vestments geschaffen werden.

CVCs stehen nicht nur untereinan-
der im Wettbewerb, sondern auch 
in Konkurrenz mit klassischen Ven-
ture Fonds und Business Angels. 
Für CVCs ist es daher sinnvoll zu 
prüfen, welche Bereiche der klas-
sische VC-Markt in Deutschland 
unzureichend abdeckt und gezielt 
da zu investieren, wo sie einem 
Startup neben Kapital auch Bran-
chenzugang und Technologiewis-

sen vermitteln können. So treffen Gründer, die zum Beispiel 
Hardwarelösungen für die dezentrale Energieversorgung 
entwickeln, in Deutschland immer noch auf eine schwere 
Finanzierungslandschaft im klassischen VC-Geschäft. Selbst 
wenn ein VC sich an ein solches Thema herantrauen sollte 
– dann schreckt er in der Regel vor langen Amortisierungs-
zyklen zurück. Auch das kommunizierte Fondsvolumen ist 
für eine Wahrnehmung im VC-Markt von hoher Bedeutung.  

Die Perspektive der Startups 

Investiert ein CVC als Stratege, dann wünscht er oft neben 
den normalen Rechten eines Investors auch vertragliche 
Rechte (meist sind das Vorkaufsrechte). Fordert er diese in 
frühen Finanzierungsrunden allerdings zu stark ein, dann 
kann das für die Entwicklung des Startups schädlich sein. 
Gerade Startups, deren innovative Geschäftsmodelle und 
disruptive Technologien als marktverändernd gesehen 
werden, benötigen in frühen Unternehmensphasen ausrei-
chend Handlungsfreiheit. 

Nehmen wir an, es handelt sich um ein Technologie-Start- 
up mit einem hohen initialen Investitionsbedarf und einer 
Skalierungszeit von zehn Jahren. Klassische VCs engagie-
ren sich hier nicht gern, weil schon die frühen Unterneh-
mensphasen recht kapitalintensiv sind und ein früher Exit 
in sieben bis zehn Jahren eher unwahrscheinlich ist. Jetzt 
liegen dem Startup zwei Angebote vor: (1.) Privatinvesto-
ren würden dem Startup die erste Runde finanzieren und 
bringen weiteres Volumen für Folgefinanzierungen und 
Kontakte in die Industrie mit. (2.) Ein Angebot von einem 
Industrieunternehmen, das die Finanzierungsrunde kom-
plett alleine durchführen möchte und das das Produkt des 
Startups mit vertreiben würde. Das Industrieunternehmen 
strebt in absehbarer Zeit keine Mehrheit an. 

Bezüglich der Business Angels sollte sich das Startup über-
legen, ob es in Folgerunden ausschließlich mit eigenem 

Kooperationschancen zwischen Industriepartnern und Startups

Kerngeschäft

CHANCEN 
FÜR DEN 

INDUSTRIE-
PARTNER

GELEGENHEIT
FÜR DAS
STARTUP

Zukunftsthemen/
Trends Out of the box

NEUE
PRODUKTE

IM HORIZONT
VON 2-3 JAHREN

GEMEINSAME
PRODUKT-

ENTWICKLUNG

LIZENZEN
UND / ODER

TECHNOLOGIE-
PARTNERSCHAFTEN

KOOPERATION:
FERTIGUNG
UND/ODER
VERTRIEB

ERSCHLIESSEN
REINER

ZUKUNFTS-
THEMEN

MARKT-
ERKENNTNISSE
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Know-How, dem Branchenwissen der Angels und durch 
harte Arbeit erfolgreich sein wird. Steht als Ziel nach mehre-
ren Runden irgendwann ein Trade Sale oder IPO im Raum, 
dann ist ein Industrieunternehmen in frühen Phasen ein 
Hindernis in den Verhandlungen – erst recht, wenn es mit 
Vorkaufsrechten ausgestattet ist. 

Das etablierte Unternehmen sollte bei seinem Angebot da-
her darauf achten, die Wachstumsstrategie des Startups 
nicht zu sehr einzuschränken, z. B. durch zu einseitige For-
derungen auf ein Produkt, Marktsegment oder einengende 
Rechte im Exit-Prozess. Wenn das doch gewünscht ist, ist 
anstatt eine Minderheitsbeteiligung (CVC) eine komplette 
Übernahme (M&A) der bessere Weg. 

Gute Kooperationen funktionieren auch ohne Invest-
ments

Wenn ein Startup finanziert ist, dann ist es meist kein CVC-Ca-
se mehr. Steht das Startup finanziell „auf eigenen Beinen“, 
kann es für den Corporate aber umso interessanter für eine 
Kooperation sein. Die Gründer kommunizieren hier in der 

Regel entweder mit Stabstellen oder sprechen direkt mit 
den operativen Geschäftsbereichen. Eine Herausforderung, 
denn oftmals reiben sie sich dabei zwischen unklaren Struk-
turen, Zielsetzungen sowie Fachabteilung und Strategie auf.

Gute interne Verankerung in der „Linie“ 

Etablierten Unternehmen sollte klar sein, dass Startups oft 
noch nicht die normalen Erfordernisse eines bereits lange 
am Markt tätigen Lieferanten erfüllen. Ihre Prozesse sind 
noch am Wachsen. Daher muss man intern früh entschei-
den, wie man die Flexibilität für ein Startup in den eigenen 
Unternehmensprozessen gestaltet. 

Intern sollte der Corporate bereits vor der Suche nach 
Startups klären, dass die operativen Stellen auch offen für 

Startup-Lösungen sind. In die Verankerung fallen Themen 
wie der Einsatz von Prototypen in den Fachabteilungen, die 
Integration von Startup-Lösungen in eigene Produkte oder 
auch deren (Mit-) Vertrieb. Schon vor dem Verhandlungs-
prozess muss klar sein, wie Verträge mit noch nicht „aus-
gereiften“ Unternehmen aussehen. Auch die Budgets, die 
für eine Kooperation eingestellt werden können und mit 
welchen Zeithorizonten die am Projekt Beteiligten rechnen, 
muss fixiert sein – immer vor dem Hintergrund, dass diese 
für ein Startup vertretbar sind, das keine lange Runway an 
liquiden Mitteln zur Verfügung hat. 

Idealerweise ist von Beginn an auch klar was passiert, nach-
dem eine Kooperation angelaufen ist. Definiert werden 
muss der Rollout der neuen Technologie in die Linie, wel-
che Schritte es braucht, um auch international zu wachsen 
und was das Produkt maximal kosten darf. Im Rahmen der 
Verhandlungen mit dem Startup ist zu klären, wie stark das 
Startup auf individuelle Wünsche des Corporates eingehen 
kann – und ob es bei Entwicklungskooperationen fünf Jahre 

anvisierter Entwicklungszeit über-
lebt.  

Flexibilität und Budgets ohne 
ROI-Anspruch 

Oft fällt dem etablierten Unter-
nehmen erst im Rahmen der Lie-
ferantenqualifizierung auf, dass 
er mit einem noch sehr jungen 
Unternehmen spricht, welches 
noch nicht über entsprechende 
Prozesse verfügt. Das sollte bei 
einem spannenden Produkt des 
Startups kein Hindernis für eine 
Zusammenarbeit sein, hier müs-
sen gemeinsam mit dem Startup 
individuelle Lösungen gefunden 
werden. Im besten Fall werden 
hier vorab Ausnahmeregelungen 
in Abstimmung mit dem Einkauf 
geschaffen, um später Zeit zu spa-
ren. Eine weitere Option ist es, Ko-

operationsbudgets zu schaffen, die auch ohne einen unmit-
telbaren „Anspruch“ auf ROI eingesetzt wenden können. Ist 
der Corporate von dem Produkt des Startups überzeugt, 
gibt es Möglichkeiten, Risiken bei einer Zusammenarbeit zu 
minimieren. Z. B. könnte der Corporate bei technisch aus-
gereiftem Produkt des Startups

 Normen zur Zertifizierung vorgeben – und die Kosten 
dafür übernehmen,

 eine individuelle Auditierung vereinbaren, die prüft, ob 
das junge Unternehmen den Ansprüchen des Corpo- 
rates entspricht,

 das Startup mittelfristig bei Zertifizierungen (z. B. nach 
ISO 9001) unterstützen, 

Die meisten  
Kooperationsmöglichkeiten  
erfordern keine gesellschaftliche Bindung

KOOPERATION
 VERTRIEB

ENTWICKLUNG &  
PRODUKTION

PATENTE &  
LIZENZEN

ERGÄNZUNG  
PRODUKTSPEKTRUM

EINKAUF
 KUNDEN- 

LIEFERANTEN 
BEZIEHUNG

BETEILIGUNG
 STRATEGISCHES  

INVESTMENT

SICHERUNG KÜNFTIGER 
GESCHÄFTSOPTIONEN

M & A
 TECHNOLOGIE UND 

KNOW-HOW TRANSFER

INTEGRATION DES MA-
NAGEMENT TEAMS
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 flexibler mit den Anforderungen an seinen jungen Lie-
feranten umgehen – z. B. in Bezug auf den Umsatz oder 
die minimale Mitarbeiterzahl, die man sonst bei Liefe-
ranten für eine Zusammenarbeit ansetzt.

Ein weiterer Punkt betrifft die Absicherung des Ausfalls des 
Startups als Ganzes. Hier kann das etablierte Unternehmen 
bei Aufnahme einer Zusammenarbeit fordern, dass die im 
Produkt eingesetzten technologischen Grundlagen (Paten-
te, Source Codes, technische Details) beim Notar hinterlegt 
werden (Stichwort Escrow) um sicherzustellen, dass auch 
bei einer Insolvenz des Unternehmens Zugriff auf diese In-
formationen besteht und um gegebenenfalls Dritte dazu zu 
befähigen, die Lieferung und den Service an den Produkten 
des Startups zu übernehmen. Die Inhalte dieser digitalen 
Daten müssen dann von einem unabhängigen Sachexper-
ten bestätigt werden. 

Geschwindigkeit 

Der zeitliche Horizont, in dem junge Unternehmen arbeiten, 
ist sehr dynamisch. Ein Corporate muss bei der Zusammen-
arbeit mit Startups daher zwingend Risikobereitschaft mit-
bringen und die Fähigkeit, schnell und flexibel zu handeln, 
wenn es darauf ankommt – er ist sonst zu langsam. Etab-
lierten Unternehmen muss in diesem Zusammenhang klar 
sein: Startups haben oft nicht ausreichend Kapitaldecke, Ri-
siken müssen hier in Kauf genommen werden können. 

Wenn das Startup nur für die nächsten drei bis sechs Mo-
nate liquide ist, dann ist das nicht zwingend ein Alarm- 
signal oder Hindernis für eine Zusammenarbeit. Allerdings 
können schon normale Einkaufsprozesse von einem hal-
ben Jahr für das Startup existenzbedrohend sein. Dauern 
Gespräche zu lange, wird es das Team bis zum Abschluss 
eines Vertrages nicht mehr geben oder das Startup kommt 
bei einem Konkurrenten schneller zum Zuge. 

KONFERENZ FÜR INVESTOREN & CORPORATES 
www.venturecon-international.com

Bei innovativen kleinen Unternehmen sollten daher An-
zahlungen möglich sein, auch vor den sonst üblichen Zah-
lungsbedingungen. Fachabteilungen müssen zu Testpha-
sen mit Prototypen bereit sein. 

Kooperationen mit Startups sind ihren Aufwand wert

Corporates können mit der Unterstützung von Startups ihr 
Instrumentarium für ihr Innovationsmanagement erwei-
tern. Über den Kontakt mit Startups entstehen neue Im-
pulse für das eigene Geschäftsfeld bzw. lassen sich neue 
Technologie- und Marktzugänge erschließen. Die Förde-
rung von Startups kann auch Teil einer unternehmerischen 
Investitions- und Technologieverwertungsstrategie sein. 
Das zielt dann eher auf die monetäre Unterstützung junger 
Unternehmen ab. Eine geschickte Dealflow-Strategie für 
Investments kann dabei helfen, interessante Startups für 
Kooperationen zu identifizieren und auszuwählen. 

Startups in Deutschland werden zunehmend professionel-
ler – auch etablierte Unternehmen sollten wissen, was sie 
wollen. Mit einer „Schauen-wir-mal-Strategie“ werden sie 
keine richtig guten UnternehmerInnen für sich gewinnen. 
Für die reine Imagepflege eignen sich Kooperationen mit 
Startups nicht – nach Jahren der Erfahrung durchschauen 
sie dieses Motiv von Corporates schnell. 

Ein wichtiger gemeinsamer Nenner für beide Seiten ist ge-
meinsames Wachstum. Eine echte Öffnung, gute Vorberei-
tung, ein gesundes Maß an Entgegenkommen, straffe in-
terne zeitliche Vorgaben und hohe Geschwindigkeit nach 
außen sind dagegen der Schlüssel zum Erfolg. 

BayStartUP ist das bayerische Startup-Netzwerk für 
Gründer, Investoren und Industrieunternehmen. Über 
verschiedenste Angebote unterstützen wir Startups bei 
der Optimierung ihrer Strategie, dem Aufbau ihres Un-
ternehmens und der Suche nach Gründungs- und Wachs-
tumskapital.

Im BayStartUP Investoren-Netzwerk sind neben 300 
Business Angels auch über 100 frühphasige klassische 
Venture-Capital-Gesellschaften, Corporate VCs, Family 
Offices und öffentliche Fördermittelgeber aktiv. Für den 
Bereich Startup-Industrie-Kooperationen nutzen wir un-
sere über 20-jährige Erfahrung in den Bereichen neue 
Technologien und Venturing. 

BAYSTARTUP INVESTOREN-NETZWERK:   
Cornelia Kolb  
kolb@baystartup.de

BAYSTARTUP INDUSTRIEKOOPERATIONEN   
Christoph Rommel 
rommel@baystartup.de

Industrie-Kooperationen 
bei BayStartUP
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in gleichen zeitlichen Horizonten denken“, so Ilchmann. 
Anderen Gründern empfiehlt er, bei strategischen Part-
nerschaften mit etablierten Unternehmen besonders auf 
eine sinnvolle Ergänzung des jeweiligen Produktportfolios  
zu achten und nicht zu vergessen, dass gewachsene Un-
ternehmen häufig lange Entscheidungswege haben, die 
eine Innovationsimplementierung verzögern können. 

Ambright: Gedrucktes Licht
Das Lichttechnologie-Unternehmen Ambright ist im März 2019 eine strategische Partnerschaft mit der Lindner 
Group, einem familiengeführten und auf den Innenausbau spezialisierten Unternehmen, eingegangen. Mit 
zehn Jahren am Markt ist Ambright zwar kein „Startup“ im engeren Sinne mehr – erhielt aber dennoch eine 
siebenstellige Pre-Series-A-Wachstumsfinanzierung mit dem Ziel, sein Technologieportfolio auszubauen und 
seine Produktionskapazitäten zu skalieren. Kennengelernt hatten sich die beiden Parteien auf der BayStartUP 
Venture Conference B2B im Oktober 2018.

Ambright druckt mit seinem patentierten Verfahren 
Licht. Damit lassen sich Lichtpunkte, ob dekorativ oder 

funktional, automatisiert und skalierbar in verschiedene 
Materialien integrieren, ohne dass es dafür einer klassi-
schen Leiterplatte als Schaltungsträger bedarf. Das „LED‘s 
create“ getaufte Verfahren bildet die Basis für die automa-
tisierte Fertigung verschiedener Lichtanwendungen. 

„Wir haben kein Produkt – wir haben 
einen Prozess. Mit hoher Individua-
lisierbarkeit bei zugleich smartem 
Prozess gelingt uns mit deutlichem 
Abstand eine Alleinstellung am 
Markt“, sagt Ambright Gründer Flo-
rian Ilchmann. Die Anwendung ist 
mittlerweile in verschiedenen Bran-
chenanwendungen in Serie, Am-
bright bingt damit Mass Customiza-
tion in die Beleuchtungsbranche.

Mit seinem hochtechnologischen 
Thema hatte das Unternehmen al-
lerdings einen anfangs schweren 
Stand bei reinen Venture-Capi-
tal-Gebern. „Mit Lindner haben wir 
jetzt eine gelungene Mischung aus 
strategischem Investor und Indus-
triekooperation“, erklärt Ilchmann. 
Ambright hat sich für ein Familien-
unternehmen als CVC entschieden, 
weil man eine langfristige Zusam-
menarbeit vor einem kurzfristigen Exit anstrebt: „Wir wer-
den von Lindner dabei nicht nur mit einer Kapitalspritze 
unterstützt, das Unternehmen bringt selbst Applikationen 
für unsere Technologie mit. Wir sind gerade dabei, eine 
gegenseitige Kundenbeziehung aufzubauen.“ Die interna-
tionale Aufstellung von Lindner bietet Ambright dabei ein 
Marktpotential jenseits seiner bisherigen Möglichkeiten.

Worauf Gründer bei strategischen Investments be-
sonders achten sollten

„Gründer sollten an strategische Investments bedacht 
herangehen und gezielt diejenigen Investoren in eine en-
gere Auswahl nehmen – egal ob VC oder CVC –, die auch 

MEHR DAZU 
www.ambright.de

„Die Dynamik und der Tatendrang eines jungen Unter-
nehmens ist nicht zu überschätzen, denn es kommt am 
Ende auf die Umsetzung und nicht die kühne Vision an. 
Dafür braucht man von beiden Seiten stetes Commitment 
– wir sind hier in der glücklichen Lage, dies bei der Eigen-
tümerfamilie zu spüren und durch gegenseitiges Vertrau-
en auch die jeweiligen Teams begeistern zu können.“
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Daniel Kirchleitner leitet die Investments von Next47 in 
Europa. Sein Investitionsschwerpunkt liegt in den Be-

reichen SCM & Logistik, Robotik und Software. Er ist eines 
der Gründungsmitglieder von Next47. Zuvor baute er zwei 
Startups im Energiesektor und der Werbebranche auf und 
veräußerte sie erfolgreich. Wir haben mit ihm über das 
Wachstum von Startups und die aktuelle Next47-Investition 
in das Startup scoutbee gesprochen. 

Viele Unternehmen betreiben eigene Venture Capi-
tal-Einheiten. Was ist das Besondere an Next47?

Next47 ist eine weltweit tätige, eigenständige Venture-Ca-
pital-Firma. Wir verbinden die Agilität eines unabhängi-
gen Investors mit der weltweiten Reichweite eines Indus-
triekundennetzwerkes. Mit dieser Kombination helfen wir 
Startups, schnell zu wachsen und ganze Industrien zu ver-
ändern. Unser Anspruch ist es, die besten Startups der Welt 

nicht nur finanziell zu unterstützen, sondern sie mit tiefer 
Industrieexpertise zu begleiten und mit unseren weltwei-
ten Kunden zusammenzubringen. 

Welche Startups sind dabei von Interesse?

Wir arbeiten mit B2B-Tech-Startups zusammen. Fokusbe-
reiche sind beispielsweise Autonomous & Robotik, SCM & 
Logistik, Enterprise IT und Software. Unsere Startups ha-
ben globale Ambitionen von Tag 1 an und sind bereit, die 
schwierigsten und grundlegendsten Herausforderungen 
verschiedener Branche zu lösen. Damit eine Firma für uns 
als Investment interessant wird, muss der Produkt-Markt-
Fit erreicht sein.

Mit Bringg, Pando, sennder, Turvo und jetzt scoutbee 
setzt Next47 auch auf Investitionen im SCM-Bereich. 
Welche Ziele stecken dahinter?

Für die meisten globalen Unternehmen bieten ein effizi-
enter Einkauf und ein intelligentes Logistiknetzwerk ent-
scheidende Wettbewerbsvorteile. Wir sind mittlerweile alle 
Same-Day-Delivery sowie global verfügbare Warenströme 
gewohnt. Das wirkt sich auf alle SCM- und Logistikbereiche 
aus. Gleichzeitig leidet der Bereich unter Ineffizienzen. Wir 
sehen hier einen großen Bedarf an Veränderung und Mo-
dernisierung. Bringg, Pando, sennder, Turvo oder scoutbee 
lösen einige dieser Probleme – genau hier wollen wir un-
terstützen.

Was sind die Gründe, warum Next47 in scoutbee inves-
tiert hat?

Produzierende Unternehmen haben mit einer sich ständig 
veränderten Lieferantenbasis zu tun, weil sich beispiels-
weise Produktionsstandorte ändern oder neue Produkte 
eingeführt werden. scoutbee spielt dabei eine wichtige Rol-
le. Das Startup nutzt Künstliche Intelligenz, um den Einkauf 
von Firmen wesentlich strategischer und effizienter zu ge-
stalten. Unternehmen wie Airbus, Audi und Bosch können 
dank scoutbee in Millisekunden die richtigen Lieferanten 
für Teile und Komponenten finden und bewerten. Sie er-
halten beispiellose Einblicke in ihre Lieferantennetzwerke 
und können die Beschaffungszeit exponentiell verkürzen.

Wie bringt sich Next47 als Partner ein, um das Unter-
nehmen beim Wachstum zu unterstützen?

Startups wie scoutbee brauchen nicht nur einen Kapital-
geber an ihrer Seite, sondern jemanden, der in einer lang-
fristigen Partnerschaft den Geschäftsauf- und -ausbau 
unterstützt. Wir werden scoutbee dabei begleiten, den 
bereits beeindruckenden Kundenstamm weiter auszubau-
en, durch unser umfangreiches Kunden-Netzwerk und die 
Beziehungen zu Siemens. Außerdem wollen wir weiteren 
internationalen Unternehmen helfen, mit scoutbee ihre 
Probleme im Einkauf zu lösen, um den Beschaffungspro-
zess der Zukunft effizienter zu gestalten.

Venture Capital 
neu gedacht
Next47 bietet Startups weltweit nicht nur  
Kapital, sondern fundierte Industrieexpertise 
und ein internationales Kundennetzwerk. Das 
gemeinsame Ziel: schnell zu wachsen.

INTERVIEW MIT

Daniel Kirchleitner, Partner  
Next47

Daniel Kirchleitner, Next47 
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Diehl Ventures unterstützt junge Unternehmen z. B. in 
den Bereichen Werkstoffe und Fertigungstechnologi-

en, Energieträger, Luftfahrttechnologien, IoT, M2M-Inter-
aktion oder Datenanalyse. Wir haben mit Dr. Mathias Glas-
macher (Geschäftsführer der Diehl Ventures GmbH) über 
die Entwicklung des CVCs gesprochen. 

Wie haben sich die Schwerpunkte von Diehl Ventures 
in den letzten drei Jahren herauskristallisiert? 

Mit unseren Beteiligungen und einigen zusätzlichen Start-
up-Kooperationen konnten wir gute Impulse in die Diehl 
Gruppe bringen und bereits durchaus Erfolgsstories ge-
stalten. Zum Beispiel kooperieren wir mit der Symvaro 
GmbH aus Klagenfurt im Bereich Vertrieb und Produkt, um 
gemeinsam Kundenlösungen zu entwickeln und zu vertrei-
ben. Wir investieren in frühen Phasen und verfolgen hier 
klare mit der Diehl Gruppe abgestimmte strategische Inte-
ressen. 

Geben Sie Startups auch eine Exitmöglichkeit in die 
Diehl Gruppe hinein?

Die Möglichkeit des Verkaufs von Gründeranteilen an Diehl 
ist zwar denkbar, jedoch liegt unser Schwerpunkt in der Eta-
blierung einer anhaltenden Kooperation mit Startups. Alles 
Weitere zeigt sich dann im Zeitverlauf der Zusammenarbeit 
und hängt eng mit der Exit-Vision der Gründer zusammen. 
Wenn eine Vorstellung darüber beim Startup vorhanden 
ist, wollen wir diese natürlich kennenlernen, um die Zu-
sammenarbeit für beide Seiten optimal abzustimmen.

Wie haben Sie sich bei Diehl Ventures inzwischen orga-
nisatorisch und strukturell aufgestellt? 

Wir sind organisatorisch nach wie vor schlank aufgestellt 
und profitieren insbesondere beim Scouting, bei der Be-
wertung und auch bei der Betreuung der Startups von der 
sehr guten Einbindung in die Konzernstrukturen. Wesent-

lich für uns ist ein aktives Scouting nach Startups und eine 
klare Meinungsbildung, um belastbare Brücken zu unseren 
operativen Einheiten bauen zu können. Wenn dann ein In-
vestment sinnvoll erscheint, setzen wir es gern um. Die Be-
treuung erfolgt dann mit dem Ziel, die Startups innerhalb 
der Diehl Gruppe bestmöglich zu vertreten.

Was hat sich für Sie in der Zusammenarbeit mit Start-
ups bewährt? 

Die Erfahrung zeigt: eine gegenseitig motivierte, projektbe-
zogene Kooperation wirkt sich positiv auf Investmentent-
scheidungen aus. Uns ist wichtig, den Startups Mehrwerte, 
z. B. hinsichtlich Know-how oder Marktzugang, zu bieten. 
Die Chance auf eine erfolgreiche Kooperation mit Startups 
steigt außerdem wesentlich, wenn die Mitarbeiter aus den 
operativen Einheiten eine große persönliche Motivation 
mitbringen. Wir nennen solche Personen intern im positi-
ven Sinne gerne die „Startup-Evangelisten“, da sie das The-
ma über mögliche interne Hürden bringen und ihr Commit-
ment die Zusammenarbeit mit einem Startup vorantreibt. 

Startups, an denen wir uns beteiligen, erfahren eine sehr 
hohe Sichtbarkeit in der Diehl Gruppe, wir bringen sie mit 
vielen Entscheidern und Enablern in Kontakt. Um mit den 
Startups eine langfristige und positive Zusammenarbeit 
zu entwickeln, installieren wir direkt nach einem Invest-
ment verschiedene Austauschrunden, um den Informati-
onsfluss zwischen dem Gründerteam, der Diehl Ventures 
und der betreuenden operativen Einheit sicherzustellen. 
Darüber hi naus finden mehrmals im Jahr Steering-Com-
mittee-Sitzungen zwischen unserer operativen Ebene und 
den Gründerteams statt, um den aktuellen Stand der Ko-
operation zu diskutieren und langfristige Ziele und Visio-
nen zu definieren.

INTERVIEW MIT

Dr. Mathias Glasmacher, Geschäftsführer  
Diehl Ventures GmbH

Wir bauen  
auf eine  
Zusammenarbeit
Seit 2017 kooperiert Diehl Ventures, Tochterunter-
nehmen der Diehl Gruppe, erfolgreich mit Startups: 
Die Zusammenarbeit schafft wichtige Impulse und 
strategische Mehrwerte für beide Seiten – besonders 
auf Grund einer starken inhaltlichen Nähe an das 
operative Geschäft. 

vertrauensvolle 
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Startups, die sich für den japanischen Markt interessieren, 
waren hier genau richtig: am 3. März 2020 stellten sich 

auf dem „Corporate Meetup Japan“ renommierte Unterneh-
men aus Japan vor, die mit innovativen Startups langfristige 
Kooperationen in Vertrieb, Einkauf oder Entwicklung ansto-
ßen möchten. Die Veranstaltung wurde von BayStartUP in 
Kooperation mit JETRO, der japanischen Wirtschaftsvertre-
tung, sowie der IHK für München und Oberbayern und In-
vest in Bavaria durchgeführt. 

„Wir sind froh, mit BayStartUP den richtigen Partner für un-
sere Veranstaltung gefunden zu haben. Es zeigte sich, dass 
BayStartUP ausgezeichnet vernetzt ist und den japanischen 
Teilnehmern, die ein großes Interesse an Open Innovation 
haben, wertvolle Kontakte zur bayerischen Startup-Szene 
verschaffen konnte“, so Masayoshi Watanabe, Generaldi-
rektor von JETRO Düsseldorf.

Die Japan External Trade Organization (JETRO) ist eine 
Einrichtung der japanischen Regierung, die dem japani-
schen Wirtschaftsministerium untersteht. Zu ihren Haupt-
aufgaben gehört es, ausländische Unternehmen bei der 
Geschäftsgründung in Japan zu unterstützen. Darüber hi-
naus hilft JETRO aber auch kleinen und mittelständischen 
japanischen Unternehmen bei deren Auslandsexpansion. 
Ein weiterer Schwerpunkt ist neuerdings auch die Unter-
stützung von ausländischen Startups beim Markteintritt 
in Japan.

Corporate Pitches am Vormittag, exklusive  
Business-Matchings am Nachmittag

Die präsentierenden Firmen richteten sich mit ihrem Ko-
operationsangebot an Startups von der frühen Prototy-

pen- bis in die Wachstumsphase. Das Event war vormittags 
offen für alle Interessierten. Ganz besonders richtete es 
sich an innovative UnternehmerInnen, für deren Lösung 
der japanische Markt grundsätzlich spannend ist oder die 
schon mit dem Gedanken spielen, nach Japan zu expandie-
ren. Zu den Unternehmen, die sich rund 100 Interessierten 
auf dem Event vorstellten, zählten zum Beispiel Denso Au-
tomotive, Toshiba und Toyota Tsusho Europe.

Spannende Einblicke in japanisches Innovationsmanage-
ment und aktives Networking am Vormittag wurden er-
gänzt durch exklusive 1:1-Business-Matchings am Nach-
mittag. Gründer hatten hier die Möglichkeit, von den 
japanischen Verantwortlichen direkt zu erfahren, wo es 
mögliche Ansatzpunkte für eine Zusammenarbeit gibt und 
welche Technologien besonders gefragt sind. BayStartUP 
sorgte hier für die Vernetzung zwischen Startups und Cor-
porates.  

„Wir freuen uns über das große Interesse an der Veran-
staltung. Dass gerade auch bei den Startup-Scoutings im 
Vorfeld so individuell auf die Interessen der japanischen 
Unternehmen eingegangen werden konnte, ist sehr positiv 
aufgenommen worden“, sagt Watanabe von JETRO Düssel-
dorf.

Japanische Großunternehmen stellen sich Startups in München vor – im Fokus stehen die 
Themen Mobilität, IIOT, Smart Home und Smart City

WEITERE INFOS 
www.jetro.go.jp/germany/
www.baystartup.de/blog

Bild: Tokyo Metroplitan Government

Corporate  
Meetup „Japan“
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„Unser Team ist   
unternehmerisch geprägt,  

hat Erfahrung im Kapitalmarkt 
und teilweise selbst gegründet. 

Unsere Mitarbeiter haben zudem 
Erfahrungen mit frühphasigen 

Private-Equity-Finanzierungen und 
diversen Finanzierungsformen auf 

der Schwelle zum Börsengang. “

Thomas Friedrich
Leiter Investment Solutions

Ausgabe 01 | 2020

Firmeneigner, Gesellschafter, Single- und Multi-Family-Of-
fices gehören zu den Kunden des Teams Equity Solutions 

im Wealth Management bei der HypoVereinsbank (HVB), 
das Direktbeteiligungen an mittelständischen Unternehmen 
sowie Startups ermöglicht. Wie das funktioniert und welche 
Voraussetzung Startups mitbringen sollten, erklärt Thomas 
Friedrich, Leiter des Bereichs Investment Solutions: 

Wann können Startups mit „großen“ Privatinvestoren 
aus dem Kundenstamm der HVB zusammenarbeiten? 
Startups mit einem Track-Record von ein bis drei Jahren, be-
lastbaren Businessplan, bewährten Produkten / Dienstleis-
tungen und einem Kapitalbedarf von mindestens 500.000 
oder einer Million Euro können sich an uns wenden. Die 
Idee des Unternehmens sollte valide sein, idealerweise gibt 
es bereits ein proof of concept. Wir können durch eine enge 
Vernetzung mit der Investment-Bank auch zweistellige Milli-
onenbeträge für die nächsten Wachstumsschritte stemmen.

Welche Themen sind für Ihren Kapitalgeberkreis beson-
ders spannend?
Wir arbeiten mit hunderten Finanz- sowie zahlreichen 
strategischen Investoren zusammen, und können die ver-
schiedensten Branchen unabhängig von Trends bespielen. 
Aktuell sind vor allem Technologien aus dem Bereich Pro-
zessoptimierung in der Industrie gefragt. 

Worauf achten Sie bei der Auswahl der Startups?
Das Startup sollte sich sinnvoll in der Value Chain seines 
Ökosystems platziert haben. Je jünger der Unternehmens-
zyklus eines Startups, desto mehr benötigt es eine valide 
Equity Story und realistische Planzahlen. Ferner steht die 

Unternehmer Bank als Plattform  
für die Investorensuche

Marktentwicklung und die angedachte Marktdurchdrin-
gung im Vordergrund, wir achten auf eine in sich geschlos-
sene Argumentation, ob das Team in alle Richtungen denkt 
und Sachverhalte antizipieren kann. Wenn das Manage-
mentteam sehr gut aufgestellt ist, aus einer intrinsischen 
Motivation heraus arbeitet und ggf. schon einmal erfolg-
reich gegründet hat, ist das ein eindeutiges Plus. 

Wie läuft der Matching-Prozess genau ab? 

Der Prozess dauert in der Regel acht bis zwölf Wochen. Wir 
starten mit einer Projektprüfung, in der wir das Geschäfts-
modell des Unternehmens verstehen lernen. Liegen die 
vollständigen Unterlagen des Startups vor, setzen wir die 
Investorenbrille auf und prüfen, wie erfolgversprechend 
das Konzept ist und ob wir Investoren im Kundenstamm 
haben, die zu dem Startup wirklich passen. Diesen senden 
wir dann einen anonymisierten Investmentteaser zu, der die 
Key Facts des Unternehmens und des Marktes, in dem sich 
das Startup bewegt, sowie die geplante Transaktion an sich, 
beschreibt. Besteht weiterführendes Interesse, veranlassen 
wir die Zeichnung einer Vertraulichkeitserklärung und ver-
mitteln den Kontakt. Danach erfahren wir passiv von den 
weiteren Verhandlungsschritten, die Investor und Startup 
bilateral miteinander koordinieren. Kommt ein Vertrag zwi-
schen den Parteien zustande, erhalten wir einen Vermitt-
lungsbetrag. 

WEITERE INFOS 
www.hvb.de/gruendung

Bild: Tokyo Metroplitan Government

Louis Flach, Thomas Friedrich und Valeska Hauptmann vom Investment 
Solutions Team der HypoVereinsbank. Bild: Nadine Stegemann

Sponsoren-Artikel l HypoVereinsbank
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Die besten zehn Geschäftsideen aus der ersten Phase im  
Münchener Businessplan Wettbewerb, dotiert mit je 500 Euro

Die Top-Startups aus 
München

Byprotex GmbH
Byprotex ist ein digitaler und unabhängiger B2B-Marktplatz 
für den Handel mit tierischen Nebenprodukten (Proteinen 
und Fetten), UCO, pflanzlichen Materialien und Extrakten 
sowie Milch- und Molkereiprodukten. Damit liefert das 
Startup einen wertvollen Beitrag zur Verringerung der glo-
balen Lebensmittelverschwendung und CO2-Emissionen.  
Team  Dr. Andreas Wieser, Sebastian Gottfried, Lubos  
 Cechvala, Florian Bergmann
Branche  IKT, Kommunikationstechnologie
Herkunft  privat | Frauenneuharting (Landkreis Ebersberg)

Dermagnostix
Dermagnostix setzt auf die Technologie der LabDisk, ein 
vollautomatisiertes, mi krofluidisches Analysesystem für 
die molekulare Diagnostik in der Dermatologie und wird 
die bestehende Lücke im Feld zwischen hocheffizienten 
Therapeutika einerseits und unzureichenden, antiquierten 
diagnostischen Verfahren andererseits schließen.  
Team  Prof. Dr. med. Kilian Eyerich, PhD, Prof. Dr. rer. nat.  
 Stefanie Eyerich, Dr. ing. Katharina Dormanns, Prof.  
 Dr. Dr. Fabian Theis
Branche  LIFE SCIENCE, Dermatologie 
Herkunft  TU München

crino GmbH
Der End-of-Line-(EOL)-Test ist ein notwendiger Fertigungs-
schritt bei der Herstellung der Lithium-Ionen-Zellen, der 
sicherstellt, dass jede Zelle alle Qualitätsanforderungen er-
füllt. Die crino GmbH entwickelt und vertreibt ein neuarti-
ges EOL-Test-Verfahren für die Produktion von Lithium-Io-
nen Zellen, das die Testdauer von 14 Tagen auf einen Tag 
reduziert und damit die Produktionskosten deutlich senkt. 
Team  Ilya Zilberman, Andreas Noel, Alexander Kunz, Felix  
 Bauer
Branche  TECHNOLOGIEN, Energie  
Herkunft  TU München | EXIST-Forschungstransfer

Ausgabe 01 | 2020startUPdate - Das Startup Magazin für Bayern
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Happy Ocean Foods
Happy Ocean Foods entwickelt pflanzenbasierte, nachhal-
tige sowie gesunde Fischersatzprodukte, die Fischproduk-
ten in Optik, Geschmack, Textur und Nährwerten gleichen. 
So schafft das Startup einen wertvollen Beitrag zur Bewäl-
tigung von bspw. Überfischung, Klimawandel, Ressour-
cenknappheit und der Zerstörung von Ökosystemen.

Team  Julian Hallet, Robin Drummond, Christina Hahn,  
 Viktoria von Beerfelde
Branche  LIFE SCIENCE, Biotechnologie
Herkunft  privat| München

foldAI
foldAI entwickelt eine Plattform der vierten industriellen 
Revolution für das Management klimakritischer Ökosyste-
me. Auf der Basis intelligenter Sensorknoten überwachen 
lokal agierende künstliche Intelligenzen die Gesundheit 
und Resilienz von Wäldern. Förster, Waldmanager und an-
dere Akteure erhalten ein klares Bild über den Zustand und 
mögliche Entwicklungen und können angepasst reagieren.
Team  Alicia Charennat, Giovanni Carmantini, PhD, Dr. Jake  
 Turner, Dr. Friedrich Förstner
Branche  TECHNOLOGIEN, Sensorik
Herkunft  privat | München

Manyfolds UG (haftungsbeschränkt)

Das System von Manyfolds erstellt größenoptimierte und 
umweltfreundliche Versandverpackungen. Über eine App 
werden die Größen der zu verschickenden Waren per Bild-
erkennung ermittelt und die Schnittmuster der Versand-
verpackung automatisch generiert. Die minimierte Luft in 
den Verpackungen führt zu direkten Reduktionen im Logis-
tikverkehr und deutlichen CO2-Einsparungen.
Team  Frank Thomsen, Sebastian Gutmann,  
 Christian Kusmanow
Branche  IKT, Applikationssoftware
Herkunft  privat | München

Mindpax GmbH
Mindpax entwickelt eine digitale Disease-Management-Platt-
form für schwere psychische Erkrankungen als digitales The-
rapeutikum. Ziel ist die Verbesserung der Entscheidungs-
prozesse von Ärzten und das Empowerment von Patienten: 
Armbandsensor und App helfen den Patienten beim Um-
gang mit der Erkrankung, Ärzte werden auf Basis der Daten 
in Diagnostik und Therapiefindung unterstützt.
Team  Dr. med. Maximilian Haas, Pavel Nevicky,  
 Sona Sikorova, Jan Novak
Branche  LIFE SCIENCE, Neurologie
Herkunft  privat | München & Prag
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Die Top-Startups aus 
München

Die besten zehn Geschäftsideen aus der ersten Phase im  
Münchener Businessplan Wettbewerb, dotiert mit je 500 Euro

qbound GmbH
Um Organisationen zu schützen, entwickelt qbound eine 
innovative Identity- und Access-Management-Lösung: Sie 
stellt sicher, dass nur berechtigte Nutzer zur richtigen Zeit 
und aus den richtigen Gründen auf die richtige Applikation 
(On-Premise, Cloud & IoT) zugreifen können. Damit liefert 
qbound die sichere Infrastruktur für digitale Geschäftsmo-
delle. 
Team  Dr. André Schweizer, Artur Rösch,  
 Dr. Sven Radszuwill
Branche  IKT, IT-Sicherheit
Herkunft  privat | München | EXIST-Gründerstipendium

NEUREVO
Aktuell gibt es keine kausalen oder protektiven Behandlun-
gen gegen neurologische Erkrankungen wie Morbus Parkin-
son und Amyotrophe Lateralsklerose (ALS) oder Schlaganfall. 
NEUREVO entwickelt „first-in-class“ neuroprotektive Thera-
pien, die die Schäden durch Neurodegeneration begrenzen 
und die Progression der Krankheit bremsen können.
Team  Dr. med. Francisco Pan-Montojo Puga, PhD, Jochen  
 Rheinwald, Yanina Dening, Alexandra Chovsepian, PhD
Branche  LIFE SCIENCE, Pharma
Herkunft  Hochschule | München | EXIST-Forschungstransfer

sewts GmbH
Mit einem ausgeprägten Schwerpunkt auf die Verarbeitung 
von leicht verformbaren Materialien wie z. B. Textilien und 
Folien entwickelt sewts künstlich intelligente Algorithmen, 
die Industrieroboter steuern und vorhandene Hardware 
digital mit menschenähnlicher kognitiver Intelligenz sowie 
einer ultrasensitiven Motorik ausstatten.
Team  Alexander Bley, Tim Doerks, Till Rickert, Shu Lo, Oleh  
 Kolner, Marvin Alles, Antonia Seibold 
Branche  TECHNOLOGIEN, Robotik 
Herkunft  TU München | EXIST-Gründerstipendium
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Neben den Preisträgern waren diese Startups 
unter den besten 20 Teams:

Weitere Nominierte 

ENVAiO
ENVAiO entwickelt eine datenschutzkonforme innovative 
Location-Intelligence-Lösung für Smart-City-Anwendungen. 
Team  Patrick Burger, Benjamin Naujoks 
Branche  IKT, Kommunikationstechnologie 
Herkunft  Universität der Bundeswehr München

Trufflepig Forensics
Das Startup Trufflepig Forensics ermöglicht IT-Forensikern 
durch ein leistungsstarkes Software-Werkzeug die schnelle 
und intuitive Auswertung des Arbeitsspeichers von Com-
putersystemen. 
Team  Aaron Hartel, Christian Müller, Oliver Siewers  
Branche  IKT, IT-Sicherheit
Herkunft  privat | Pfaffenhofen a. d. Ilm |  
 EXIST-Gründerstipendium

pläin GmbH
pläin ist eine innovative pflanzenbasierte Milch-Alternative, 
die es schafft, Kuhmilch vollwertig zu ersetzen – bei Bio- 
und regionaler Qualität (produziert in Freising). 
Team  Julia Deuter, Jonathan Herrmann, Michael Sysoev
Branche  LIFE SCIENCE, Biotechnologie
Herkunft  privat | Freising | EXIST-Gründerstipendium 

TrajectoriX
TrajectoriX entwickelt Software für die Steuerung autono-
mer Fahrzeuge auf Grundlage eines patentierten Verfah-
rens. Dieses unterstützt die Fahrzeuginsassen bei Unfallge-
fahr durch Priorisierung von Ausweichmanövern.
Team  Dr. Ralph Stömmer, Fabian Honecker, Christian Ruf
Branche  IKT, Embedded Systeme
Herkunft  privat | Ottobrunn

Virtonomy GmbH
Die Virtonomy GmbH revolutioniert klinische Versuche von 
Medizinprodukten durch einen völlig datengesteuerten Pro-
zess an virtuellen Patienten.
Team  Dr. Simon Sonntag, Wen-Yang Chu,  
 Scott McLaughlin, Gloria Zörnack
Branche  IKT, Kommunikationstechnologie 
Herkunft  privat | München

Fusionbase
Fusionbase gibt Analysten schnellen und einfachen Zugang 
zu über tausend Datensätzen aus öffentlichen Quellen zur 
Anreicherung von Modellen zur Künstlichen Intelligenz. 
Team  Kevin Goßling, Patrick Holl 
Branche  IKT, Data Science 
Herkunft  privat | München | EXIST-Gründerstipendium

Wolution GmbH & Co. KG
Mit der auf KI basierenden Wolution-Webplattform und -API 
hilft das Startup Unternehmen dabei, Bildanalyseprozesse 
zukunftsfähig zu machen und mit minimalem Aufwand die 
Effizienz bei Entwicklung und Produktion zu erhöhen.
Team  Dominik Wuttke, Dr. Moritz Münchmeyer
Branche  IKT, Applikationssoftware
Herkunft  privat | Planegg-Martinsried

mind_IP
mind_IP bietet innovativen Technologie-Unternehmen eine 
software-gestützte Methodik als Mietmodell, die es ermög-
licht, mittels des strategischen Einsatzes von IP (Intellectual 
Property) die Marktexklusivität von Produkten zu sichern.
Team  Thilo Schlemvogt, Rick Munzert, Jörg Schäfer 
Branche  IKT, Legal Tech 
Herkunft  privat | Odelzhausen bei München

LEMI CarSharing
LEMI CarSharing digitalisiert Neu- und Gebrauchtwagen 
teilnehmender Autohäuser. Im Ort verteilt, werden die 
sonst ungenutzten Autos durch den reversiblen Einbau der 
LEMI-CarSharing-Box zu CarSharing-Fahrzeugen.
Team  Elias Margieh, Andres Londono 
Branche  IKT, Applikationssoftware 
Herkunft  privat | München

CM Fluids AG
Das Startup schließt den CO2-Kreislauf für kommunale 
Fahrzeuge, indem es Stadtbusse und Müllsammelfahrzeu-
ge auf den patentierten CMF Drive umrüstet und flüssiges 
Biomethan als Kraftstoff liefert.
Team  Hans Friedmann, Franz Böhm, Peter Martetschläger,  
 Markus Ostermeier, Lena Friedmann
Branche  TECHNOLOGIEN, CleanTech
Herkunft  privat | Rohrbach (Ilm)
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Die besten Startups 
aus Nordbayern

Die besten zehn Geschäftsideen aus der ersten Phase im  
Businessplan Wettbewerb Nordbayern, dotiert mit je 500 Euro

AMACAT
AMACAT ist ein auf künstlicher Intelligenz basierender Algo-
rithmus, der falsch oder ungenau kategorisierte Artikel mit 
sehr hoher Trefferquote automatisch erkennt und Verbesse-
rungen vorschlägt. Dadurch können betroffene Händler nicht 
nur künftige Überzahlungen einsparen, sondern sich oft so-
gar vergangene Überzahlungen zurückerstatten lassen.

Team  Alexander Hofmann, Tobias Walbert, Dr. Patrick  
 Winter 
Branche  IKT, E-COMMERCE 
Herkunft  privat | Neustadt a.d. Waldnaab

Brandification GmbH
Brandification hilft Markenunternehmen, aus Mitarbeitern 
Markenbotschafter zu machen. Die Brandification-App ist 
das erste digitale Tool, das mithilfe von Machine Learning 
Unternehmen bei der permanenten Erhöhung des inter-
nen Brand Engagements unterstützt.

Team   Kathrin Störrlein, Sabine Gebhardt, Cornelia Wern- 
 hart, Matthias Geiger, Rainer Gietl, Christoph Hack 
Branche  IKT, Applikationssoftware  
Herkunft  privat | Nürnberg

Datadesk GmbH
Die cloudbasierte Softwarelösung Qnome macht Gesund-
heitsstudien effizienter. Forscher können Daten damit 
schneller und sicher erheben, sammeln, speichern und 
auswerten. Das Geschäftsmodell basiert auf jährlichen Ge-
bühren für die Bereitstellung des Dienstes. 

Team  Jakob Niggel, Gabriel Zink  
Branche  LIFE SCIENCE, Healthcare allgemein 
Herkunft  privat | Regensburg
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eco-softfibre
eco-softfibre entwickelt, produziert und verkauft ökolo-
gische Schaumstoffe. Das Material ersetzt in vielen An-
wendungsbereichen den als Sondermüll zu entsorgenden 
Kunststoff aus Polyurethan-Schaum, ist absolut umwelt-
freundlich, recyclingfähig und ökologisch nachhaltig, da es 
CO2 speichert. 

Team  Wolfgang Coutandin, Angela Wacker
Branche  TECHNOLOGIEN, CleanTech
Herkunft  privat | Herzogenaurach

GreenMNKY GmbH
GreenMNKY nutzt die Möglichkeiten der Digitalisierung, 
um Kunden ein hochwertiges Produkt umweltschonend, 
schnell und individuell zur Verfügung zu stellen. Der Fo-
kus liegt dabei auf der Entwicklung einer „Grünen Lösung“ 
für die Herstellung und den Handel von Schutzfolien für 
Smartphones und Tablets. 

Team  Ziya Orhan, Oliver Klingenbrunn 
Branche  SERVICE UND SONSTIGES, Handel 
Herkunft  privat | Aschaffenburg

DocEstate GmbH
Für Immobilien werden zahlreiche und aktuelle Behörden-
auskünfte (z. B. Grundbuchauszug oder Altlasten) benötigt. 
Die Software von DocEstate automatisiert den Beschaf-
fungs- und Auswertungsprozess, wodurch der Zeitaufwand 
auf ein Minimum reduziert wird.

Team  Christoph Schmidt, Jerome Sprinkmeier, Jona  
 Sprinkmeier, Philipp Scholz  
Branche  SERVICE UND SONSTIGES,  
 Service-/und Dienstleistungsunternehmen 
Herkunft  TH Aschaffenburg | EXIST-Gründerstipendium

PickWerk
PickWerk bietet ein System, das manuelle Entnahmepro-
zesse, die Kommissionierung von Waren im Lager und die 
Fertigung von Baugruppen auf Montagearbeitsplätzen un-
terstützt. Mithilfe eines Wearables am Arm des Arbeiters 
werden Fehlgriffe entdeckt und korrekte Entnahmen au-
tomatisch quittiert, was eine effizientere Arbeitsweise er-
möglicht und Rückabwicklungskosten einspart.

Team  Alfred Müller, Maximilian Singh, Rafael Psiuk 
Branche  SERVICE UND SONSTIGES, Logistik 
Herkunft  Fraunhofer IIS | Nürnberg
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Die besten Startups 
aus Nordbayern

Die besten Geschäftsideen aus der ersten Phase im  
Businessplan Wettbewerb Nordbayern, dotiert mit je 500 Euro

Retina Therapeutics
Retina Therapeutics befasst sich mit der Entwicklung von 
Therapien für die genetisch bedingte Netzhauterkrankung 
Morbus Best, für die es bisher keine Behandlungsmöglich-
keiten gibt. Konkret werden neuartige bioaktive Substan-
zen entwickelt, die die Funktionalität des Proteins BEST1 
wiederherstellen.

Team  Prof. Dr. Bernhard Weber, PD Dr. Sabine Amslinger,  
 Andrea Milenkovic, Denise Schmied, Dr. Thomas  
 Bolz  
Branche  LIFE SCIENCE, Biotechnologie 
Herkunft  Universität Regensburg | Regensburg

SCIO Technology GmbH
Die SCIO Technology GmbH entwickelt und fertigt in einem 
patentierten Serien-Fertigungsprozess kundenspezifische 
Batteriesysteme, die Kostenvorteile bei geringerem Bau-
raum und Gewicht bieten und somit höhere Reichweiten 
ermöglichen. Die SCIO-Batteriesysteme schaffen ein neues 
Level an Performance, Kompaktheit und Qualität.

Team  Alexander Weis, Alexander Seger, Veit Kolb, Lukas  
 Kunkel, Kirsten Marschall, Jana Wüstenhöfer  
Branche  TECHNOLOGIEN, Maschinen-/Anlagenbau 
Herkunft  privat  | Aschaffenburg

Traversals Analytics and  
Intelligence GmbH
Traversals bietet eine Datenplattform zur Schaffung gesi-
cherter Erkenntnis in diversen Anwendungsfeldern, wie z. B. 
Cyber-Sicherheit oder Strategic Intelligence. Der Fokus liegt 
auf Design und Entwicklung modernster Fusion-Produkte 
und dem Einsatz neuester Technologien, um die Bedürfnis-
se der Kunden in den Bereichen Sicherheit und Entschei-
dungsunterstützung zu erfüllen.

Team  Dr.-Ing. Dirk Kolb, Anke Bock, Dr.-Ing. H.-J.Kolb 
Branche  IKT, Embedded/mobile und Systemsoftware 
Herkunft  privat | Buckenhof
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Neben den Preisträgern waren diese Startups  
unter den besten 19 Teams:

Weitere Nominierte Neben den Preisträgern waren diese Startups  
unter den besten 19 Teams:

Superheldenkids
Mittels App und Online-Trainings stärkt Superheldenkids 
die sozial-emotionalen Kompetenzen und das Wachs-
tumsdenken bei Kindern und trägt so wesentlich zu deren 
psychischer Gesundheit, schulischem sowie später berufli-
chem Erfolg bei. 
Team  Dr. Kathrin Mikan, Karel Mikan  
Branche  LIFE SCIENCE, Healthcare allgemein
Herkunft  privat | Regensburg

3D Mectronic
3D Metronic entwickelt customized 3D-Drucker und pas-
send dazu eine vollautomatische Produktionslinie, die alle 
aufwendigen Vor- und Nachbearbeitungsprozesse und 
-maschinen der additiven Fertigung vereint, sodass keine 
manuellen Arbeitsschritte mehr nötig sind.
Team  Frank Heimbert Kulke, Gesa Marxsen, Gülseren  
 Kulke 
Branche  TECHNOLOGIEN, Maschinen-/Anlagenbau
Herkunft  privat | Rehau

IWOS GmbH
LUI von IWOS ist der digitale Assistent für die Optimierung 
der Selbstorganisation, der private und geschäftliche Auf-
gaben bestmöglich unter Berücksichtigung der Work-Li-
fe-Balance in Einklang bringt.
Team  Steffen Berger, Mario Maier, Sebastian Schlund 
Branche  IKT, Applikationssoftware
Herkunft  privat | Würzburg

chargeUP
Die chargeUP-Plattform bietet Besitzern privater Ladein-
frastruktur die Möglichkeit, diese öffentlich zu vermarkten.

Team  Daniel Wolpert, Michael Federlin
Branche  TECHNOLOGIEN, Energie
Herkunft  Otto-Friedrich-Universität Bamberg |  
 Exist Gründerstipendium

ArgumenText
Mit ArgumenText können Kerninformationen sofort aus 
sehr großen Textdatenbeständen extrahiert werden. Ne-
ben dem reinen Auffinden der Argumente erkennt die 
Technologie auch, ob es sich um Pro- oder Kontra-Argu-
mente in Bezug auf das gewählte Thema handelt.
Team  Johannes Daxenberger, Erik Kaiser, Chris Stahlhut,  
 Benjamin Schiller
Branche  IKT, Applikationssoftware 
Herkunft  TU Darmstadt | Aschaffenburg

vuemondo
vuemondo gibt Ärzten und Patienten mehr Zeit miteinan-
der. Das Startup entwickelt ein computergestütztes Sys-
tem, das die Dokumentation der Anamnese intelligent au-
tomatisiert.
Team  Roman Hauber, Maximilian Schirm, Mirco Lukas,  
 Clemens Reitelbach
Branche  IKT, Applikationssoftware 
Herkunft  Universität Würzburg | Würzburg

Heise Haus GmbH
Heise Haus bietet eine Bau-Innovation für die heutigen 
Bedürfnisse an das Wohnen und Arbeiten: Kompakte Lu-
xus-Design-Hausmodule zu unschlagbaren Preisen.
Team  Volker Heise, Maxim Matsel, Katharina Lehmann 
Branche  SERVICE UND SONSTIGES, Baugewerbe 
Herkunft  privat |Möhrendorf

AccurAdditive
AccurAdditive hat den innovativen 3D-Drucker SK1 zur Im-
plementierung des 3D-Drucks bei der industriellen Serien-
fertigung von personalisierten Produkten entwickelt.
Team  Joachim Kleylein-Feuerstein, Martin Singer 
Branche  TECHNOLOGIEN, Maschinen-/Anlagenbau 
Herkunft  Fraunhofer IPA | Bayreuth

oneVcard
Die oneVcard ist eine smarte Visitenkarte mit der sich Kon-
taktdaten und viele weitere Inhalte schnell, sicher und zu-
verlässig austauschen und verwalten lassen.
Team  Christian Schneidawind, Fabian Ripp, Svea Voigt 
Branche  IKT, Kommunikationstechnologie 
Herkunft  privat | Aschaffenburg
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Der Businessplan Wettbewerb Schwaben richtet sich an Startups 
aus den Regionen Bayerisch-Schwaben und Landsberg am Lech.  
Er ist dotiert mit insgesamt 2.250 Euro.

Die Sieger-Startups 
aus Schwaben

1. Platz, 1.000 Euro

2. Platz, 750 Euro

Rooffox UG
Der Flat Roof Fox der Rooffox UG übernimmt das 
Schneiden von Dachbahnen auf Flachdächern. 
Wiederkehrende Schneidvorgänge können ein-
fach eingestellt und automatisiert werden. Im 
Vergleich zum Schnitt per Hand entfallen etliche 
Arbeitsschritte. Mit einem Gewicht von unter 25 
kg und durch zwei Räder ist die Maschine auf dem 
Dach flexibel einsetzbar. Die körperliche Belas-
tung der Arbeiter wird stark reduziert, Fachkräfte 
können für andere Arbeiten eingesetzt werden. 
Durch die Zeitersparnis von über 70 % amortisie-
ren sich die Anschaffungskosten schnell.
Team  Tobias Büttgen, Kurt Büttgen, Christina  
 Peter
Branche  SERVICE UND SONSTIGES, Handel 
Herkunft  privat | Stadt und LKR Augsburg

qbilon
qbilon ist eine Software, die den Mitarbeitern einen Über-
blick für die IT-Transformation in ihrem Unternehmen 
bietet. Dadurch werden Kosten reduziert und gleichzeitig 
die Agilität und Ausfallsicherheit der IT erhöht. Um das zu 
ermöglichen, erstellt qbilon automatisiert eine Landkarte 
der gesamten Unternehmens-IT und bietet so einen Über-
blick über vorhandene Server, Programme und wie diese 
zusammenhängen. Aufbauend auf diesen Informationen 
können IT-Verantwortliche in qbilon individuelle Analysen 
und Auswertungen für ihr Unternehmen erstellen.
Team  Dr. Melanie Langermeier, Dr. Thomas Drießen, Dr.  
 Simon Lohmüller, Dr. Julian Kienberger 
Branche  IKT, Applikationssoftware 
Herkunft  Universität Augsburg | Stadt und LKR Augsburg | 
 EXIST-Forschungstransfer
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3. Platz, 500 Euro

FarmAct
FarmAct bietet Landwirten eine zentrale Datenmanage-
ment-Software (Farm-Management-System), die durch 
eine cloudbasierte Webanwendung als Software-as-a-Ser-
vice angeboten wird. In FarmAct können Landwirte ihr 
Büro digitalisieren und Daten direkt von Maschinen, Soft-
waresystemen aller Art sowie durch manuelle Eingabe er-
fassen. Mit der zentralen Erfassung aller betriebsrelevan-
ten Daten werden Planungen, Analysen, Vorhersagen und 
Berichte für staatliche Kontrollorgane im richtigen Format 
erstellt. Landwirte können damit den Dokumentationsauf-
wand um ca. 60 % (20 h pro Monat) senken.
Team  Daniel Janku, Fabio Bove, Merlinde Schleich
Branche  IKT, Applikationssoftware 
Herkunft  privat | Stadt und LKR Augsburg |  
 EXIST-Gründerstipendium

meteoIntelligence
meteoIntelligence will die Welt der Meteorologie enger mit 
der Welt der Business Intelligence verbinden. Das Unter-
nehmen stellt sich im Bereich Big Data, KI und datenge-
triebene Dienstleistung auf: Mit seiner Lösung bereitet es 

Corporate Health Club
Die digitale Gesundheitsplattform Corporate Health Club 
(CHC) der Gettoworkout GmbH unterstützt Unternehmen 
und deren Mitarbeiter bei der betrieblichen Gesundheits-
förderung. Das Ziel der Anwendung ist die Integration ge-
sundheitsfördernder Aktivitäten in den Arbeitsalltag.
Team  Erik Schmelter, Markus Fritschi
Branche  LIFE SCIENCE, Healthcare allgemein
Herkunft  privat | Stadt und LKR Augsburg

Neben den Preisträgern waren diese Startups nominiert:

DigitCode GmbH
Das patentierte Codierverfahren der DigitCode GmbH 
sorgt für eine zuverlässige und sichere Datenverarbeitung 
auf allen Kommunikationsebenen. Die als Lizenz angebo-
tenen Software-Module ermöglichen größere Reichweiten, 
schnellen Verbindungsaufbau, Zeitersparnis, Fehlertole-
ranz und Energieeffizienz. Ausfallzeiten und elektromagne-
tische Strahlung werden reduziert.
Team  Dr.-Ing. Reinhart Rudershausen, M.Eng. Martin  
 Jung, B.Eng. Cornelius Keck, B.Eng. Gerold Bausch,  
 M.Eng. Mirko Ross
Branche  IKT, Kommunikationstechnologie
Herkunft  privat | LKR Landsberg 

VisoTec
VisoTec optimiert mithilfe von künstlicher Intelligenz und 
Augmented Reality die Laderaumkapazitäten von LKWs im 
Bereich des Stückguttransports. Durch einen Scanner wird 
ein 3D-Modell des Gutes erstellt und mit einer Software (KI) 
die optimale Beladung errechnet.
Team  Ramona Sandvoß, Saskia Reuter
Branche  SERVICE UND SONSTIGES, Logistik
Herkunft  Hochschule Augsburg | Stadt und LKR Augsburg

therabee
Die Digital Solutions & Services GmbH schafft mit therabee 
eine Plattform für Therapeuten, die Online-Sprechstunden, 
eRezepte, Abrechnung und Zahlung sowie eLearning ermög-
licht. Durch die Vernetzung der Therapeuten mit Partnerapo-
theken werden die Rezepte direkt auf der Plattform übermit-
telt, wofür der Plattformanbieter eine Provision erhält.
Team  Dr. Markus Kick, Dr. Matthias Hofmuth
Branche  LIFE SCIENCE, Healthcare allgemein
Herkunft  privat | Stadt und LKR Augsburg 

Wetterdaten anwendungsorientiert für seine Kunden auf, 
berät Eventausrichter und arbeitet an der Verbesserung 
von Prognosemodellen.
Team  Tristan Semsch, Daniel Lassahn
Branche  IKT, Internet und Web X.0
Herkunft  privat | Stadt und LKR Augsburg
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– ist das Ergebnis einer über sieben Jahren dauernden 
Forschungsarbeit. Alexander Tremel, Katharina Melt-
zer und Manfred Baldauf, alle von Siemens, sowie der 
Chemieingenieur Professor Peter Wasserscheid von der 
Friedrich-Alexander-Universität entwickelten zusammen 
einen Reaktor, in dem Wasserstoff mit CO2 besonders 
günstig zu einem „grünen“ Kraftstoff umgesetzt werden 
kann. 

Siemens hat bereits vor einigen Jahren unter dem Pro-
duktnamen SILYZER leistungsfähige und skalierbare Elek-
trolysesysteme auf den Markt gebracht, die Wind- und 
Sonnenenergie nutzen, um Wasserstoff herzustellen. 
Der Wasserstoff kann nun mithilfe des neuen Reaktors 
zu Methanol weiterverarbeitet werden. Das benötigte 
CO2 stammt aus unvermeidbaren Quellen wie Biogas-, 
Klär- oder Zementanlagen. Statt es in die Atmosphäre 
zu entlassen, wird es weiter genutzt. Langfristig könnte 
das Gas der Atmosphäre entnommen werden. Wenn der 
„grüne“ Kraftstoff verbrannt wird, entsteht kein zusätzli-
ches CO2, sondern es wird nur die Menge frei, die zuvor 
in den Prozess eingeflossen ist. Grünes Methanol kann 
heute schon jedem Treibstoff in kleinen Mengen beige-
mischt werden und damit einen Beitrag zur Reduzierung 
von CO2-Emissionen leisten.

„Grüner“ Treibstoff für Schwerverkehr und Flugzeuge

Jeder der beteiligten Forscher hatte bereits vor Jahren da-
mit begonnen, über Lösungen für klimaneutrale Kraftstoffe 
nachzudenken. „Ich habe vor etwa zehn Jahren angefan-
gen, darüber zu forschen, wie man aus CO2 etwas Nützli-
ches herstellen und das schädliche Treibhausgas in einen 
Rohstoff verwandeln kann“, erklärt Manfred Baldauf. Mit 
dem enormen Schub der erneuerbaren Energien und dem 
Preisverfall für so erzeugten Strom ist nun die Zeit reif, 
klimaneutrale Kraftstoffe kostengünstig herzustellen. Da 
der Verkehr noch zu 95 Prozent von flüssigen Energieträ-
gern abhängt, konzentrierten sich die Forscher darauf, wie 
man Strom in solche verwandeln kann. Ihrer Ansicht nach 
wird der Verkehrssektor noch eine ganze Weile auf flüssi-
ge Treibstoffe für Verbrennungsmotoren angewiesen sein: 
„Lastwagen, große Passagierflugzeuge und Schiffe können 
auf mittlere Sicht nicht vollständig auf Batteriebetrieb um-
steigen: Sie sind zu schwer und müssen zu lange Strecken 
zurücklegen“, erklärt Alexander Tremel.

Dabei suchten die Siemens-Forscher bewusst die Koopera-
tion mit Experten. Peter Wasserscheid forscht an der FAU 
seit vielen Jahren darüber, wie man den gasförmigen Was-
serstoff an Moleküle binden kann. „Wir an der Universität 
hatten die Methoden und Siemens die konkrete Vision, 
wie Wasserstoff eine wichtigere Rolle in der Energiewende 
spielen könnte“, erklärt er. So entstand der Demonstrator 
des Reaktors – ein Paradebeispiel für Open Innovation.

Ein Forscherteam von Siemens und der Friedrich- 
Alexander-Universität Erlangen-Nürnberg beschäftigt 
sich mit der Erzeugung von „grünem“ Methanol.

www.siemens.de/stories 

Riesenchance 
für grüne 
Kraftstoffe

Klar und durchsichtig wie Wasser sprudelt die Flüssig-
keit aus dem gläsernen Auslaufstutzen in das Glas. 

Katharina Meltzer hält Glas und Inhalt gegen das Licht. 
„Das ist Methanol“, sagt sie. Erzeugt wurde es von einer 
Syntheseanlage in einem Labor auf dem Siemens-For-
schungsgelände im Erlanger Süden aus industriellem 
CO2, grünem Wasserstoff sowie weiteren Zutaten. Die 
Anlage – ein gut drei Meter langes und zwei Meter hohes 
Konstrukt aus Rohren, Zuläufen, Kabeln und Behältern 

Sponsoren-Artikel l Siemens
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Erfolgreich durchstarten 
mit der LfA
Eine gute Idee allein reicht für eine erfolgreiche Existenz-
gründung nicht aus. Denn nur mit dem nötigen Start-
kapital können Geschäftskonzepte in die Tat umgesetzt 
werden. Die LfA Förderbank Bayern unterstützt Gründer 
mit einem umfassenden Angebot.

Neben der nötigen Begeisterung und dem Willen et-
was zu bewegen gehören ein durchdachter Busi-

nessplan und die passende Finanzierung zu den Grund-
voraussetzungen auf dem Weg in die Selbständigkeit. 
Hier kommt die LfA als staatliche Förderbank ins Spiel, 
die Gründer sowie kleine und mittlere Unternehmen mit 
Förderkrediten, Risikoübernahmen und Eigenkapital un-
terstützt.

Vorteil Startkredit und Innovationskredit 4.0

Mit dem speziell auf Gründer zugeschnittenen Startkredit 
ist eine Finanzierung von bis zu 100 Prozent des Vorhabens 
möglich, das heißt auch ohne Eigenkapital. Der Startkredit 
bietet dazu insbesondere sehr günstige Zinssätze, flexible 
und lange Darlehenslaufzeiten von bis zu 20 Jahren sowie 
bis zu drei tilgungsfreie Anlaufjahre – das schafft Planungs-
sicherheit und schont die Liquidität in der Anfangsphase.

Mit dem Innovationskredit 4.0, speziell zur Förderung von 
innovativen Vorhaben und Unternehmen sowie von Digi-
talisierungsprojekten, profitieren auch neu gegründete 
Unternehmen von sehr attraktiven Zinsen sowie darüber 
hinaus einem Tilgungszuschuss, der den Rückzahlungsbe-
trag des Kredits reduziert. Zusätzlich zum Innovationskre-
dit 4.0 kann ein Förderzuschuss der KfW in Höhe von bis zu 
3 % des Kreditbetrags beantragt werden.

Fehlende Sicherheiten – kein Problem

Beantragt und ausgezahlt werden die Förderkredite über die 
Hausbank des Unternehmers, also die Sparkassen, Genos-
senschaftsbanken und Privatbanken. Das hat den Vorteil, 
dass der Jungunternehmer seinen Ansprechpartner von der 
Antragstellung bis zur letzten Auszahlung behält. Bei nicht 
ausreichenden Sicherheiten – häufig eine der größten Hür-
den für Gründer bei der Finanzierung ihrer Ideen – kann die 
LfA beispielsweise mit einer Haftungsfreistellung einspringen 
und der Hausbank des Gründers bis zu 70 Prozent des Kre-
ditrisikos abnehmen. Das erleichtert den Kreditzugang erheb-
lich. 

Eigenkapital für alle Fälle

Neben Fremdkapital stellt die LfA den bayerischen Grün-
dern auch Eigenkapital über Beteiligungsgesellschaften 
aus der LfA-Gruppe zur Verfügung.

Die LfA-Tochter Bayern Kapital finanziert junge und innova-
tive Technologieunternehmen von der Seedphase bis hin 
zur Wachstumsphase mit Venture Capital.

Bei Existenzgründern im Handel, Handwerk, in der Indus-
trie oder im Dienstleistungsbereich kann sich die Bayeri-
sche Beteiligungsgesellschaft BayBG, ebenfalls ein Unter-
nehmen der LfA-Gruppe, mit Kapital still am Unternehmen 
beteiligen, mischt sich aber nicht aktiv in die Geschäftsfüh-
rung ein. Die Beteiligung läuft in der Regel zehn Jahre und 
deckt Summen zwischen 20.000 und 250.000 Euro ab.

Rechtzeitig informieren

Für eine umfassende und kostenfreie Beratung können 
sich Existenzgründer direkt an die LfA wenden oder einen 
der regelmäßig stattfindenden Beratungssprechtage besu-
chen.

PERSÖNLICHE FÖRDERBERATUNG  
LfA München:  Tel. 089 / 21 24 - 10 00
LfA Nürnberg:  Tel. 0911 / 8 10 08 - 00
LfA Hof:  Tel. 09281 / 1 40 02 - 30 
Zudem finden in den in den bayerischen Regie-
rungsbezirken regelmäßig Beratungssprechtage 
statt. 
www.lfa.de

Peter Leitenmayer  Bild: LfA
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Um das zu erreichen, ist es wichtig, dass die Gründer die 
Planung selbst erstellen und diese z. B. Investoren kom-
petent erklären können. Aus unserer Sicht ist ein simples 
Kalkulationsprogramm – in Abgrenzung zur Planungs-Soft-
ware – hier das Mittel der Wahl. Denn nur, wenn Gründer 
ihre Ziele und ihr Geschäftsmodell für die nächsten 1–2 
Jahre so genau kennen, dass sie es in Kennzahlen ausdrü-
cken können, ist die Marschrichtung klar und jeder weiß, 
auf welches Tor er spielt.

Eines sollte man nicht unterschätzen: Es ist ziemlich kom-
plex, eine gute Erfolgs- und Liquiditätsplanung zu erstellen. 
Und auch, wenn die ersten Unternehmensplanungen so 
nicht eintreten werden, lohnt es sich am Ball zu bleiben. 
Weil man mit einer guten Planung andere Menschen über-
zeugen und das eigene Unternehmen immer besser ken-
nenlernen kann.

Wer Tore zählt, spielt anders.

Eine Gruppe Kinder 
spielt auf dem Bolz-

platz Fußball. Anfangs 
spielen sie nur, dann ruft 
jemand: „Ab jetzt zählen 
wir Tore“. Das Spiel ver-
ändert sich, die Kinder 
haben jetzt ein Ziel: ge-
winnen.

Dieses Szenario gilt, im 
übertragenen Sinne, 
auch für jedes Unterneh-
men. Nur wer sich finan-

zielle Ziele im Rahmen einer Unternehmensplanung (meist 
Erfolgs- und Liquiditätsplanung) setzt, handelt danach, misst 
sich daran und kann vor allem daraus lernen. Oftmals haben 
Gründer mit einer großartigen Geschäftsidee und beruflichen 
Leidenschaft anderes im Kopf als Finanzkennzahlen, dennoch 
sind sie wichtig. „Was will ich in den nächsten 1–2 Jahren un-
ternehmerisch erreichen? Welche Konsequenzen hat das 
auf Erfolg und Liquidität?“ sind hier grundlegende Fragen. 
Außerdem sollten Gründer Planung und Controlling nicht be-
treiben, weil Investoren es wünschen, sondern weil sie sich 
selbst Ziele setzen, Handlungsbedarf frühzeitig erkennen und 
ihr Unternehmen sowie den Markt immer besser kennenler-
nen wollen.

Eine durchdachte Unternehmensplanung leistet einen wesentlichen Beitrag zum Erfolg eines Startups. Nur wer 
sich Ziele steckt und diese misst, verfolgt sie zielstrebig und lernt aus Fehlern.

Seit Jahren arbeiten wir bei BayStartUP mit Experten zusammen, die uns nicht nur als Sponsoren 
unterstützen, sondern auch Startup-Unternehmern in unseren Fachworkshops mit ihrem Wissen 
zur Verfügung stehen. In 4-stündigen Seminaren vermitteln sie als Referenten grundlegendes Wis-
sen zu allen unternehmerischen Herausforderungen, praxisnah und mit kompakten Hintergrund-
informationen zu Themen aus Management und Unternehmensführung, Finanzierung sowie 
Wachstum und Business Development. 

Unter www.baystartup.de/termine stellen wir für Sie alle Workshops aus unserem Programm zu-
sammen – melden Sie sich jetzt an! Lernen Sie hier einige unserer Partner kennen. 

 Expertenwissen 
 aus dem BayStartUP- 
 Netzwerk 

Matthias Sappl, Partner, Pape & Co. GmbH  
Steuerberatung-  und Wirtschaftsprüfungsgesellschaft 
www.pape-co.de
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Startups brauchen nicht nur Geld, sondern Marktzugang, 
Branchen und Produktions-Know-how sowie strategische 

Partner. Umso besser, wenn der Geldgeber zugleich auch ein 
Corporate ist, der das alles mitbringt. Allerdings gilt es die Be-
sonderheiten einer solchen Finanzierung zu berücksichtigen. 
Andernfalls drohen Probleme. Es gilt, die richtige Mischung 
aus notwendiger Distanz und enger operativer Anbindung an 
den Corporate zu finden. Zu viel Nähe zum Corporate kann 

die Dynamik des Startups be-
einträchtigen; bei zu viel Dis-
tanz drohen die strategischen 
Synergien auszubleiben. Ent-
scheidend ist, was beide Sei-
ten konkret erreichen wollen. 
Hierüber muss man nicht nur 
offen sprechen, sondern die 
Ergebnisse auch in der Gestal-
tung und den Verträgen abbil-
den. Nur einen Standardbeteili-
gungsvertrag zu nehmen, ist zu 
kurz gesprungen.

Sponsoren-Artikel  I  Osborne Clarke I  Winter et al. 

Konkret: In der Beteiligungsvereinbarung muss sicher-
gestellt werden, dass weitere Finanzierungen mit Dritten 
sowie ein Exit auch an den Wettbewerb möglich bleiben, 
ohne dass der Corporate dies verhindern kann. Alternativ 
kann die Strategie auch schon der geplante Exit an den 
Corporate sein. Letzteres setzt aber voraus, dass man die 
Konditionen des Exits – insbesondere den Kaufpreis – von 
vornherein festlegt; keine leichte Aufgabe, aber machbar.

Zusammengefasst: Die Beteiligung von Corporate Venture 
Investoren ist in der Umsetzung etwas komplexer. Richtig 
gemacht bietet sie aber auch spannende Chancen, wenn 
die Besonderheiten bei der Gestaltung beachtet werden.

Corporate Venturing richtig gemacht!

Dr. Martin Sundermann
Partner bei Osborne Clarke
www.osborneclarke.com

Patentstrategien für Startups
Startup-Unternehmen mit einer Geschäftsidee stehen häu-

fig vor der Frage, ob sie diese mit einem Patent schützen 
sollen. Die Antwort hängt letztlich von der Patentstrategie des 
Startups ab. Eine kleine Auswahl möglicher Strategien:

Freier-Stand-der-Technik-Strategie

Bei dieser Patentstrategie nutzen Startups den freien 
Stand der Technik für ihre Produkte. Über 90 % des Wissens 
der Menschheit ist patentfrei. 10 % des Wissens ist geschützt. 
Diese Strategie eignet sich für Startups, die in einem wenig 
innovativen Markt tätig sind.

Basispatent-Strategie

Basispatente sind Patente mit einem breiten Schutzbereich 
und blockieren weitere Produktentwicklungen von Wettbe-
werbern. Verbesserungen von Produkten basieren auf Kun-
denbedürfnissen, womit es bei Wettbewerbern somit häufig 
die gleichen Problemstellungen gibt. Wettbewerber finden 
wiederum für gleiche Probleme oft die gleichen Lösungen. 
Somit entscheidet der Zeitfaktor über Erfolg und Misserfolg. 
Das Basispatent erhält dasjenige Startup, das das Basispatent 
als erstes beim Patentamt anmeldet. Somit gehört der Pa-
tentschutz an den Beginn einer Entwicklung.

Eintagsfliegen-Strategie

Diese Strategie bietet sich bei kurzen Produktzyklen an, bei-
spielsweise unter drei Jahre. In diesem Fall können Startups 

möglicherweise auf das An-
melden eines Patents ver-
zichten.

Patentnetz-Strategie 

Bei der Patentnetz-Strategie 
hüllt ein Patentnetz ein Ba-
sispatent ein. Ein Basispa-
tent eines Startups, das das 
Produkt A schützt, wird ein-
gehüllt, wenn Patente von 
Wettbewerbern weiterent-
wickelte Produkte (A+B, A+C, 
A+D etc.) schützen. Hieraus 
folgt eine Patt-Situation, die beispielsweise ein Cross-Licen-
sing auflöst. Hat ein Startup ein Basispatent, dann wendet es 
die Patentnetz-Strategie an, um sich gegen Weiterentwicklun-
gen von Wettbewerbern zu schützen.

Michael Schüller
Partner, Patentanwalt bei Winter, Brandl et. al 
www.wbetal.de
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Sie sind bereit, Ihre nächsten Wachstumsschritte mit internationalen Geschäfts- und 
Finanzierungspartnern zu wagen? Auf der „VentureCon International“ haben Startups 
aus Deutschland und Europa die Chance, ihr Unternehmen vor über 80 ausgewählten 
Investoren und Corporates zu präsentieren. Für präsentierende Startups ist die Teilnah-
me kostenfrei.

Detaillierte Informationen zur Bewerbung: www.venturecon-international.com

BayStartUP 

Startups: Jetzt zum Pitch bewerben

Informationen und Tickets

VENTURE
CONFERENCE Pitches vor Investoren: 

Pitchen Sie Ihr Geschäftsmodell vor ei-
nem hochkarätigen Investoren-Panel. 
Wir bereiten Sie intensiv auf Ihre Prä-
sentation und die Investorengespräche 
vor. 

Pitches vor Industrieunternehmen:  
Wenn Sie eine Lösung aus dem Bereich AI 
und Big Data entwickeln und Industriepart-
ner für Entwicklungs-, Technologie oder 
Vertriebskooperationen suchen, dann be-
werben Sie sich für den Corporate-Part der 
VentureCon International. 

Bewerbungsdeadline: 19. April 2020

11. Mai 2020

www.venturecon-international.com Bewerbungsdeadline: 8. März 2020

INTERVIEW MIT

  Fabian Schlang, COO air up

  Simon Nüsch, Geschäftsführer &  
  Head of Sales and Marketing air up

Auf der „VentureCon International“ am 11.05.2020 
bringt BayStartUP Startups, Investoren und Corporates 

zusammen. Hier präsentieren sich Tech- und Digital-Teams 
aus ganz Deutschland und Europa aus allen Branchen in 
zwei parallelen Sessions: vor einem hochkarätigen Investo-
renpanel sowie vor einem exklusiven Publikum von Bran-
chenführern aus der Industrie. 

Internationale Pitch-Bühne 

Neben deutschen Venture-Capital-Gebern, Corporate 
Ventures, Privatinvestoren und öffentlichen Fördermit-
telgebern werden auf der VentureCon International auch 
zahlreiche Vertreter und Mitglieder europäischer Business 
Angel Netzwerke vertreten sein: Kooperationspartner des 
Events ist der Business Angels Europe Club.  

Kapitalgeber erwartet auf dem Event 15 kompakte Pit-
ching-Sessions von vielversprechenden, vorselektierten 
und investitionsbereiten Startups mit hohem Potenzial 
und wachstumsorientierten Geschäftsmodellen. Die prä-
sentieren Unternehmen können zeigen, dass es auf dem 
internationalen Markt einen Bedarf für ihre Lösung gibt 
und wollen die nächsten Wachstumsschritte mit interna-

tionalen Finanzierungspartnern wagen. Die Veranstaltung 
bietet ausreichend Raum für exzellentes Networking und 
den direkten Austausch mit den Gründern und potenziel-
len Co-Investoren.

Industrial AI & Big Data: Businessmatchings für  
Startups und Industrieunternehmen

Die „VentureCon International“ richtet sich auch an Ent-
scheidungsträger aus Industrieunternehmen und Techno-
logie-Experten. Sie erhalten auf dem Event die Möglichkeit, 
in einem exklusiven Rahmen Startups kennenzulernen, die 
an Kooperationsmöglichkeiten insbesondere in den Berei-
chen Industrial AI und Big Data interessiert sind. 

Top-Startups geben etablierten Unternehmen Einblicke 
in neueste Technologien und Geschäftsmodelle, die Cor-
porates können sich den anwesenden Teams in prägnan-
ten Vorstellungsrunden als Partner präsentieren und im 
Rahmen von 1:1-Meetings direkt über Kooperationen in 
Vertrieb, Technologie oder Entwicklung ins Gespräch kom-
men. Wir diskutieren zudem die Herausforderungen bei 
Startup-Industriekooperationen im Gespräch zwischen 
Gründern, Branchenführern und Startup-Experten.

VentureCon International: 
Die bayerische Konferenz für 
internationale Investoren, Corporates, 
Tech- & Digital Startups

 Neues aus dem 
 BayStartUP 
 Investoren-Netzwerk 
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TriOptoTec: 2 Mio. Euro für innovative Technologie 
gegen multiresistente Keime

TriOptoTec, Finalist im Businessplan Wettbewerb Nord-
bayern 2013, hat auf Basis der sogenannten Photodyna-

mik ein innovatives Desinfektionsprodukt namens DYPHOX 
entwickelt, um jegliche Arten von Oberflächen – insbeson-
dere in Krankenhäusern oder Altenheimen – dauerhaft 
und umweltschonend zu desinfizieren. Dadurch kann die 
Belastung mit Keimen um bis zu 99,9999 Prozent reduziert 
werden. Für die Technologie hält TriOptoTec aktuell sieben 
Patente. TriOptoTec hat aktuell 10 Mitarbeiter und ist eine 
Ausgründung des Universitätsklinikums Regensburg (UKR). 
Die ursprünglich aus der Krebstherapie (weißer Hautkrebs) 
stammende Technologie hatte das 2010 gegründete Start-
up weiterentwickelt, um die desinfizierende Wirkung auch 
in anderen Bereichen zur Anwendung zu bringen.

„Ziel unserer zweiten Finanzierungsrunde war es, frisches 
Kapital einzusammeln, um unser Unternehmen in die 
nächste Entwicklungsphase zu überführen und unsere 
Produkte damit auf einer breiteren Basis vermarkten zu 
können“, sagt Geschäftsführer Xaver Auer. Insbesondere 
seine Vertriebsaktivitäten will das Unternehmen weiter 

ausbauen. „Wir haben zunächst Personalkapazitäten in der 
Applikationsentwicklung, der technischen Kundenbetreu-
ung und dem technischen Kundendienst aufgebaut. Im 
Rahmen der nächsten Finanzierungsrunde – diese steht ak-
tuell an und soll im Q1 2020 mit ca. 2,5 MEUR abgeschlos-
sen werden – werden wir diese Aktivitäten noch verstärken 
und weitere Personalkapazitäten im Marketing und dem 
Vertriebsaußendienst aufbauen“, so Auer. 

Dr. Georg Ried, Geschäftsführer von Bayern Kapital, sagt: 
„Die Technologie adressiert ein großes Problem und hat 
seine Wirksamkeit bereits eindrucksvoll unter Beweis ge-
stellt. Was besonders vielversprechend ist: DYPHOX ist 
leicht zu verarbeiten und kann neben dem Gesundheitswe-
sen auch in vielen anderen Bereichen – von der Industrie 
bis hin zur Lebensmittelverpackung – angewendet werden. 
Daher verspricht die Technologie von TriOptoTec ein gro-
ßes Marktpotential.“

17 Mio. Euro für Temedica 
e-Health-Startup auf Wachstumskurs

Bestehende Investoren auch aus dem BayStartUP Investoren-Netz-
werk finanzieren das Duftflaschen-Startup mit weiteren 2,3 Milli-

onen Euro. Als Lead-Investor agiert der VC OysterBay um Christoph 
Miller. Nach dem erfolgreichen Marktstart in 2019 sollen die Mittel 
der neuen Runde in Produktentwicklung, Marketing, in das Wachs-
tum des Unternehmens sowie in die regionale Expansion fließen. air 
up hat ein Trinksystem entwickelt, das Wasser nur über Duft aroma-
tisieren kann. 

Neben Deutschland legt air up seinen Fokus ab dem Frühjahr 2020 
auch auf Österreich und die Schweiz. Hier war air up zwar schon on-
line bestellbar, es wurden aber bislang nur wenige Ressourcen für 
eine Steigerung der Markenbekanntheit eingesetzt. Ziel ist es, wie in 
Deutschland, im eigenen Webshop, den führenden Marktplätzen und 
im stationären Einzelhandel erhältlich zu sein. Neben dem Ausbau 
der Marketingmaßnahmen möchte das air-up-Team das neue Kapi-
tal außerdem für die Finanzierung von Produktweiterentwicklungen 
verwenden.

Um seine Position als Innovationstreiber im 
stark wachsenden Digital-Health-Markt weiter 
zu festigen, hat Temedica eine Serie B in Höhe 
von 17 Millionen Euro abgeschlossen. Angeführt 
wurde die Runde von den MIG Fonds, Santo Ven-
ture Capital und Salvia. Beteiligt waren auch die 
Bestandsinvestoren wie G+J Digital Ventures und 
Bernd Wendeln, Münchener Business Angel aus 
dem BayStartUP Investoren-Netzwerk. 

Temedica wurde 2016 unter dem Namen physi-
ovia GmbH in München gegründet und hat sich 
in kurzer Zeit auf dem deutschen Gesundheits-
markt etabliert. Es entwickelt digitale Therapie-
begleiter in Form von Smartphone-Apps, die sich 
an Patienten zur Unterstützung ihres Heilungs-
verlaufs und zur Sicherstellung einer nachhalti-
gen medizinischen Versorgung richten. Mit dem 
Investment will Temedica die Weiterentwicklung 
seiner App-Entwicklungsplattform vorantreiben 
und weitere Indikationen abdecken – vor allem 
im Bereich chronischer Erkrankungen. 

air up sichert sich weitere Millionen- 
Finanzierung

www.baystartup.de/finanzierung-finden

Bayern Kapital beteiligt sich im Rahmen einer Serie-B-Runde erneut an der TriOptoTec GmbH aus 
Regensburg. Weitere Investoren in dieser Runde sind CD-Venture sowie mehrere Business Angels.
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SimScale: 
Technische 
Simulationen  
in der Cloud
SimScale sammelte jüngst 27 Millionen Euro in seiner 
Serie C und etabliert sich zunehmend zum führenden 
Anbieter von Cloud-basierten technischen Simulationen. 
Lead Investor der Runde im Januar war Insight Partners. 
Die Altinvestoren sind weiterhin an Bord – darunter 
auch der VC Early Bird. Den hatte SimScale auf einem 
der BayStartUP VC-Stammtische 2014 kennen gelernt. 

Die Entwicklung von SimScale, eine voll integrierte 
“Werkbank” für technische Simulationen in der Cloud 

zu entwickeln, war nicht immer einfach. Es brauchte über 
vier Jahre, um den vollen Market-Fit des Produkts zu errei-
chen. Wir haben mit SimScale CEO David Heiny über die 
Entwicklung seines Unternehmens gesprochen.

Wie schafft ein Startup es, das Wachstum zu bedienen, 
das ein VC erwartet? 
Da haben wir wohl leider keinen Geheimtipp zu bieten: Wie 
allgemein bekannt, ermöglicht die effektive Umsetzung ei-
ner disruptiven Geschäftsidee mit großem Marktpotenzial 
zur passenden Zeit schnelles Wachstum, was für Risikoka-
pital-Investoren attraktiv ist. SimScale agiert im Markt für 
Ingenieurtechnische Simulation, der heute mehrere Mil-
liarden Euro groß ist. SimScale bietet nun in diesem von 
kosten- und wartungsintensiven Desktopanwendungen 
dominierten Markt die erste produktionsreife Cloud-Platt-
form an, die Simulation per Browser ermöglicht – kollabo-
rativ, skalierbar und zu niedrigeren Kosten, was der Grund 
für unser Wachstum in den letzten Jahren war. Unser Team 
und Investorenkreis sind davon überzeugt, dass über 
die kommenden Jahre immer mehr Simulationen immer 
schneller in die Cloud wandern werden und SimScale dabei 
eine wichtige Rolle spielen wird.

Was waren aus Ihrer Sicht Ihre wichtigsten Entwick-
lungsschritte und warum?
Ein sicherlich wichtiger Entwicklungsschritt war der von der 
Prototypen-Phase hin zu einer soliden technologischen Ba-
sis. Das war eine Herausforderung aufgrund des Anwen-
dungsgebiets mit viel bestehender und anspruchsvoller 

Technologie, die nie für eine SaaS-Plattform konzipiert 
wurde, hohen Kundenansprüchen sowie einem – für die-
se Industrie – verhältnismäßig kleinen Team. Das ist auch 
da ran erkennbar, dass kein Mitbewerber diesen Schritt 
erfolgreich getan hat, und wir daher weiterhin Wegberei-
ter sind.  Die technologische Reife hat dann einen echten 
„Product- / Market-Fit” in den ersten Anwendungsgebieten 
spüren lassen und zu beschleunigtem Wachstum geführt. 
Seither skalieren wir unsere Marketing und Sales Teams, 
wo wir stets auf der Suche nach neuen Teammitgliedern 
sind. 

Ändert sich die einst skeptische Einstellung von Inge-
nieuren, was die Nutzung von Cloud-Diensten angeht?
Wir erleben einen ähnlichen Effekt wie in anderen wach-
senden SaaS-Märkten: Teilweise noch bestehende Skepsis 
oder Angst vor SaaS-Anwendungen können meist durch 
ein überzeugendes Produkt mit echtem Mehrwert aufge-
löst werden. Die Nutzung von Simulation bietet einen si-
gnifikanten Wettbewerbsvorteil, den Unternehmen nicht 
langfristig ignorieren können – und SimScale ist mit seinem 
Pay-as-you-go-Modell, Benutzerfreundlichkeit und moder-
nen SaaS-Funktionen eine bestechende Lösung – auch für 
Unternehmen die bislang noch nicht Simulation im Pro-
duktentwicklungsprozess einsetzen. 

Worauf arbeiten Sie derzeit hin?
Simulation ist ein weiter Bereich mit zahlreichen Anwen-
dungsgebieten, die wir nach und nach erschließen werden 
– d. h. die technische Weiterentwicklung von SimScale wird 
immer eine zentrale Rolle spielen. So arbeiten wir aktuell 
zum einen an Funktionalität, die es uns ermöglichen wird 
weitere Industriezweige zu erschließen. Zum anderen ha-
ben wir immer größere Unternehmen als Kunden, für die 
wir mehr „Enterprise-Funktionalität” realisieren werden. Da-
neben laufen spannende weitere technische Projekte rund 
um Partnerschaften oder langfristige technische Weiterent-
wicklungen wie beispielsweise die Nutzung von Machine Le-
arning, um dem Nutzer schneller bessere Simulationsergeb-
nisse und damit Produktentscheidungen liefern zu können. 
Neben diesen technischen Themen bauen wir jedes Team 
von SimScale über die kommenden Monate aus, um unser 
Wachstum zu unterstützen und weiter zu beschleunigen.

INTERVIEW MIT

David Heiny, 
Geschäftsführer 
SimScale GmbH
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 Unsere nächsten Workshops 

 Highlight-Events 
Wir freuen uns darauf, Sie auf unseren Networking-Veranstaltungen zu treffen

VERANSTALTUNG

Prämierung Businessplan Wettbewerb ideenReich 2020 12.03.2020 ab 18:30 Pfarrkirchen

Prämierung Businessplan Wettbewerb Nordbayern 
Phase 2   

06.05.2020 ab 18:00 Nürnberg 

Prämierung Münchener Businessplan Wettbewerb Phase 2 
mit 15. Münchener Startup Demo Night

11.05.2020 ab 18.30 München 

BayStartUP VentureCon International 11.05.2020 13:00–19:00 München 

Prämierung Businessplan Wettbewerb Nordbayern Phase 3 09.07.2020 ab 18:00 Regensburg

 

SEMINAR / VERANSTALTUNG DATUM UHRZEIT ORT

Die Gründung des Startups – Was muss ich beachten? 11.03.2020 17:00–21:00 Nürnberg 

Pitchen vor Investoren 17.03.2020 17:00–21:00 München

Die richtige Finanzierung finden 25.03.2020 17:00–21:00 München

Employee Stock Option Plan (ESOP) für Startups 26.03.2020 17:00–21:00 München

Die Aussagekraft Ihrer Zahlen 30.03.2020 17:00–21:00 München

Mitarbeiter einstellen, Arbeitsverhältnisse gestalten 01.04.2020 17:00–21:00 Nürnberg

Erfolgs- & Liquiditätsplanung: Ihre ersten Schritte zur  
    eigenen Planung

21.04.2020 17:00–21:00 München

Ausgewählte Experten aus dem BayStartUP-Netzwerk schulen Startups in 4-stündigen Fachworkshops. Sie sind 
speziell auf die Bedürfnisse von Startups in der Gründungsphase und danach zugeschnitten. Wettbewerbsteil-
nehmern empfehlen wir unsere bayernweiten Grundlagenworkshops aus der Businessplanning-Reihe. 

DETAILS, WEITERE TERMINE U. A. ZU BUSINESSPLANNING WORKSHOPS UND ANMELDUNG UNTER 
baystartup.de/termine.
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Sponsoring-Partner

Gefördert durch

DIEHL Ventures GmbH 

EXIST | Existenzgründungen aus der 
Wissenschaft

High-Tech Gründerfonds

MLP Finanzberatung SE

Osborne Clarke

Pape & Co. GmbH 
Steuerberatung • Wirtschaftsprüfung

Pinsent Masons

Steuerteam GmbH  
Steuerberatung • Wirtschaftsprüfung

Weickmann & Weickmann 
Patent- und Rechtsanwälte

WINTER • BRANDL • FÜRNISS 
HÜBNER • RÖSS • KAISER • POLTE 
Partnerschaft mbB  
Patent- und Rechtsanwaltskanzlei

Fördervereine Innovatives 
Unternehmertum   
Nordbayern & Südbayern e.V.

VENTURECON  
International   

11.05.2020 München

PRÄMIERUNG  
BPW ideenReich 2020

PRÄMIERUNG BPW München  
Phase 2 + Startup Demo Night

PRÄMIERUNG  
BPW Nordbayern Phase 2

12.03.2020 Pfarrkirchen

11.05.2020 München

06.05.2020 Nürnberg

BayStartUP-Termine
Auf den Events von BayStartUP kom-
men die Player der bayerischen Grün-
derszene zusammen. 

Zu unseren Highlights zählen die 
teils exklusiven Prämierungs ver an-
staltungen der Bayerischen Busines-
splan Wettbewerbe sowie die Startup 
Demo Nights in München und Nürn-
berg. 

Auf unseren Venture Conferences prä-
sentieren sich wachstums orientierte 
junge Top-Unternehmen aus unse-
rem Netzwerk auf der Suche nach 
Seed- und Wachstumskapital. 

ALLE INFOS ZU DEN EVENTS & ANMELDUNG UNTER 
baystartup.de/termine


