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In eigener Sache 

Die Fördervereine hinter  
BayStartUP 
In der aktuellen Ausgabe unseres Magazins startUPdate möch-
ten wir Sie wieder mit zahlreichen motivierenden News und 
Hintergrundgeschichten aus Bayerns Gründerszene begeis-
tern! Ob durch die Businessplan Wettbewerbe, das individu-
elle Startup-Coaching, unser Workshop-Programm oder auch 
die intensiven Kontakte, die wir im Bayerischen Finanzierungs-
netzwerk zu Investoren aller Art pflegen – das BayStartUP 
Team unterstützt jedes Jahr circa 600 Startups aus ganz Bay-
ern. 

Möglich ist dies durch die starke Förderung des Bayerischen 
Staatsministeriums für Wirtschaft, Infrastruktur, Verkehr und 
Technologie sowie unsere privatwirtschaftlichen Sponsoren. 
Auch durch die Mitgliedschaft in einem unserer Fördervereine 
können Sie als Startup, Unternehmen, Kommune oder auch 
als Privatperson dazu beitragen, unsere Arbeit zu ermögli-
chen. Deshalb möchten wir Sie und Ihr Unternehmen herzlich 
dazu einladen, Förder-Mitglied zu werden.

Bei einer Mitgliedschaft im süd- oder nordbayerischen Förder-
verein geht es uns um weit mehr als den monetären Beitrag. 
Als engagiertes Unternehmen bringen Sie Bayerns Startup 
Szene voran und helfen uns, die Gründung und das Wachs-
tum von nachhaltig erfolgreichen bayerischen Unternehmen 
zu fördern. 

Was haben Sie persönlich und Ihr Unternehmen davon? Na-
türlich erst einmal das gute Gefühl, dem Netzwerk etwas zu-
rückzugeben. Aber eine Mitgliedschaft bringt für Sie und Ihre 
Mitarbeiter auch vergünstigte Teilnehmerbeiträge bei unse-
ren Fach-Workshops sowie die Vernetzung im Kreis der Start- 
up-Förderer – erfolgreiche Startups, Unternehmen und Inves-
toren – auf unseren jährlichen Mitgliederversammlungen. Hier 
informieren wir auch exklusiv über Hintergründe, Trends und 
Entwicklungen der bayerischen Startup Szene.

Wenn wir Ihr Interesse geweckt haben, finden Sie alles Weitere 
nur einen Klick entfernt auf unserer Homepage! 

www.baystartup.de > Über BayStartUP > Fördervereine
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•	 Prof. Dr. Peter Russo, Vorsitzender des Vorstands  
Förderverein Innovatives Unternehmertum Südbayern e.V.

•	 Maximilian Reindl, Vorsitzender des Vorstands  
Förderverein Innovatives Unternehmertum Nordbayern e.V.

•	 Dr. Carsten Rudolph, Geschäftsführer BayStartUP

Bayerische Businessplan 
Wettbewerbe – Phase 2
Insgesamt nahmen 130 Teilnehmer-Teams aus 
ganz Bayern die Gelegenheit für Jury-Feedback 
und Geldpreise in der Phase 2 wahr. Die Baye-
rischen Businessplan Wettbewerbe laufen jedes 
Jahr über drei Phasen, der Einstieg ist jederzeit 
möglich. Im Münchener Businessplan Wettbe-
werb für ganz Südbayern wurden 88 Grob-Kon-
zepte in Phase 2 eingereicht. Im Businessplan 
Wettbewerb Nordbayern waren es 42 Einrei-
chungen. Im Vergleich zur Phase 1 zeigten sich 
die Teilnehmer-Teams noch tech-orientierter: 
Die Beteiligung aus den Informations- und Kom-
munikationstechnologien war wie immer hoch, 
der High-Tech-Bereich rund um Cleantech, Elek-
tronik etc. legte auch im Vergleich zum letzten 
Jahr in der Phase 2 zu.

Unter den Siegern in der Phase 2 gibt es zahl-
reiche aus Phase 1 bekannte Teilnehmer-Teams 
– mit weiterentwickelten Businessplänen. Kom-
plette Businesspläne inklusive Finanzplanung 
werden in der Phase 3 gefordert:

PHASE 3 BIS 6. JUNI 2016: 
www.baystartup.de >  
Bayerische Businessplan Wettbewerbe

#StartupPitchRegionNbg! 
Das neue Startup Pitch Event für Nürn-
berg - pitchen oder einfach networken

Die neue Eventreihe #StartupPichRegionNbg! 
bietet Startups aus der Region Nürnberg eine 
regelmäßige Gelegenheit, sich vorzustellen und 
frühzeitig zu vernetzen. Und das sind die nächs-
ten Termine:  23. Juni 2016 - CoWorking Space 
|| 27. Juli 2016 - Medical Valley Center || 6. Ok-
tober 2016 - etz 2.0 || 24. November 2016 - IHK 
Nürnberg || 11. Januar 2017 - BayStartUP || 23. 
Februar 2017 - FAU

#StartupPitchRegionNbg! ist ein Kooperations-
projekt der folgenden regionalen Gründerför-
derer: BayStartUP, CoWorking Space Nürnberg, 
ESA BIC Bavaria, etz 2.0, FAU Erlangen-Nürnberg, 
IGZ Nürnberg-Fürth-Erlangen, IHK Nürnberg 
für Mittelfranken, Klee-Center, LfA Förderbank 
Bayern, Landratsamt Nürnberger Land, Medical 
Valley EMN, Stadt Erlangen, Stadt Fürth, Stadt 
Nürnberg.

www.startup-pitch-nuernberg.de 
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Startup Exit – 
planbar oder zufällig?
Wer ein Startup gründet – oder in ein Startup investiert 
– sieht sich meist schon ganz am Anfang mit der Frage 
des „Exits“ konfrontiert. Doch warum ist der Exit eigent-
lich so wichtig und vor allem, wie kommt er zustande? 
Lässt es sich planen, wann und an wen, und auch zu 
welchem Preis ein Investor und auch der Gründer sei-
ne Anteile verkaufen kann? Und welche Rolle spielt die 
Börse an der Stelle? Wir haben zwei Startups gefragt, 
die einen erfolgreichen Exit realisiert haben, und Inves-
toren, die den Kapitalmarkt für Startups genau im Blick 
haben.

Exits sorgen für frisches Kapital

Wer einen eher traditionellen Begriff des Unternehmer-
tums – gerade auch (noch) in Deutschland – vertritt, kann 
sich nicht immer für Gründerteams freuen, die ihre Antei-
le nach ein paar Jahren oder gar Monaten schon wieder 
verkaufen. Aber wer genauer hinschaut weiß, dass Exits 
wichtig für die gesamte Szene der innovativen, wachstums-
orientierten Startups sind und nicht nur gut für einzelne 
Gründer und Investoren. „Exits sind Ende und Anfang des 
Geldkreislaufs im Venture Capital-Geschäft. Nur so können 
die Investoren ihr Investment samt Ertrag realisieren und 
anschließend neue Startups finanzieren.“, bringt Roman 
Huber, Geschäftsführer von Bayern Kapital, es auf den 

Punkt. „Durch Exits fließt Geld an Gründer und Investoren. 
Im Idealfall investieren die Gründer nun einen Teil ihrer 
Exiterlöse wieder in junge Unternehmen oder gründen 
nochmal. So steht mehr Geld und Expertise für Startups 
zur Verfügung. Investoren brauchen wiederum Rückflüsse, 
damit ihr eigenes Geschäftsmodell funktioniert. Ohne aus-
reichende Rückflüsse werden Investoren über kurz oder 
lang nicht mehr investieren können.“, so Dr. Alexander 
von Frankenberg, Geschäftsführer des High-Tech Gründer-
fonds, der als Deutschlands aktivster Frühphaseninvestor 
gilt. „Letztlich besser als ein Trade Sale ist ein IPO unter 
dem Gesichtspunkt, dass das Startup als börsennotiertes 
Unternehmen noch lange sichtbar bleibt und so noch mehr 
junge Gründer anspornen kann.“ 
„Natürlich gibt es auch den Fall, dass ein Startup-Team 
den angestrebten Erfolg nicht wirklich umsetzen kann 
und deshalb auch die Investoren zur Entscheidung drän-
gen, das Unternehmen früh zu verkaufen.“, ergänzt  
Dr. Carsten Rudolph, Geschäftsführer von BayStartUP. 
„Aber Exits gehören auf jeden Fall zu einem funktionie-
renden Startup-Ökosystem, deshalb fördern wir Gründer 
schon früh dabei, bereits in der Planung zu überlegen, wer 
denn an dem Unternehmen in einigen Jahren Interesse 
haben könnte. Diese Fragen stellen sich Investoren auch 
und darauf Antworten zu haben, stärkt in jedem Fall die 
Position. Es ist jedoch sicher zu früh, bereits vor dem Invest 
die Fühler hin zu möglichen Käufern beziehungsweise sich 
beteiligenden Industrieunternehmen auszustrecken.“ 
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Trade Sales – also der Verkauf der Anteile von Gründern 
und Investoren an Unternehmen – sind der am häufigs-
ten realisierte Exitkanal. Das strategische Interesse der 
Käufer-Unternehmen bestätigt den bisherigen Erfolg 
des Startups, aber insbesondere auch die gemeinsamen 
Zukunftsaussichten der Technologie im Markt. Trade  
Sale-Käufer sind in der Regel etablierte Unternehmen oder 
Konzerne, selten auch andere Startups. Das strategische 
Interesse kann die selbstentwickelte Technologie des Start- 
ups betreffen, aber genauso Marktzugänge oder auch – 
zum Beispiel im digitalen Bereich – den Zugang zu Nutzern 
oder Plattform-Mitgliedern. Meistens werden die Assets 
des Startups in das Portfolio des Käufers eingegliedert, 
aber teilweise agiert das Startup weiterhin selbständig. Ein 
Börsengang, der sogenannte  IPO, bringt im Erfolgsfall den 
größeren Kapitalertrag und das Unternehmen besteht wei-
terhin. Allerdings liegt die Hürde sehr hoch, die Startups 
müssen Anleger mit einer sehr guten Performance und vor 
allem einer hervorragenden Zukunftsperspektive überzeu-
gen. Zudem müssen sie aufwändige Regularien erfüllen.   

Kann man den Exit planen? 

Im Businessplan sollten Gründer eine Exitstrategie zumin-
dest entwerfen. „Ganz wichtig ist es auch, ob das Gründer-
team sich einig ist, wie die langfristige Entwicklung des Un-
ternehmens aussehen soll.“, betont Dr. Carsten Rudolph. 
„Das klingt selbstverständlich, ist aber eine Erfahrung aus 
jahrelangem Startup-Coaching“. Die Vorstellungen können 
schließlich auseinandergehen, vom langfristig inhaberge-
führten Mittelständler bis zum reinen „built-to-exit“ Startup 
auf Zeit. Dr. Alexander von Frankenberg betont aus Inves-
torensicht: „Wichtig ist die grundsätzliche Bereitschaft der 
Gründer, irgendwann zu verkaufen.“ Roman Huber sagt 
dazu: „Der Exitwille der Gründer und eine ausreichende 
Plausibilität im Geschäftsplan, dass geeignete Firmenver-
hältnisse erreichbar sein können, müssen schon anfänglich 
da sein. Auch im tatsächlichen Geschäft muss der Exit ‚am 
Radar bleiben‘, denn es braucht meist jahrelange Vorberei-
tung. Die Strategie bezüglich Produktportfolio, Zielmärkte 
und -Kunden etc. muss dies berücksichtigen.“

sunhill technologies: Volkswagen Financial Services 
übernimmt den Mobilitätsdienstleister

Im September 2015 gaben Gründer und Investoren der 
sunhill technologies GmbH aus Erlangen bekannt:  Volks-
wagen Financial Services haben das Erlanger Unternehmen 
gekauft und 92 Prozent der Gesellschafteranteile über-
nommen. „Am Anfang stand für uns wie für die meisten 
Gründer der Traum, die Idee voranzutreiben und nach ei-
ner positiven Entwicklung auf die eine oder andere Art zu 
monetarisieren. Sei es durch ein selbsttragendes Geschäft, 
durch Käufer oder durch einen neuen Gesellschafter, der 
es ermöglicht, das Geschäft wirklich groß zu machen und 
zu globalisieren.“, beschreibt Matthias Mandelkow, der das 
Unternehmen mit Christoph Schwarzmichel 2007 gegrün-
det hat, die allerersten Überlegungen. „Nach der ersten 

VC-Finanzierungsrunde wurde dann aber klar, dass das Ziel 
sein muss, eine Exitstrategie zu finden, so dass die Gesell-
schafter das Unternehmen mit Gewinn verlassen können.“ 
Sunhill technologies hat Anwendungen entwickelt, mit de-
nen Nutzer bargeldlos mit dem Smartphone im Mobilitäts-
bereich zahlen können, sowohl auf Parkplätzen, als auch in 
der Elektromobilität und im öffentlichen Nahverkehr. Da-
mit wurde das Team im Businessplan Wettbewerb Nord-
bayern 2008 prämiert und durch das BayStartUP Finanzie-
rungsnetzwerk unterstützt. In der Seedphase beteiligten 
sich der High-Tech Gründerfonds und der MIG Fonds. Spä-
ter kamen Bayern Kapital und die KfW dazu.   
Die Gründer und Geschäftsführer treiben nun den Ausbau 
des Technologiestandards weiter voran und führen die 
sunhill technologies GmbH als Tochterunternehmen – mit 
hohen Synergieeffekten für beide Partner. Frank Witter, 
damals Vorstandsvorsitzender von Volkswagen Financial 
Services, jetzt Finanzvorstand des Volkswagen Konzerns, 
erklärte zur Übernahme: „Sunhill technologies verfügt über 
eine große Praxiserfahrung sowie eine attraktive Marktpo-
sitionierung rund um das Thema Mobilität. Mit sunhill tech-
nologies erschließen wir unsere Potenzialfelder entlang 
der Wertschöpfungskette für Mobilitätsdienstleistungen 
und sehen dadurch exzellente Wachstumsperspektiven in 
diesem Segment.“ 

Transcatheter Technologies: Venus MedTech kauft das 
Technologieportfolio

Je kleiner die Nische ist, in der das Startup sich bewegt, 
desto klarer umgrenzt ist auch der Markt für spätere  
Trade Sales. Und je kapitalaufwändiger, desto wichtiger die 
Exitstrategie. Der Herzchirurg Dr. Wolfgang Goetz und der 
Ingenieur Hou-Sen Lim gründeten 2009 die Transcatheter 
Technologies GmbH in Regensburg. Ihre Technologie er-
möglicht es mit einem neuartigen System zur Implantation 
künstlicher Herzklappen, die Position von Herzimplantaten 
auch nach dem Einsetzen noch zu verändern. In der Seed-
phase hatten sich Bayern Kapital und der High-Tech Grün-
derfonds beteiligt, 2011 kamen der ERP-Startfonds der 
KFW, der Clusterfonds EFRE Bayern sowie weitere private 
Investoren dazu.
Anfang 2016 wurde das Techologieportfolio an ein führen-
des Medizintechnik-Unternehmen in China, Venus Med-
tech, verkauft. „Unser Ziel war von Anfang an der Verkauf. 
Wir hatten in unserem Businessplan die Zeit bis zum Ver-
kauf, mögliche Targets und die mögliche Bewertung einge-
plant. Das war auch ein wichtiger Faktor bei der Ansprache 
der Investoren.“, so Dr. Wolfgang Goetz. „Ein kleines Unter-
nehmen kann ein neues Produkt im Bereich Herzimplan-

BayStartUP Finanzierungs- 
coaching für Gründung & Wachstum
BayStartUP bietet Unterstützung bei der Vorbereitung und Anbah-
nung von Finanzierungsrunden und von Industriekooperationen an. 
www.baystartup.de/finanzierungs-netzwerk
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tate kaum auf den Markt bringen. Die Produktentwicklung 
bis zur Serienreife, Vertrieb und Marketing aufzusetzen 
wäre zu kapitalaufwändig. Das funktioniert nur im Portfolio 
eines großen Players. Wir hätten alternativ ein Lizenzmo-
dell zur Vermarktung entwickeln können, aber unser Ziel 
war letztendlich der Exit an ein großes Unternehmen.“

Wie funktioniert die Anbahnung?

Bei beiden Startups – sunhill technologies und Transcathe-
ter Technologies – war eine gute Vernetzung die Voraus-
setzung für einen erfolgreichen Trade Sale. Dr. Wolfgang 
Goetz erzählt: „Als Herzchirurg kannte ich die Branche vor 
der Gründung bereits sehr gut und wusste, dass es welt-
weit nur circa zehn relevante Firmen gibt, die an einer 
Übernahme interessiert sein könnten. Damit wurde schnell 
klar, dass der Exit-Markt nur global eine vernünftige Grö-
ße aufweist.“ Auf die Transcathether Technologies GmbH 
kam letztendlich der Käufer selbst zu. Die Ansprechpartner 
aller in Frage kommenden Partner-Unternehmen hatten 
die Gründer bereits regelmäßig auf Fachkonferenzen ge-

troffen. Am Ende gab es sogar zwei Firmen, die sich bei der 
Übernahme gegenseitig Konkurrenz machten.

Das sunhill-Gründerteam eruierte zunächst verschiede-
ne Ideen für einen Exit: Vorstellbar war es, sich mit einem 
ebenfalls noch jungen Konkurrenten zusammen zu tun, 
von einem Konzern auch aus dem internationalen Umfeld 
akquiriert zu werden oder einen IPO anzustreben. Erste 
Gespräche und die Anbahnung von Kontakten hinsichtlich 
möglicher M&A Aktivitäten fanden immer wieder auf Mes-
sen und Fachtagungen statt. 
Die Strategien großer Marktteilnehmer beobachteten  
Matthias Mandelkow und Christoph Schwarzmichel genau, 
um frühzeitig zu erkennen, wer bereit sein könnte für die 
Akquise eines jungen, innovativen Unternehmens im di-
gitalen Payment-Bereich. „Wie für die meisten Technolo-
gie-Startups gab es für uns nur eine Handvoll potenzieller 
Käufer. Wir haben aktiv den Kontakt zu möglichen Kandida-
ten gesucht.“, betont Matthias Mandelkow. 
Auch für sunhill technologies gab es bald mehrere mögli-
che Käufer. Das stärkt natürlich die Position des Startups, 
so Matthias Mandelkow: „Es ist eine wichtige Vorausset-
zung für den erfolgreichen Exit, mehrere Bieter zu haben. 
Denn wenn ein potenzieller Käufer merkt, dass das Startup 
keine weiteren Interessenten hat, wird sich das ungünstig 
auf die Preisverhandlungen auswirken.“ 

Allerdings ist das Management des Bieter-Wettbewerbs 
keine Kleinigkeit. Eventuell üben die Kauf-Konkurrenten 
nicht nur aufeinander Druck aus, sondern auch auf das 
Startup. Schwierig kann es werden, wenn Startups zu mög-
lichen Käufern wichtige Geschäftsbeziehungen haben und 
am Ende keine Einigung zustande kommt. Dann ist das grö-
ßere Unternehmen in der Regel weniger abhängig von der 
Beziehung als das Startup. Oder wenn aus großen Inter-
essenten auch Konkurrenten werden könnten – die in den 
Verkaufsgesprächen Gelegenheit haben, Informationen 
vom Startup einzuholen. 
Die formalen Due Diligence Prozesse können zeitaufwändig 
sein und es rächt sich spätestens jetzt, wenn das Startup in 
den ersten Jahren nicht sorgfältig genug mit Dokumentati-
onen, Reportings und Rechnungslegung umgegangen ist. 
Zudem müssen natürlich die Gesellschafter des Startups 
mit allen Konditionen des Exits einverstanden sein – inten-
sive Investor Relations sind also gefragt. 

Als weitere Herausforderungen kamen für Transcathe-
ter Technologies beim Verkauf an die chinesische Firma 
Spachbarrieren, kulturelle Unterschiede und regulierte Fi-
nanz-Transaktionen dazu. „Dabei war hilfreich, dass mein 
Mitgründer Hou-Sen Lim mit den Vertretern von Venus 
MedTech in deren Muttersprache sprechen konnte. Dies 
schaffte Vertrauen. Die interkulturelle Kompetenz des TT‘ 
Teams erleichterte den Prozess erheblich.“, berichtet Dr. 
Wolfgang Goetz. „Eine weitere Herausforderung war die 
Vertragsgestaltung mit der chinesischen Gruppe, um bei 
beiden Seiten ein ausreichendes Gefühl der Sicherheit zu 

Christoph Schwarzmichel und Matthias Mandelkow, 
sunhill technologies GmbH

Exit-Märkte im Vergleich
Der webbasierte Branchendienst PitchBook Data lieferte einen 
globalen Überblick zu VC-finanzierten Unternehmen in 2015: In 
den USA wurden demnach 897 Exits gezählt, in Europa 375 und 
weitere 143 im Rest der Welt. 85,3 Milliarden US Dollar wurden 
freigesetzt, mit einem internationalen Durchschnittswert von 
47 Mio. US Dollar. PitchBook Data erfasste 1.099 Akquisitionen, 
141 IPOs und 175 Buyouts. https://pitchbook.com 

Der European Tech Exits Report von tech.eu zählte für 2015 
in Europa 594 M&A Deals und IPOs, die 136,75 Milliarden US 
Dollar einbrachten. Damit stiegen die Erlöse im Vergleich zum 
Vorjahr um 71 Prozent. 180 der erfassten Unternehmen waren 
VC-finanziert. Deutschland und UK waren in dieser Statistik die 
Länder mit den meisten europäischen Tech-Startup-Exits, Isra-
el und Schweden verzeichneten den größten Anstieg im Ver-
gleich zu 2014. http://tech.eu/
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schaffen. Derartige Deals sind nicht häufig und es gibt nur 
wenig Erfahrung bei der Vertragsgestaltung und dem Ab-
lauf solch einer Transaktion mit einem chinesischen Part-
ner.“

Wie geht es weiter? 

Beide Startup-Teams zeigen sich glücklich mit dem Käufer, 
der letztendlich den Zuschlag bekommen hat. Dr. Wolfgang 
Goetz erinnert sich an die erste Motivation des Gründer-
teams: „Transcatheter Technologies wurde mit dem Ziel 
gegründet, die nichtinvasive Herzklappen-Implantation 
sicherer zu machen, damit mehr Patienten von dem Ver-
fahren profitieren können. Der Vertrag mit Venus Medtech 
hilft uns, diese Mission fortzusetzen.“ Gemeinsam mit Hou-
Sen Lim wird er Venus MedTech noch einige Monate lang 
bei dem Technologietransfer unterstützen. „Dann möchte 
ich weitere Innovationen in der Medizintechnik entwickeln 
und neue Startup-Unternehmen aufbauen.“ 

Auch sunhill technologies Co-Gründer Matthias Mandelkow  
kommt auf die Gründungs-Vision zurück: „VW Financial 
Services sind für uns der größte Partner, Kunde und Ge-
sellschafter zugleich. Wir haben jetzt die ideale Situation, 
um unsere Vision von damals zu verwirklichen, das Produkt 
groß auszurollen.“ Dabei bleibt natürlich die Herausforde-
rung, die „eigene Identität und Agilität zu behalten und 
gleichzeitig an den Konzern heranzuwachsen.“ 

Fazit: Der Exit-Erfolg braucht Vorbereitung

Beide Startup-Teams haben bei ihrer Exit-Strategie nichts 
dem Zufall überlassen. Auch wenn noch nicht von An-
fang an der Weg zum Exit vorgezeichnet ist, sollten Grün-
der schon früh verschiedene Möglichkeiten erwägen und 
durchdenken. Und dann muss der Realitäts-Check erfol-
gen: Welche Strategien verfolgen die Mitbewerber und 
mögliche Käufer? Wann ist der Zeitpunkt für die Ansprache 
gekommen? Auf wie viel Interesse stößt mein Unterneh-
men? Das erfahren Startups durch die Beobachtung des 
Marktes, aber genauso wichtig ist es, direkt den Kontakt zu 
suchen und aktiv auf potenzielle Käufer zuzugehen. 

Dr. Alexander von 
Frankenberg, High-
Tech Gründerfonds

Dr. Alexander von Frankenberg, High-Tech Gründer-
fonds: „Wir versuchen einen geeigneten Verkaufszeitpunkt 
zu erkennen, Kontakte zu relevanten Beratern, aber auch 
Käufern zu machen und bestimmte Hausaufgaben rechtzei-
tig anzugehen. Zum Beispiel hilft es bei einem Softwareun-
ternehmen sehr, wenn man einen IP Check gemacht hat 
und dem Käufer nachweisen kann, dass der Code nicht die 
Rechte Dritter verletzt. Den idealen Verkaufszeitpunkt hat 
man verpasst, wenn das Unternehmen seinen Zenit über-
schritten hat. Das kann schnell passieren, zum Beispiel 
wenn sich die Wettbewerbslandschaft stark verändert und 
deutlich stärkere Wettbewerber in den Markt des jungen 
Startups eintreten.“

Dr. Wolfgang Goetz, und Hou-Sen Lim, 
Transcatheter Technologies GmbH

Exit-Unterstützung  
vom Investor

Roman Huber, Bayern Kapital: „Viele Exits entwickeln sich 
aus vorangehender operativer Kooperation heraus; dies 
gehört klar zu den Aufgaben der Geschäftsführung. Zusam-
men mit unseren privaten Finanzierungspartnern können 
wir ergänzend aus dem Netzwerk relevante Adressen bei-
steuern und für einen professionellen Ablauf mit geeigne-
ten Beratern sorgen.“

Wie unterstützen Sie Ihre Portfolio Unternehmen bei 
der Kontakt-Anbahnung zu möglichen Käufern?

Roman Huber,  
Bayern Kapital
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Die Sieger  

Zentrales Fundbüro |
getsteroo GmbH
Meta-Suchmaschine für Fundsachen  
und B2B Software 

Geschäftsidee Zentrales Fundbüro (int. „Have it Back”) ist 
das Google für Lost & Found. Die erste Meta-Suchmaschi-
ne für Fundsachen ist mit 2,9 Mio. Einträgen bereits das 
größte Onlinefundbüro der Welt. Neben eigenen Inhalten 
werden auch die Ergebnisse von tausenden Drittseiten 
übersichtlich auf einer Karte dargestellt. 

Für Unternehmen (Hotels, Airlines, etc.), Kommunen und 
Behörden wurde die Software und App „Fundbüro Mana-
ger” entwickelt. Sie löst moderne Lost & Found Anforde-
rungen: Verwaltung, Versenden von Fundsachen zurück an 
Eigentümer, sogar die rechtskonforme Anzeige beim Fun-
damt gemäß § 965 BGB.

Wearable Life Science GmbH | 
ANTELOPE
ANTELOPE – die erste leistungssteigernde Sportbeklei-
dung der Welt

Geschäftsidee Die selbst entwickelte Sportswear setzt 
auf Elektromuskelstimulation (EMS), eine Technologie die 
aus dem Leistungssport sowie der Rehabilitation stammt. 
ANTELOPE besteht aus 3 Komponenten – einer Kompres-
sionstextilie mit integrierten Elektroden, einer smartpho-
negroßen Elektronikeinheit sowie einer App zur Steuerung 
des Systems. Fitnessstudios und -geräte können letztend-
lich durch die ANTELOPE-Produkte zu 100% substituiert 
werden. Mit ANTELOPE wurde EMS weltweit erstmals für 
Endkunden konzipiert. Der Verkaufspreis beträgt nur noch 
ein Zehntel der bestehenden Geräte.

Team	 Markus Schaarschmidt, Antonio Vega, 
	 Tobias Freyberg

Branche 	 IKT, Internet und Web X.0

Herkunft 	 Privat | Aschaffenburg

Team �	 Philipp G. Schwarz, Kay Rathschlag, Patrick Thumm 

Branche 	 LIFE SCIENCE, Healthcare allgemein

Herkunft 	 Privat | Nürnberg

1. Platz  

Phase 2 2016: Die 5 besten Geschäftsideen 
aus Nordbayern. 
Dotiert mit insgesamt 9.000 Euro 

2. Platz
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5. Platz

4. Platz

3. Platz

Mr.Signal GmbH 
Local-based-Service zur Verbreitung von Informatio-
nen ohne GSM und Internet

Geschäftsidee Mr.Signal ist das System für ein gezieltes 
Angebot von Informationen, unabhängig von der Verfüg-
barkeit von GSM und Internet. Der Informationsaustausch 
erfordert keinen Download und ist ohne IT-Infrastruktur 
und sonstige Empfangsbeschränkungen gewährleistet. 
Über intelligente WLAN-Sender – ohne Netzanbindung 
–  werden Informationen aktuell und schnell zum Interes-
senten transportiert. Mr.Signal bietet Informationen dort 
an, wo sie für den Nutzer interessant, notwendig und hilf-
reich sind. Einsatzszenarien: Museen und Ausstellungen, 
Bildungseinrichtungen und Messen, Fluggesellschaften, 
Handel und Gastronomie.

e-laborate Innovations GmbH
3D Luft- und Kriechstreckenanalyse für elektrische 
Baugruppen direkt auf CAD-Daten

Geschäftsidee Das Team von e-laborate Innovations ent-
wickelt die erste marktfähige Software zur Durchführung 
einer 3D Luft- und Kriechstreckenanalyse direkt auf 
CAD-Daten. Kunden dieser Software sind Hersteller elektri-
scher Baugruppen, welche durch das angestrebte Produkt 
namens AutoCrear nicht nur von einer signifikanten Zeit- 
und Kostenersparnis in ihren Herstellungsprozessen, son-
dern auch von einer Steigerung der eigenen Produktquali-
tät profitieren, da die exakte Berechnung von Luft- und 
Kriechstrecken auf CAD-Daten völlig neue Möglichkeiten in 
der Miniaturisierung elektrischer Baugruppen eröffnet.

Southern Lakes Photonics
Neuartiges Einzelwellenlängen-Ellipsometer für 
Messungen z. B. in der  Halbleitertechnologie 

Geschäftsidee Das Team von Southern Lakes Photonics 
entwickelt ein neuartiges Einzelwellenlängen-Ellipsome-
ter für den nahen und mittleren Infrarotbereich, welches 
aussagekräftigere Ergebnisse bei geringeren Investitions-
kosten anbietet. Ellipsometrie ist ein Messverfahren in der 
Halbleitertechnologie und Materialforschung. Im wach-
senden Markt für optische Infrarotanwendungen wird 
Southern Lakes der einzige Anbieter von Einzelwellenlän-
gen-Ellipsometern sein. Mit einer starken Forschungsori-
entierung und angestrebten Kooperationsprojekten wird 
Southern Lakes seine Stellung als Technologieführer im 
Infrarot künftig weiter ausbauen.

Team �	 Claus Jobst

Branche 	 IKT, Kommunikationstechnologie

Herkunft 	 Privat | Nürnberg

Team 	 Michael Martinek, Jürgen Pröll, 
	 Oxana Kleinöder

Branche 	 IKT, Applikationssoftware 

Herkunft 	 Friedrich-Alexander-Universität Erlangen- 
	 Nürnberg | gefördert durch EXIST

Team 	 Caroline von Andrian-Werburg, Andreas Heger

Branche 	 TECHNOLOGIEN, Lasertechnik/Optik 

Herkunft 	 Universität Würzburg
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10tap.com 
10tap ermöglicht die Interaktion mit 10 Fingern auf Mobil-
geräten. Dies ermöglicht den schnellen Zugriff auf häufige 
Funktionen und Apps, sowie erstmals schnelles Tippen wie 
am Schreibtisch. Aber auch Spiele können von rückseitiger 
Interaktion profitieren. 

Team         Oliver Schönleben
Branche    IKT, Embedded/mobile und Systemsoftware 
Herkunft  Hochschulen und Forschungseinrichtungen | 
                    Nürnberg

 
Artirigo AG
Proxipedia ist die erste universelle, multilinguale End-to-
End Plattform, die global Touristen und Museumsbesu-
chern multimediale Erlebnisse für jeden kulturellen Point 
of Interest bietet. Durch location-based Services werden In-
formationen und Geschichten zu Sehenswürdigkeiten und 
Exponaten genau dort erzählt, wo sie über die benutzer-
freundliche App von den Usern angefragt werden.

Team         Dirk Steinhoff, Cornelius Möhring, Ariane v. Bandemer
Branche    IKT, Applikationssoftware
Herkunft  Privat | Nürnberg

 
cSouris Smart Home 
Die Geschäftsidee ist ein neuartiges Smart Home Konzept, 
welches von berührungslosen Unterputz-Lichtschaltern 
aufgespannt wird. 

Team         Andreas Edmund Pracht, Alexander Herfurtner, 
                    Carina Höcht, Sebastian Müller
Branche    TECHNOLOGIEN, Elektrotechnik 
Herkunft  Privat | Amberg

ImmersionGlove
Die Geschäftsidee beruht darauf, dass durch die umfassen-
de digitale Erfassung von Hand- und Fingerbewegungen 
sich sämtliche bisherigen (PC-)Eingabeinstrumente ablö-
sen lassen und zusätzlich bestehende Verbesserungspo-
tentiale klassischer PC-Eingabeinstrumente wie beispiels-
weise Ergonomie, Eingabegeschwindigkeit, Zeichenvorrat, 
Intuitivität, Hygiene bzw. Waschbarkeit und Portierbarkeit 
adressiert werden.

Team         Andreas Wienzek
Branche    IKT, Computer-Halbleiter & Hardware
Herkunft  Privat | Nürnberg

 
snapADDY GmbH
SaaS-Anbieter für vertriebsunterstützende Software. Ent-
wickelt wird eine Standardsoftware zur Recherche und Di-
rektübernahme von B2B-Adressen in CRM- und ERP-Syste-
me. Der Prozess der Vorqualifizierung von Prospects und 
Leads wird dadurch stark verkürzt und effizienter.

Team         Roland Hötzl, Sebastian Metzger, Jochen Seelig
Branche    IKT, Internet und Web X.0
Herkunft  Privat | Würzburg

Die Nominierten 
Neben den Preisträgern waren diese Startups  
unter den Top 10 in der Phase 2:
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Nürnberger Startup Demo 
Night und die #nueww 2016
So war die 3. Nürnberger Startup Demo Night –  
erstmals zum Auftakt der Nürnberg Web Week 

Am 11. April veranstaltete BayStartUP die 3. Nürnberger 
Startup Demo Night – und die Nürnberg Web Week / der 
Web Montag starteten erstmals mit einem Abend voller 
Innovationen zum „Anfassen + Ausprobieren“. Rund 1.000 
Besucher schauten in der Messe Nürnberg vorbei, be-
staunten die Innovationen der über 40 Startup-Aussteller 
und machten den Web Montag zu einem tollen Auftakt 
der Web Week. Bayerns Wirtschaftsministerin Ilse Aigner 
eröffnete die Nürnberg Web Week 2016 und besuchte 
mehrere Startup-Stände auf der Demo Night. Im Laufe der 
Woche waren dann noch insgesamt 57 Events der digita-
len Szene geboten, die von insgesamt 6.400 Teilnehmern 
besucht wurden. Die Nürnberg Web Week 2016 war die 
bisher größte Webwoche und ein voller Erfolg. Mehr un-
ter nueww.de. Fotos von techstartupsfranken.com und  
BayStartUP.
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Die Sieger  

ParkHere
Energieautarkes System für Parkraummanagement 

Geschäftsidee ParkHere bietet ein energieautarkes Sys-
tem an, das die Parkplatzauslastung in Städten verbes-
sern wird. Dafür werden ultradünne Sensoren auf den 
Parkflächen befestigt, die registrieren, wenn ein Auto den 
Parkplatz befährt oder verlässt: Durch die elastische Ver-
formung der Sensoren wird eine elektrische Spannung er-
zeugt, die den Belegungsstatus über ein Mobilfunkmodul 
an eine zentrale Datenbank leitet. Von dort können Karten-
hersteller und Navigationsdienstleister die Daten beziehen 
und in ihre Systeme integrieren. Autofahrer werden direkt 
zum nächsten freien Parkplatz geleitet. Das System leistet 
einen aktiven Beitrag zur Reduzierung des Verkehrs, da 
unnötige Umwege bei der Suche vermieden werden; Kom-
munen können mit ParkHere ihr Parkraummanagement 
flächendeckend effizient gestalten. 

ATR Elements
Innovativer Probenträger für die ATR-Infrarot- 
spektroskopie und Blutanalyse

Geschäftsidee Die ATR-Infrarotspektroskopie ist in den La-
boren dieser Welt weitverbreitet. Seit einigen Jahren wird 
zu Forschungszwecken damit auch Blut analysiert: Blut-
werte werden bestimmt und sogar Krankheiten wie Krebs 
oder Malaria können diagnostiziert werden. Ein Kern- 
element für den Sprung in die klinische Praxis liefert ATR 
Elements: Einen Probenträger, der 100mal günstiger ist 
und sich damit für den Einmalgebrauch eignet. Eine bis zu 
100fach höhere Empfindlichkeit sorgt für eine höhere Dia-
gnosegenauigkeit. Nur noch ein Tropfen Blut wird benötigt 
und die Zentrifugation entfällt.

Team	 Clemens Techmer, Jakob Sturm, Felix Harteneck

Branche 	 TECHNOLOGIEN, CleanTech 

Herkunft 	 TUM Technische Universität München

Team �	 Anja Müller, Alexander Geißler, Lorenz Sykora

Branche 	 LIFE SCIENCE, Medizintechnik

Herkunft 	 TUM Technische Universität München |  
	 gefördert durch EXIST

1. Platz  

Phase 2 2016: Die 5 besten Geschäftsideen  
aus München und Südbayern.
Dotiert mit insgesamt 9.000 Euro 

2. Platz
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5. Platz

4. Platz

3. Platz

DEOXY Technologies
Technologie, um in der Krebsbehandlung schneller 
das richtige Medikament zu finden

Geschäftsidee Das Team arbeitet an einer Zukunft, in 
der jeder Krebspatient das Medikament bekommt, das 
ihm hilft. Weltweit erkranken jährlich 1,7 Mio Frauen an 
Brustkrebs und 1,8 Mio Menschen an Lungenkrebs. Auf-
grund technologischer Einschränkungen können Ärzte oft 
erst nach mehreren Versuchen das richtige Medikament 
identifizieren. Ein Krebsmedikament, das nicht wirkt, ver-
ursacht aber katastrophale Nebenwirkungen ohne zu hel-
fen. DEOXY entwickelt eine Technologie, mit der flächende-
ckend sofort das richtige Medikament identifiziert werden 
kann.

ReActive Robotics 
Effizienter Roboter für die Frühmobilisierung von 
Intensivpatienten

Geschäftsidee Intensivpflichtige Patienten, welche mit 
Frühmobilisierung (FM) therapiert werden, können die In-
tensivstation (ICU) 1 Tag früher verlassen. Manuelle FM ist 
kostenintensiv, da 3 zusätzliche Pflegekräfte nötig sind. Re-
Active Robotics entwickelt einen Roboter, der FM in der ICU 
automatisiert und von 1 Pflegekraft bedient wird. Das Ge-
rät ist das Einzige am Markt, das sich automatisch an den 
Patienten anpasst. Dadurch wird die Usability erhöht, was 
die Zeit pro Therapiesitzung reduziert. Kliniken werden den 
ROI innerhalb von 2 Jahren erreichen. 

SpaceCooling
System zur Flächenkühlung ohne Tauwasser

Geschäftsidee Neues Kühldeckensystem mittels tauwas-
serfreier Flächenkühlung für Krankenhäuser, Labore, Ho-
tels, Industrie, Büros und Wohngebäude. 

Der Nutzen: Die Technologie ermöglicht eine gesunde 
Raumtemperierung durch geräuschlose Wärmeabführung 
ohne Luftaustausch, Tauausfall, Zugluft und Schimmelbil-
dung. Damit wird erstmals eine sichere Anwendung von 
flächenbasierten Kühldeckensystemen im tropischen Klima 
möglich. Das System ist effizienter als Luftkühlung, spart 
Energie und CO2-Emissionen und kann mit recyclebaren 
Materialien hergestellt, sowie lichttechnisch- und akustisch 
aktiviert werden.

Team �	 Dr. Robert Grummt, Johannes B. Woehrstein,  
	 Dr. Heinrich Grabmayr

Branche 	 LIFE SCIENCE, Biotechnologie

Herkunft 	 LMU Ludwigs-Maximilians-Universität München

Team 	 Alexander König, Helfried Peyrl, Simon Spiegel, 	
	 Christian Anton

Branche 	 LIFE SCIENCE, Medizintechnik

Herkunft 	 Privat | München

Team 	 Alexander Buff, Jonathan Michel, Daniel Himmel, 	
	 Simon Obelz 

Branche 	 SERVICE, Baugewerbe

Herkunft 	 Fraunhofer Institut für Bauphysik | Rosenheim
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Li.plus
Die Eigenschaften großer Batteriesysteme, wie sie z. B. in 
Elektrofahrzeugen eingesetzt werden, verändern sich über 
die Nutzungsdauer. Das von Li.plus entwickelte und zum 
Patent angemeldete Verfahren erlaubt es erstmals, auch 
große Batteriesysteme schnell, präzise und einfach zu tes-
ten.

Team         Christian Huber, Martin Brand, Peter Keil,  
                    Korbinian Schmidt
Branche    TECHNOLOGIEN, Elektrotechnik
Herkunft  TUM Technische Universität München

 
Mecuris
Softwareplattform zur Herstellung von für den 3D-Druck 
optimierten Orthesen und Prothesen. Aus Patientenbildern 
(CT, MRT, 3D-Scan) entstehen automatisch, ohne 3D-Kons-
truktionskenntnisse, patientenangepasste Hilfsmittel, wel-
che noch nach den Wünschen des Arztes angepasst und in 
einem lokalen 3D-Druckzentrum produziert werden. 

Team          Jannis Breuninger, Anja Fischer, Felix Gundlack,  
                    Manuel Opitz, Frank Preuss, Dr. med. Simon Weidert,  
                    Wolf-Peter Werner 
Branche    LIFE SCIENCE, Medizintechnik
Herkunft  LMU Ludwigs-Maximilians-Universität München

PAKETSAFE / Singer Innovative 
Solutions GmbH
PAKETSAFE ist eine besonders platzsparende, sichere und 
bequeme Lösung, die es dem Nutzer erlaubt auch in Abwe-
senheit Pakete zu empfangen und geschützt vor Witterung 
und Zugriffen Dritter zu verwahren. Der Empfänger spart 
sich dadurch Zeit, Geld und sehr viel Stress. 

Team         Thomas Singer, Josef Singer
Branche    SERVICE UND SONSTIGES, Logistik
Herkunft  Privat | Straubing

Quantum-Systems GmbH 
Quantum-Systems entwickelt, produziert und vertreibt un-
bemannte Transitionsflugsysteme für zivile Anwendungen. 
Ein Transitionsfluggerät ist die innovative Kombination 
der Vorteile von Multikoptern und Segelflugzeugen. Durch 
schwenkbare Motorgondeln kann das Flugsystem vertikal 
starten und landen wie ein Hubschrauber und dank des 
aerodynamischen Designs energieeffizient gleiten wie ein 
Segelflugzeug. 

Team         Armin Busse, Florian Seibel, Florian Schneider, 
                    Martin Steinberg 
Branche    TECHNOLOGIEN, Maschinen-/Anlagenbau 
Herkunft  Privat | Oberpfaffenhofen

SWEngin GmbH 
Mit dem Freikolbenlineargenerator entwickelt SWEngin 
den ersten Motor, der ohne Zwischenschritte aus dem Ver-
brennungsprozess heraus Strom erzeugt und dabei ohne 
konstruktive Änderungen alle konventionellen und erneu-
erbaren Brennstoffe nutzen kann. Zusätzlich zur E-Mobili-
tät ergeben sich weltweite Anwendungsfelder überall dort, 
wo Strom gebraucht wird.

Team         Dr. Florian Kock, Prof. Dr. Manfred Gröger,  
                    Sonja Wrage, Lucia Fogelstaller
Branche    TECHNOLOGIEN, Energien
Herkunft  Privat | München

Die Nominierten 
Neben den Preisträgern waren diese Startups  
unter den Top 10 in der Phase 2:



14

Ausgabe 02 | 2016

Bayern Kapital stellt
„Venture Capital für Bayern“

Die Bayern Kapital GmbH, eine 100-prozentige Toch-
tergesellschaft der LfA Förderbank Bayern, verwal-

tet derzeit elf Beteiligungsfonds mit einem Beteiligungs-
volumen von rund 340 Millionen Euro. Bayern Kapital 
investiert aus jeweils speziell strukturierten Fonds in 
junge Unternehmen und arbeitet dabei eng zusammen 
mit anderen Venture-Capital-Gesellschaften, Business 
Angels sowie Business Coaches. Im Fokus stehen klei-
ne und mittlere, junge Technologie-Unternehmen, die 
durch Beteiligungskapital erfolgversprechende, inno-
vative Produkte und Produktionsverfahren realisieren 
können. 

Die Fonds der Bayern Kapital engagieren sich grundsätzlich 
nur in Kooperation mit einem weiteren Beteiligungsgeber 
oder Coach, der das Beteiligungsunternehmen während 
der Beteiligungslaufzeit technisch sowie wirtschaftlich be-
treut und das Vorhaben begleitet. Die Fonds bleiben Min-
derheitsgesellschafter und streben keine Beteiligung am 
Management an. Das Beteiligungskapital wird entspre-
chend dem Fortschritt des Vorhabens bereitgestellt. Die 
Laufzeit beträgt in der Regel fünf bis zehn Jahre. Bayern Ka-
pital verwaltet als Managementgesellschaft unter anderem 
folgende Fonds: 

Seedfonds Bayern 
Der Seedfonds Bayern stellt jungen Technologieunterneh-
men für die Frühphase Beteiligungskapital zur Verfügung. 
Grundsätzlich beteiligt sich der Fonds in Kooperation mit 
einem Coach. Dieser betreut die Seedfonds-Beteiligung 
mit und unterstützt das Unternehmen als Mentor bran-
chen- und managementbezogen. Zum Start stellt der Seed-
fonds Bayern bis zu 250.000 Euro zur Verfügung. Bei einer 
Co-Finanzierung mit dem High-Tech Gründerfonds beträgt 
die anfängliche gemeinsame Beteiligungshöchstsumme 
750.000 Euro. 

Clusterfonds Start-up! 
Der Clusterfonds Start-up! finanziert junge Technologieun-
ternehmen, die den „proof of technics“ geschafft haben, 
um die Lücke zwischen Seed- und Startup-Phase zu bewäl-
tigen. Die Beteiligung bis zu 500.000 Euro erfolgt prinzipiell 
in Kooperation mit einem Coach.

Bayern Kapital Innovationsfonds / EFRE 
Der Bayern Kapital Innovationsfonds stellt jungen Techno-
logieunternehmen Beteiligungskapital bis zu 2 Millionen 
Euro zur Verfügung, um Innovationen zu finanzieren. Der 
Fonds beteiligt sich stets in Kooperation mit einem privaten 
Investor, der dem Beteiligungsnehmer parallel in derselben 

Höhe wie der Bayern Kapital Innovationsfonds Kapital zu-
führt. Der Privatinvestor betreut die Beteiligung auf Basis 
einer Kooperationsvereinbarung mit und unterstützt den 
Beteiligungsnehmer bei der strategischen Planung und 
Umsetzung. Außerdem vermittelt er Kontakte zu potenziel-
len Kunden und Partnern. Mit Business Angels kann Bayern 
Kapital nach dem 30/70-Finanzierungsmodell kooperieren. 
Hierbei stellt Bayern Kapital bis zu 70 Prozent des Finanzie-
rungsbetrags bereit. 

Der Bayern Kapital Innovationsfonds EFRE investiert un-
ter diesen Bedingungen primär in den Fördergebieten der 
Europäischen Union und bietet in einigen Konstellationen 
Sonderbedingungen.

Wachstumsfonds Bayern 
Der Wachstumsfonds Bayern stellt technologieorientierten 
Startups (Kleine und Mittlere Unternehmen) in Bayern als 
Co-Investmentpartner Beteiligungskapital für Wachstums-
finanzierungen zur Verfügung. Voraussetzung ist, dass das 
Startup über ein erfolgreiches Geschäftsmodell verfügt, die 
Seed- und A-Finanzierungsrunde hinter sich hat und ex-
pandieren will. Der Finanzierungsbeitrag je Startup beträgt 
zwischen 2 und 8 Millionen Euro (auch in mehreren Finan-
zierungsrunden).

Bayern Kapital im BayStartUP  
Finanzierungsnetzwerk
Im Rahmen des Finanzierungscoachings bietet das Team 
von BayStartUP Unterstützung dabei, den passenden 
Fonds zu adressieren und stellt den Kontakt zu den  
Bayern Kapital-Investmentmanagern her: 
finanzierung@baystartup.de

Bayern Kapital hat  seit der Gründung 1995 über 220 Millionen 
Euro Beteiligungskapital in rund 240 innovative technologie-orien-
tierte Unternehmen aus verschiedensten Branchen investiert.

www.bayernkapital.de

Sponsoren-Artikel l Bayern Kapital
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Die Sieger 
3 Sieger aus Bayerisch-Schwaben

    
 

SAMAwing 
Kraftwerkskühltürme ohne Wasserdampf werden vor al-
lem in trockenen Gegenden der Welt eingesetzt. Durch Sei-
tenwind erzeugte Wirbel schwächen die Effizienz solcher 
Türme. SAMAwing reduziert, ähnlich wie man es von den 
Winglets bei Flugzeugen kennt, diese Wirbel und erhöht 
dadurch die Effizienz der Kühltürme. SAMAwing ist ein pas-
sives Element, das auf vorhandene Türme nachgerüstet 
werden kann.  SAMAwing wird durch SalesEnergyInterna-
tional realisiert, dahinter steht der Unternehmer Markus 
Jung. Der Diplom Ingenieur arbeitet seit vielen Jahren mit 
Unternehmen der Energietechnik zusammen.

Team 	 Markus Jung, Barbara Schüßler 
Branche 	 TECHNOLOGIEN, Energie 
Herkunft 	 Privat | Neusäß b. Augsburg

Der einphasige Businessplan Wettbewerb Schwaben findet in Bayerisch-Schwaben, plus der Region um 
Landsberg am Lech und Ingolstadt statt. Er ist dotiert mit 2.250 Euro Preisgeld. 

Wearable Solutions
LENAS ist ein Funktions-Textil für den therapeutischen 
Einsatz bei muskulären Erkrankungen. Es ermöglicht das 
Training im Alltag, die Unterstützung einer Reha-Phase 
oder auch die grundsätzliche Bewältigung von Alltags-Situ-
ationen. LENAS kann als Funktions-Textil stützen, wärmen 
und kühlen. Sensoren erkennen, welche Aufgabe gerade 
benötigt wird. Solche Situationen sind: entzündliche Über-
hitzungen oder schlechte Durchblutung im Gewebe bzw. 
der Verlust der Stabilität im Kniegelenk. Durch die präzise 
Platzierung der Komponenten wird eine schnelle und ge-
nau steuerbare Wirkung erzielt.

Team 	 Knut Starringer, Rena Maier 
Branche 	 LIFE SCIENCE, Healthcare allgemein 
Herkunft 	 Privat | Schrobenhausen

1. Platz

2. Platz
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Weitere Nominierte 

ComVISTEC / 
Compact Vision Technologies GbR
Produkt, das in der Industrie 4.0 bei der Qualitätssicherung 
von Bauteilen aus Metall, CFK oder Kunststoff eingesetzt 
wird. Durch Abfotografieren des Bauteils mit einem mobi-
len Tablet-PC wird eine Konstruktionszeichnung in wenigen 
Sekunden mit dem verarbeitetem Material verglichen.
Team         Matthias Micheler, Martin Otto
Branche    IKT, Embedded/mobile und Systemsoftware
Herkunft  Hochschule Kempten 

EasySqueeze 
Deckel für Tennisdosen, welche die Lebensdauer der Bälle 
verlängern.
Team         Sebastian Zinth, Shuni Ruzhdi, Nikolai Wiese,  
                    Dennis Büchele
Branche    SERVICE, Handel
Herkunft  Hochschule Kempten
 

Elephantshop
Ein zentraler Controller überwacht die Cloud-Umgebung 
des Kunden, alle Konfigurationen werden permanent über-
prüft, die Risiken bewertet und notfalls Gegenmaßnahmen 
eingeleitet. Wird anfangs für Amazon Web Services (AWS) 
angeboten und für andere Cloud-Umgebungen erweitert.
Team         Ekkard Schnedermann, Thomas Pfaller
Branche    IKT, Internet und Web X.0
Herkunft  Privat | LKR Aichach-Friedberg

TOUCHDOWN Mathe
TOUCHDOWN Mathe ist die kostenlose Videolernplattform 
für Mathematik der Oberstufe und das Abitur. Mit kurzen 
Videos in Profi-Qualität und einzigartigem Lernsystem. Da-
mit bietet die Plattform einen intensiven und dauerhaften 
Zugang zu Abiturienten und eignet sich ideal für Personal-
marketing und Content-Sponsoring. 

Team 	 Kristina Stinner, Tom Stotko, Simon Lindauer,  
	 Katharina Fahdt, Jana Hammermayer,  
	 Bettina Winkler, Marie Spies, Dr. Richard Spies 
Branche 	 SERVICE 
Herkunft 	 Privat | Augsburg

Humanics GbR 
Entwicklung und Vertrieb einer realitätsnahen Anatomie-
training- und Chirurgie-Simulationssoftware. Mit dieser 
Applikation soll die Ausbildung von Studenten und die 
OP-Vorbereitung von Ärzten verbessert werden.
Team         Alexander Ruck, Benedikt Walser, Kim Werner,  
                    Thomas Hesse
Branche    LIFE SCIENCE, Medizin-Technik 
Herkunft  Hochschule Kempten

 
ReBoS GmbH 
ReBoS verbindet ein regionales Bonuspunkte-System mit 
einer Online-Werbeplattform. Das ermöglicht den teilneh-
menden Einzelhändlern, effektiv und effizient online für 
ihre Produkte oder Dienstleistungen zu werben, die End-
verbraucher werden für den Kauf vor Ort sensibilisiert.
Team         Jörg Wolfgram, Daniel Ehrmann, 
                    Ernst-August Hasemann, Bastian Wriedt
Branche    SERVICE, Handel
Herkunft  Privat | LKR Unterallgäu

Wundercurves 
Wundercurves ist ein Marktplatz für Markenmode ab Kon-
fektionsgröße 40. Der Marktplatz bündelt alle Markenpro-
dukte, die in großen Größen verfügbar sind auf www.wun-
dercurves.de
Team         Matthias Geisler, Simon Metzner, Oliver Sailer, 
                    Reiner Miller, Ulrich Kaleta, Nane Seitz, 
                    Stephan Schleuss, Natalia Weimann, Christin See
Branche    IKT, E-Commerce
Herkunft  Privat | Stadt und LKR Augsburg

3. Platz

Das Startup Magazin für Bayern - startUPdate
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Ehrliche Einschätzungen von Kunden und Auftraggebern 
können eine wertvolle Entscheidungshilfe oder ein In- 

strument zur Qualitätskontrolle sein. Grundsätzlich kön-
nen Unternehmer ihre Auftraggeber per Post, Telefon oder 
Internet schnell und einfach um eine Bewertung bitten. 
Dabei sind jedoch unbedingt einige rechtliche Aspekte zu 
beachten. Eine gute Wahl ist es etwa, die Kundenbefragung 
ganz klassisch per Brief durchzuführen. Nicht nur weil 
die Rücklaufquote hoch ist. Auch aus rechtlicher Sicht ist 
diese Art der Durchführung relativ unproblematisch. „Da-
bei bewegen Unternehmer sich auf sicherem Grund, weil 
hier das sogenannte Listenprivileg gilt“, erläutert Andreas 
Schulz, Mitglied im Arbeitskreis Datenschutz des Branchen-
verbands BITKOM. „Öffentlich zugängliche Daten wie die 
Postanschrift dürfen Sie auch ohne ausdrückliche Geneh-
migung der Kunden verwenden.“

Rechtliche Vorgaben beachten 

Während sich der Fragebogen inhaltlich recht frei gestal-
ten lässt, sind beim Versenden klare Regeln zu beachten. 
Grundsätzlich gelten das Gesetz gegen den unlauteren 
Wettbewerb und das  Bundesdatenschutzgesetz. Sie legen 
fest, wie Kunden angesprochen werden dürfen und was im 
Umgang mit ihren Daten möglich ist.
Wer per Telefon eine Umfrage starten oder per E-Mail ei-
nen Fragebogen verschicken will, braucht unbedingt die 
Zustimmung des Adressaten zur Kontaktaufnahme. Gera-
de beim Nachfassen, wie zufrieden jemand mit einem be-
stimmten Produkt oder einer speziellen Dienstleistung ist, 
kann nämlich leicht der Eindruck entstehen, es werde zu-
gleich etwas Besseres oder Zusätzliches angeboten – und 
schon ist die Grenze zur unerwünschten Werbung über-
schritten. Gleiches gilt für Onlinebefragungen.
Auch ohne Einverständniserklärung darf ein Unternehmer 
sich online oder per Telefon an die Kunden wenden. Er muss 
dann streng die wissenschaftlichen Regeln der Markt-, Mei-
nungs- und Sozialforschung einhalten, so Bernd Wachter, 
Vorstandsmitglied des ADM Arbeitskreis Deutscher Markt- 
und Sozialforschungsinstitute: „Von zentraler Bedeutung 
ist in diesem Fall, dass die Befragung anonym ist.“ Denn 
wer Bewertungen keinem bestimmten Kunden zuordnen 
kann, grenzt sich von Direktmarketing, Verkaufsförderung 
oder Werbung ab. Die Selbstverpflichtung ist im Internatio-
nalen Kodex für die Markt- und Sozialforschung festgelegt. 
„Sie gilt für jeden, der eine Marktforschung durchführt – 
also auch für Unternehmer, nicht nur für Marktforschungs-
institute“, erklärt Wachter. Die Wahrung der Anonymität 
bildet auch die datenschutzrechtliche Voraussetzung da-
für, dass Daten auf Grundlage des §30a BDSG (Erlaubnis-
norm für Zwecke der Markt- oder Meinungsforschung) 
überhaupt ohne Einwilligung des Betroffenen erhoben, 

Erfolgsbaustein Kundenbefragung
Probates Mittel rechtssicher gestalten

verarbeitet und genutzt werden dürfen. Allerdings dürfte 
vielen Firmenchefs eine komplett anonymisierte Umfrage 
zu wenig sein.

Datenverwendung erklären

Wer persönliches Feedback wünscht, holt sich am besten 
die Zustimmung zur Kontaktaufnahme für Informations- 
oder Umfragezwecke – ganz offen mit Unterschrift auf 
einem von Kaufvertrag oder Auftrag getrennten Formu-
lar und nicht versteckt in den AGB. Außerdem besteht die 
Möglichkeit, einen Onlinekunden zu befragen, wenn er auf 
der Webseite surft. In diesem Fall erklärt der Interessent 
sich mit der Befragung einverstanden, sobald er einem ent-
sprechenden Link folgt. Eine Datenschutzerklärung durch 
den Unternehmer ist dabei aber Pflicht. „Für den Kunden 
muss klar ersichtlich sein, wie die Daten aus der Befragung 
verwertet und gespeichert werden“, betont BITKOM-Ex-
perte Schulz. „Deshalb ist es bei solchen Aktivitäten immer 
ratsam, sich mit dem Datenschutzbeauftragten des Unter-
nehmens oder mit einem Anwalt abzustimmen.“

Mehr über für Gründer wichtige Themen wie Kostenrech-
nung, Forderungsmanagement, Lohnsteuer oder Mindest-
lohn erfahren Interessierte im TRIALOG-Unternehmerblog 
der DATEV: www.trialog-unternehmerblog.de

Vorbereitung – Diese Fragen müssen Sie sich vor einer 
Feedback-Aktion beantworten:

Ziele: Was soll geklärt werden? Produktqualität, Preis-
spanne oder das Interesse an neuen Angeboten? Kon-
zentrieren Sie sich auf aussagekräftige Aspekte, lassen 
Sie Raum für Anregungen. 

Kosten/Nutzen: Was darf die Aktion kosten, und was 
sollte sie im Idealfall bringen? Nicht immer lohnt sich der 
Aufwand für die anvisierten Ziele.

Umsetzung: Wer übernimmt die Befragung? Für komple-
xe Themen sollte mit Dienstleistern gesprochen werden, 
leichte Vorhaben können auch eigene Mitarbeiter oder 
Aushilfen bewältigen.

Anreiz: Wie lässt sich die Rücklaufquote steigern? Gene-
rell motivieren Gewinnspiele und/oder Spendenaktionen 
zur Teilnahme, sie müssen aber zum Betrieb und zu den 
Kunden passen.

Aufwand für den Kunden: Kann der Kunde sein Feed-
back relativ schnell und einfach geben? Die Fragen soll-
ten gut verständlich formuliert und in höchstens 30 Mi-
nuten zu beantworten sein.
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Ob Gründer von Anfang an international starten oder 
erst in der Wachstumsphase, ist ein wichtiger Aspekt 

beim Businessplanning. Aber es geht nicht nur um die Stra-
tegie. Die praktische Umsetzung muss gut geplant werden, 
die Gründer sollten mögliche Barrieren und effiziente Lö-
sungen kennen. Die HVB Experten helfen, gemeinsam mit 
den HVB Gründungspezialisten, in allen Fragen des Aus-
landsbanking. Katharina Vogt, Expertin für Trade Finance, 
und Gencer Sabanoglu, Experte für Auslandszahlungsver-
kehr, geben hier erste Einblicke.

Frau Vogt, Herr Sabanoglu: Was sind die grundlegenden 
Fragen, die sich Gründer beim Thema Geschäfte mit 
und im Ausland stellen sollten?
Katharina Vogt: Wer ausländische Kunden und Märkte be-
dienen will, sollte die Wirtschaft genau kennen. Wie kann 
ich Länder- und Währungsrisiken absichern? Wie kann ich 
meine Liquidität über die komplette Wertschöpfungskette 
hinweg optimal gestalten? Aber auch: Welche rechtlichen 
Besonderheiten gibt es? Wie steht es um Regulatorien und 
Dokumentationspflichten? Wie funktioniert das Geschäfts-
gebaren? In den USA gibt es zum Beispiel ein relativ hohes 
Rechtsrisiko in punkto Produkthaftung. Das abzusichern, 
kann für kleine Unternehmen schwierig sein. 

Gencer Sabanoglu: Natürlich kommt es stark auf das Ge-
schäftsmodell und die Branche an, es geht zum Beispiel für 
digitale Startups auch schneller und einfacher ins Ausland 
als für produzierende Unternehmen. Als Bank haben wir 
den Vorteil, dass wir auf Erfahrungswerte aus der Betreu-
ung von sehr vielen und sehr unterschiedlichen Unterneh-
menskunden zurückgreifen können. Grundsätzlich ist die 
Frage: Was kann man alles vom Standort Deutschland aus 
regeln? Und wann braucht man Spezialisten vor Ort? Auch 
hier können wir unterstützen.

Mit welchen HVB Services kann man möglichst viele 
Prozesse von Deutschland aus managen?
Gencer Sabanoglu: Sie können erstmal den gesamten 
Auslandszahlungsverkehr über das HVB Cash Manage-
ment kontoseitig von Deutschland aus steuern. Wir bie-
ten Euro-Konten genauso wie Konten in einer Vielzahl von 
Währungen. Über E-Banking haben Unternehmer einfach, 
schnell und sicher den Zugang, um den internationalen 
Zahlungsverkehr abzuwickeln. Über Kontomanagement 
und Cash Pooling sind alle Informationen zu den Konten 
auch anderer Banken gebündelt. So ist natürlich auch die 
Liquiditätsplanung leichter.

Katharina Vogt: Wir unterstützen unsere Unternehmens-
kunden in so gut wie allen Märkten, in denen sie aktiv sein 

Auslandsbanking für Startups

möchten – und können das als global aufgestelltes Institut 
auch. Die HypoVereinsbank ist Teil der UniCredit und somit 
als international agierende Bank auf allen Kontinenten prä-
sent. Zusammen mit einem Netzwerk an Partnerbanken 
bieten wir rund um den Globus individuelle Finanzlösun-
gen, Länderexpertise und ganz wichtig: Ansprechpartner 
vor Ort. Das kommt den Kunden zugute, egal ob sie „nur“ 
exportieren oder physische Betriebsstätten im Ausland 
aufbauen möchten.
 
Gibt es spezielle Services und Instrumente für Startups 
im Auslandsbanking? 
Katharina Vogt: Wir arbeiten hier eng verzahnt mit den  
HVB Gründungsspezialisten. Die Instrumente im Bereich 
Trade Finance sind für große und kleine Unternehmen 
letztendlich die gleichen, aber es ist eine Frage der Abwä-
gung: Wie viel Sicherheit brauche ich, wie viel ist mir diese 
wert? Und wie komplex muss das Ganze am Anfang sein? 
Dabei helfen wir natürlich.

Gencer Sabanoglu: „Weniger Komplexität“ ist das Stich-
wort für die Bank Payment Obligation (BPO). Wenn Zah-
lungen aus dem Ausland über die beteiligten Banken ab-
gesichert werden sollen, ist der bisher übliche Weg über 
das Dokumentenakkreditiv sehr papierlastig und langwie-
rig. Mit der BPO werden viel mehr Transaktionen und In-
formationen digital abgewickelt. Das ist ein schnelles und 
günstiges Instrument, das wir besonders unseren Startup- 
Kunden empfehlen.

Sponsoren-Artikel l HypoVereinsbank

Mehr Info und Fallbeispiele
Die Experten der HypoVereinsbank haben ein Dossier 
zum Thema Auslandsbanking und Trade Finance mit 
Tipps und viel Expertenwissen online zusammenge-
stellt. Es ist kostenlos abrufbar unter: 

hvb.de/international

Katharina Vogt, HVB Expertin für Trade Finance, und  
Gencer Sabanoglu, Experte für Auslandszahlungsverkehr  
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News aus Bayerns Startup Szene

BayBG: Zusätzliche 20 Millionen für Beteiligungen 
„Risikokapital für Wachstum und Innovationen II“ neu aufgelegt

In Kooperation mit dem Bayerischen Wirtschaftsministe-
rium hat die BayBG Bayerische Beteiligungsgesellschaft 

Teil II von „Risikokapital für Wachstum und Innovationen“ 
aufgelegt. Mit einer Laufzeit bis 2023 stehen damit mittel-
ständischen bayerischen Technologie- und Wachstumsun-
ternehmen weitere 20 Mio. Euro zur Verfügung, die die 
BayBG mit stillen und offenen Beteiligungen in die Unter-
nehmen einbringt. Die Mittel werden – wie bereits bei Teil 
I – jeweils zur Hälfte von der BayBG und dem Europäischen 
Fonds für regionale Entwicklung (EFRE) aufgebracht. Der 
EFREAnteil wird dabei vom Bayerischen Wirtschaftsminis-
terium ausgereicht. 

Zuschlag zugunsten der BayBG

„Durch die bessere Versorgung mit Eigenkapital erhöhen 
wir die Innovationskraft und die Wachstumschancen klei-
ner und mittlerer bayerischer Unternehmen.“, betont Wirt-
schaftsministerin Ilse Aigner. In Zielunternehmen können 
hierfür bis zu 2 Mio. Euro investiert werden, vorrangig in 
der Startup- und  Expansionsphase innovativer mittelstän-
discher Unternehmen. Da ein substantieller Teil der Mittel 
im EFRESchwerpunktgebiet, also vor allem Ostbayern, ein-
gesetzt wird, werden diese Regionen wirtschaftlich, tech-
nologisch und arbeitsmarktpolitisch besonders gestärkt. 

„Der Zuschlag zugunsten der BayBG fiel im Rahmen eines 
öffentlichen Bewerbungsverfahrens, bei dem unter ande-
rem die Qualität des Managements und die Erfahrung im 
Beteiligungsgeschäft beurteilt wurden.“, so die Ministerin 
weiter. „Mit der BayBG haben wir einen verlässlichen Part-
ner, der auf einen großen Erfahrungsschatz zurückgreifen 
kann. Davon profitieren die Unternehmen in hohem Maß.“

Erfolgsbeispiele aus Teil I

Sonnfried Weber, Sprecher der BayBG-Geschäftsführung 
gibt sich überzeugt, dass auch Teil II von „Risikokapital für 
Wachstum und Innovationen“ ein Erfolg wird: „In den ver-
gangenen Jahren haben wir speziell über dieses Projekt zur 
positiven Entwicklung von 25 Unternehmen beigetragen. 
Für die nächsten Jahre streben wir wieder eine solche Zahl 
an.“ 

Kapital aus Teil I hat zum Beispiel die Ingolstädter  
maloon GmbH genutzt. Das Unternehmen steht für eine 
innovative Software zur effizienten Kundenkommunikati-
on. Oder die Purus Plastics GmbH im oberfränkischen Arz-
berg, die aus recyceltem Kunststoff innovative Produkte 
herstellt, zum Beispiel Leichtpaletten, Boxen und Kunst-
stoffraster zur versiegelungsfreien Bodenbefestigung.

Thermosome: Venture Capital und 
Förderung von 4,6 Mio. Euro
Thermosome wirbt 4,6 Mio. Euro in erster VC-Finanzie-
rungsrunde und durch ein BMBF Förderprojekt ein

Die Thermosome GmbH mit Sitz im IZB Martinsried hat sei-
ne erste Finanzierungsrunde von über 1,9 Millionen Euro 
erfolgreich abgeschlossen. Gemeinsam mit Bayern Kapital 
und dem High-Tech Gründerfonds beteiligen sich mehre-
re Business Angels. Weitere Mittel von 2,7 Millionen Euro 
kommen aus einem kürzlich genehmigten Förderprojekt 
des Bundesministeriums für Bildung und Forschung. Ther-
mosome entwickelt neuartige Medikamente auf Basis der 
eigenen, proprietären, patentgeschützten Technologie-
plattform, „thermosensitive Liposomen“ (TSL). Diese soge-
nannten Nanocarrier werden intravenös verabreicht und 
verkapseln Wirkstoffe gegen Tumore, die nur freigesetzt 
werden, wenn der Carrier in erwärmtes Gewebe eintritt. 
Damit ist eine möglichst schonende, lokal hochkonzentrier-
te Freisetzung von Wirkstoffen möglich. Das Gründerteam 
hatte als „LipoTherm“ erfolgreich am Münchener Busi- 
nessplan Wettbewerb 2006 teilgenommen. 

tado°: 20 Mio. Euro  
Finanzierungsrunde
Der Münchener Anbieter für Smarte Thermostate er-
hielt in einer neuen Finanzierungsrunde 20 Mio. Euro 

Der Investor ist lNVEN CAPITAL, der Risikokapitalfonds des 
international tätigen Energiekonzerns CEZ GROUP mit Sitz 
in Tschechien, wie tado° im April bekannt gab. Das gesamte 
Wagniskapital des 2011 gegründeten Münchner IoT-Unter-
nehmens steigt somit auf über 50 Mio. Euro. Damit sollen 
der Ausbau des Serviceangebots sowie verstärkt die Inter-
nationalisierung vorangetrieben werden. tado° verspricht, 
ein Drittel der jährlichen Energiekosten der Nutzer zu spa-
ren. Das funktioniert, indem das Smarte Thermostat und 
die Smarte AC Control Heizungen und Klimaanlagen mit 
dem Internet verbinden. Die tado° App erhält ein Signal, 
wenn der letzte Bewohner das Haus verlässt und fährt die 
Heizung oder Klimaanlage entsprechend herunter, um 
Energie zu sparen. Sobald sich der Erste auf den Heimweg 
macht, wird tado° aktiv und heizt oder kühlt die Wohnung 
maximal energieeffizient auf die gewünschte Temperatur.
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Payment für Startups: 
Wie das Smartphone zum Kartenlesegerät wird
Drei, zwei, eins – Start. Geht der erste eigene Shop live, haben Gründer viel um die Ohren.  
Stimmt das Design? Funktioniert die Logistik? Spielt sich der Erfolg ein?

Startups, die ihre Waren vermarkten, sollten jedoch nicht 
vergessen: Ob der neue Shop gut ankommt, hängt immer 
mehr vom Payment-Angebot ab. Online-User möchten am 
Ende einer Bestellung ihre favorisierten Bezahlmethoden 
vorfinden, um mit dem Shopping-Erlebnis wirklich zufrie-
den zu sein. Ebenso im stationären Handel: Kreditkarten-
zahlungen werden immer beliebter.
Einen unkomplizierten Einstieg ins Thema Payment ermög-
licht jetzt das Wirecard Checkout Portal – die innovative 
Bezahlplattform für den Online- und Offline-Handel. Mit 
diesem Portal können Shop-Betreiber relevante Zahlungs-
optionen, Risikomanagementlösungen und Premium Ser-
vices individuell und einfach zusammenstellen und schon 
kurze Zeit nach der Registrierung Onlinezahlungen über 
ihren Webshop akzeptieren. 
Im stationären Geschäft zum Beispiel ist es gut, wenn 
Händler einen mobilen Point-of-Sale zur Hand haben. Mit 
den sogenannten mPOS-Geräten lässt sich ein Smartpho-
ne oder Tablet blitzschnell zur Kasse umfunktionieren.
Und so geht‘s: Das Kartenlesegerät in Kombination mit 
der Checkout Portal mPOS App als Benutzeroberfläche, 
bietet ab jetzt alle wichtigen Funktionen eines stationären 

Kassensystems. Zur Zahlung verbindet der Händler das 
Kartenlesegerät per Bluetooth mit seinem Smartphone 
oder Tablet und steckt die Karte des Kunden – wie an her-
kömmlichen Terminals üblich – in das mobile Kartenlese-
gerät. Der Kunde bestätigt die Zahlung je nach Karte per 
PIN-Eingabe oder Unterschrift und erhält nach Abschluss 
der Transaktion die Rechnung per E-Mail. 

www.wirecard.de

Dr. Hans Schleicher, 
stellvertretender Vorsitzender 
des Vorstands der LfA Förder-
bank Bayern seit 01. April 2016

LfA Förderbank Bayern
Die Bayerische Staatsregierung bestellte Dr. Hans Schleicher zum neuen 
stellvertretenden Vorsitzenden des Vorstands der LfA Förderbank Bayern

Die Bayerische Staatsregierung hat Dr. Hans Schleicher zum 01. April 2016 zum 
neuen stellvertretenden Vorsitzenden des Vorstands der LfA Förderbank Bay-
ern bestellt. Dr. Schleicher löst Dr. Thies Claussen ab, der in den Ruhestand 
geht. Bayerns Wirtschaftsministerin und LfA-Verwaltungsratsvorsitzende Ilse 
Aigner: „Dr. Hans Schleicher hat in seinen unterschiedlichen Funktionen, zuletzt 
als Amtschef des  Bayerischen Wirtschaftsministeriums, gezeigt, dass ihm der 
Wirtschaftsstandort Bayern besonders wichtig ist. In seiner neuen Tätigkeit als 
stellvertretender Vorstandsvorsitzender der LfA wird er den Vorstand der LfA 
mit seinen vielfältigen Erfahrungen und Fähigkeiten verstärken. Davon wird der 
bayerische Mittelstand profitieren.“

Der promovierte Volkswirt Dr. Schleicher trat bereits 2014 als Generalbevoll-
mächtigter in die LfA ein. Zuvor war er unter anderem im Bayerischen Wirt-
schaftsministerium und in der Bayerischen Staatskanzlei in verschiedenen 
Positionen tätig, zuletzt als Ministerialdirektor im Wirtschaftsministerium. Dr. 
Schleicher war bereits vor seinem Wechsel zur LfA mehrere Jahre Mitglied in den 
Aufsichtsgremien der Bayerischen Landesbank und der LfA Förderbank Bayern. 
Er wird von nun an für die Bereiche Produktgestaltung, Förderkredite sowie In-
dividualkredite zuständig sein.
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Cunesoft GmbH:  
Serie-A-Wachstumsfinanzierung
Siebenstellige Serie-A-Wachstumsfinanzierung durch 
die Schweizer Occident Group, HTGF und Bayern  
Kapital

Anfang April kam die Nachricht vom jungen Münchener 
Software-as-a-Service (SaaS)-Anbieter Cunesoft GmbH zur 
neuen Finanzierungsrunde: Neben dem Lead-Investor, 
der Occident Group aus der Schweiz, beteiligen sich auch 
erneut der High-Tech Gründerfonds (HTGF) und Bayern 
Kapital, die beide bereits im Oktober 2014 im Rahmen 
der Seed-Runde eingestiegen waren. Cunesoft hat ein 
cloud-basiertes, regulatorisches Master-Data-Management 
für die pharmazeutische Industrie entwickelt. Die aktuelle 
Series-A-Investitionsrunde soll das Wachstum des Unter-
nehmens weiter beschleunigen. Ziel ist es, über Investiti-
onen in lokalen Vertriebs- und Kundensupport die ange-
strebte Technologieführerschaft umzusetzen sowie das 
internationale Vertriebsnetz – allen voran in den USA und 
Asien – auszubauen.

eGym: 45 Mio. US Dollar  
in der Serie-C-Finanzierung
Rekord-Finanzierung für das Münchener Startup, das 
die Fitnessbranche digitalisiert, und ehemaliger Sieger 
im Münchener Businessplan Wettbewerb ist.
Das Münchener Startup eGym gab im März bekannt, dass 
es eine Serie-C-Finanzierung von ganzen 45 Mio. US Dollar 
erfolgreich abgeschlossen hat. Als neuer Investor ist HPE 
Growth Capital eingestiegen. Die bereits bei eGym enga-
gierten Investoren – Highland Europe, die 2014 bereits 15 
Mio. US Dollar investiert hatten, der High-Tech Gründer-
fonds und Bayern Kapital – sind ebenfalls wieder betei-
ligt. Mit dem Kapital will eGym das internationale Wachs-
tum weiter beschleunigen und massiv in die Technologie 
investieren. Mit den Produkten, die Trainingsgeräte und 
Trainingsflächen vernetzen, ist eGym seit 2013 auf dem 
Markt. Innerhalb weniger Jahre ist das Unternehmen auf 
circa 240 Mitarbeiter an mehreren Standorten gewachsen. 
eGym liefert die komplette innovative Infrastruktur für die 
digitale Wertschöpfung in Fitnessstudios. Damit richtet sich 
das Unternehmen an Betreiber, Trainer und Mitglieder. Die 
Produkte umfassen Hardware und Software, vollelektroni-
sche Kraftgeräte und CRM-Software für eine vernetzte Trai-
ningsfläche. Apps für Trainer und Mitglieder ermöglichen 
mobile individuelle und effiziente Betreuung, einschließlich 
personalisierter Trainingspläne. Durch Schnittstellen zu 
den Geräten anderer Hersteller vergrößert sich die durch 
das eGym System organisierte Trainingsfläche noch weiter.

Konux: Internationale Finanzierungs-
runde von 7,5 Mio. US Dollar 
Das Münchener Startup wurde dabei unterstützt von 
Rödl & Partner.
Das Startup Konux – prämiert im Münchener Businessplan 
Wettbewerb 2014 – erhält insgesamt 7,5 Mio. US-Dollar vom 
deutschen MIG Fonds, dem VC-Investor NEA (New Enter-
prise Associates) aus dem Silicon Valley sowie dem Busi-
ness Angel Andreas von Bechtolsheim, Gründer von SUN 
Microsystems und einer der ersten Investoren bei Google. 
Weitere Investoren sind der UnternehmerTUM Fonds und 
weitere Privatinvestoren. Konux entwickelt Sensorsysteme 
für Industrieunternehmen, die die Digitalisierung von ma-
nuellen Messungen und ausführliche Datenauswertung er-
möglichen. Der BayStartUP-Partner Rödl & Partner betreut 
die KONUX GmbH bereits seit ihrer Gründung in 2014. Die 
Beratung ging über die Gründung der Konux Inc. in De-
laware Ende 2014 und die erste Finanzierungsrunde im 
Silicon Valley im Februar 2015 bis hin zur aktuellen Invest-
ment-Runde. 

eGym wurde im Münchener Businessplan Wettbewerb 2010 
prämiert und nutzte das BayStartUP Finanzierungsnetzwerk für 
die Seed-Finanzierung. So stieg unter anderem der Business An-
gel Jürgen Gallmann, ehemalig Microsoft, ein. Auf dem Bild die 
Gründer und Geschäftsführer Florian Sauter (links) und Philipp 
Roesch-Schlanderer (rechts).
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Innovationszentrum R-Tech
Bayerns Wirtschaftsministerin Ilse Aigner eröffnete im 
April das neue Innovationszentrum in Regensburg

Für Startups aus der Region Regensburg wurde das neue 
Innovationszentrum TechBase am 14. April offiziell eröff-
net. Die Bayerische Staatsministerin für Wirtschaft, Medi-
en, Energie und Technologie sowie Regensburgs Oberbür-
germeister Joachim Wolbergs gehörten zu den rund 250 
geladenen Gästen aus Politik und Wirtschaft. Staatsmi-
nisterin Ilse Aigner gab zur Eröffnung einen Rückblick und 
stellte den neuen Fokus vor: „Bereits im Jahr 1999 wurde 
für den Bereich der Life Sciences die Biopark Regensburg 
GmbH gegründet, 2001 eröffnete der IT-Speicher am Do-
nauufer. Seitdem haben innovative Ideen in Regensburg 
eine Heimat. Jetzt legt Regensburg mit der TechBase den 
Grundstein für den künftigen TechCampus hier auf dem 
Gelände. Der Umzug in die TechBase bedeutet gleichzei-
tig auch eine inhaltliche Erweiterung. Wir haben den Fokus 
aufgezogen. Neben der Informationstechnologie finden 
nun auch Unternehmen aus Bereichen wie Maschinenbau, 
Sensorik, Energietechnik oder Optik hier einen Raum, um 
sich zu entfalten.“

Medienservice „MedTech Radar“ in 
der 6. Auflage: „Digitale Gesundheit“
Die sechste Auflage des gemeinsamen Medienservices 
„MedTech Radar“ vom Bundesverband Medizintechno-
logie (BVMed), Earlybird Venture Capital, des High-Tech 
Gründerfonds und des Kommunikationsdienstleisters 
BIOCOM beschäftigt sich mit den Wachstumsmarkt 
„Digitale Gesundheit“ als Schwerpunkt. 

Der Report soll über Chancen und Risiken innovativer Tech-
nologien speziell in der MedTech Branche aufklären. Es 
werden medizintechnische Innovationen und Startup-Ge-
schäftsmodelle vorgestellt. Zum Beispiel sollten Gründer 
beachten, dass Medizinprodukte nach den Regeln des Me-
dizinproduktegesetzes zertifiziert werden müssen. Diese 
Zertifizierung hat das vorgestellte Startup Preventicus er-
folgreich vollzogen. Es bietet eine App an, die per Smart-
phone wichtige Vitalparameter erfasst und so frühzeitig 
Herzrhythmusstörungen erkennt. Den aktuellen MedTech 
Radar gibt es zum Download in Deutsch und Englisch:
www.htgf.de/medtech-radar.

EXIST – Existenzgründungen aus der Wissenschaft
Gründer aus Hochschulen haben die einzigartige Möglichkeit, ihre innovative Gründungsidee mit 
einem EXIST-Gründerstipendium zu finanzieren. Bereitgestellt wird die Förderung vom Bundeswirt-
schaftsministerium – und das bereits seit 2007.

Herr Großmann, was bietet EXIST angehenden  
Startup-Gründern?

EXIST bietet vor allem den nötigen Freiraum zum Grün-
den! Mit dem Gründerstipendium hat man zwölf Monate 
den Rücken frei, um sich z. B. nach dem Abschluss voll 
und ganz auf sein Gründungsprojekt zu konzentrieren. Ein 
Absolvent bekommt monatlich 2.500 Euro. Das gilt für bis 
zu drei Teammitglieder. Dazu kommen noch die Mittel für 
Sachausgaben und Coaching von bis zu 35.000 Euro. Ne-
ben dieser kostenlosen Pre-Seed-Finanzierung unterstüt-
zen die Hochschulen und Gründungsnetzwerke noch mit 
Know-how, Kontakten und oft auch Büros oder Laboren.

Was müssen die Gründerteams denn dafür mitbrin-
gen? Sind da die Anforderungen nicht sehr hoch?

Nicht unbedingt. Bei EXIST steht Innovation im Mittelpunkt, 
das heißt wir fördern neue und erfolgversprechende Tech-
nologien und auch Dienstleistungen, wenn sie klare Allein-
stellungsmerkmale aufweisen und einen Kundennutzen 
genieren. Daneben spielt auch ein tragfähiges Geschäfts-
modell und Ansätze zu einem Businessplan eine wichtige 
Rolle. Daher empfehlen wir durchaus die Teilnahme an  
Businessplan-Wettbewerben wie die von BayStartUP.

In welcher Phase sollte man denn an einem  
Wettbewerb teilnehmen?

Das kann in einer sehr frühen Phase bereits Sinn machen, 
denn einen allerersten Businessplan zu entwerfen, hilft na-
türlich auch später beim EXIST-Antrag. Auch wer bereits ge-
fördert wird, kann durch die Wettbewerbe sehr profitieren. 
Neben einem besseren Businessplan und eventuell einem 
Preisgeld für die eigene Firma wird man natürlich auch in 
der Region bekannt. So können Business Angels oder auch 
erste Kunden auf das neue Startup aufmerksam werden.

www.exist.de

Dr. Thomas Großmann ist 
Mitarbeiter des Projektträger 
Jülich, der das EXIST- 
Programm im Auftrag  
des BMWi umsetzt.
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Bayerische Businessplan Wettbewerbe – das Finale!
Die Phase 3 der Bayerischen Businessplan Wettbewerbe läuft bis zum 6. Juni 2016! Ende Juli ist Bayerns 
Startup Szene herzlich zum „Feiern & Networking“ beim Wettbewerbs-Finale in Nord- und Südbayern 
eingeladen:

ALLE INFOS UNTER  
Baystartup.de

Bayerisches Staatsministerium für
Wirtschaft und Medien, Energie und Technologie

Sponsoring-Partner

Gefördert durch:

EXIST – Existenzgründungen  
aus der Wissenschaft

FASP Finck Sigl & Partner 
Rechtsanwälte Steuerberater mbB

F.U.N. e.V.

Häckl und Partner 
Steuerberatung · Wirtschaftsprüfung

High-Tech Gründerfonds

HTCN High-Tech-Center Nürnberg

Munich Business Services

Osborne Clarke

Pape & Co. 
Steuerberatung · Wirtschaftsprüfung

Pinsent Masons

PwC AG WPG  
PwC‘s Accelerator Germany

TUTOGEN MEDICAL GmbH

Weickmann & Weickmann 
Patent- und Rechtsanwälte
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Die Startup Demo Night von 
BayStartUP – zum Auftakt der 
Saison 2017! 
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Finale für München  
und Südbayern 
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Prämierung Phase 3 

20. Juli | Regensburg Oktober | Nürnberg


