
Grundlagen der Unternehmensfinanzierung 
 

Michaela Müller, netzwerk nordbayern 
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Begrüßung und Vorstellung des netzwerk nordbayern 14:00 ς 14:20 h 
Michaela Müller, netzwerk nordbayern 

 

Grundlagen der Unternehmensfinanzierung/Business Angels 14:20 ς 14:35 h 
Michaela Müller, netzwerk nordbayern 

 

Venture Capital-Finanzierung 14:35 ς 15:10 h 
Bernhard Köhler, S-Refit AG 

 

Co-Investoren-Modell + Frühphasenfinanzierung 15:10 ς 15:40 h 
Jürgen Kremheller, Bayern Kapital GmbH 

 

 

Fördermöglichkeiten des ITZB Nürnberg 15:55 ς 16:10 h 
Rainer Lorenz, ITZB Nürnberg 

 

Fördermöglichkeiten 16:10 ς 16:45 h 
Alexandra Steidl, LfA Förderbank Bayern 

 

Bankenfinanzierung 16:45 ς 17:30 h 
Anton Kasak, Sparkasse Nürnberg 

 

Agenda 

15 min. Pause 



Struktur des netzwerk nordbayern  

Zielsetzung und Finanzierung 
 

Das netzwerk nordbayern steht für die 
Gründung und das Wachstum innovativer 

Unternehmen in Nordbayern und wird von 
dem Bayerischen Wirtschaftsministerium und 

Sponsoren unterstützt. 
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8 Mitarbeiter 

100 %  
Gesellschafteranteile 

Gründung 1999 
 

Vorstände:  
 Maximilian Reindl, Vorstandsvorsitzender 
 Prof. Dr. Klaus Wucherer, stellv. Vorstand 

 Dr. Bernd Rödl, Schatzmeister  
 

Über 170 Mitglieder per August 2011  
 

Mitgliedsbeiträge von 100 ϵ bis 5.000 ϵ 



Zielgruppe & Angebot im Überblick 

 
Gründer und bestehende Unternehmen, die ein hohes 

Unternehmenswachstum anstreben. Unabhängig davon, ob eine 

Gründung erst geplant ist oder ob das Unternehmen als kleiner 

Mittelständler seit Generationen besteht.  

 

Wir unterstützen ... 
   

γ Χ bei der Planung 

Unterstützung bei der Businessplan- 

9ǊǎǘŜƭƭǳƴƎ ǳƴŘ /ƻŀŎƘƛƴƎΦ αaŀǊƪǘŦŜŜŘōŀŎƪά 

durch die Teilnahme am Businessplan-

Wettbewerb Nordbayern (BPWN) 

 

γ Χ bei der Finanzierung 

Unterstützung bei der 

Finanzierungsstrategie,  

Kontaktvermittlung zu Investoren und 

Begleitung im Finanzierungsprozess. 

 

γ Χ ōŜƛƳ !ǳŦōŀǳ Ǿƻƴ Know-how 

Wissenstransfer durch Seminare, 

Workshops, Mentoringprogramm, Wiki 

 

γ Χ ŀƭǎ Networking-Plattform 

Aktive Kontaktvermittlung, Networking 

Veranstaltungen, Online via Facebook, 

Twitter & XING 

Zielgruppe 
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Die 3 Phasen des BPWN 2012 
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Bringen Sie Ihre Geschäftsidee zum Fliegen 
mit dem Businessplan-Wettbewerb Nordbayern 

ÁAusführliches Feedback auf Ihre Geschäftsidee von einer 

fachkundigen Jury aus Unternehmern und Kapitalgebern  
 

ÁIndividuelles Coaching zur Verfeinerung des Businessplans 
 

ÁUmfangreiches Seminarangebot und zahlreiche Hilfsmittel zur 

Businessplan-Erstellung  (Handbuch, Finanzplanungstool etc.) 
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Finanzierung  
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Á 60 Business Angels (Unternehmer) 

Á Einzelinvestments von 50 Tϵ bis 2 Mio. ϵ 
Á Seed-Finanzierungen  

Á Start-up-Finanzierungen 

Á Wachstumsfinanzierungen  

Á Strategische Investments 

Á Finanzinvestments 

Á Unternehmenskäufe 

Á Frühphaseninvestments 

Á Co-Finanzierungen  

Á Fördermittel  

Á Mezzanine-Kapital 

Á Kredite  
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http://www.kfw.de/
http://www.ventegis-capital.de/
http://www.baybg.de/


Fast 160 Mio. ϵ vermitteltes Beteiligungskapital 
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Stand: 09/2011 

Insgesamt 125 Deals 
 
Beteiligungsvolumen 158,7 Mio. Euro 

 
         Business Angels:  27,7 Mio. ϵ 
 
            Strategische Investoren: 2 Mio. ϵ 
 
                 Venture Capitalists: 76,8 Mio. ϵ 
 
                    Öffentliche Investoren: 52,2 Mio. ϵ  

 
 



Know-how 

Zahlen, Daten, Fakten 2011: 
 
Á28 Seminare mit 538 Teilnehmern 
Á19 Workshops zur Businessplan-

Erstellung mit 270Teilnehmern  
Á34 Veranstaltungen & Vorträge an 

nordbayerischen Hochschulen mit ca. 
2.200 Teilnehmern 

Á375 Coaching-Gespräche 
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Networking 

Zahlen, Daten, Fakten 2011: 
 
Á 27 Veranstaltungen (Prämierungen,  
   Abgabepartys, n2 Treff, n2 early) mit    
   2.251 Teilnehmer 
Á 64 externe Veranstaltungen, auf denen      
   das netzwerk nordbayern aktiv und 
   präsent war 
Á ca. 8.500 aktive Personen im netzwerk  
   nordbayern 
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Unsere Sponsoren 
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Begrüßung und Vorstellung des netzwerk nordbayern 14:00 ς 14:20 h 
Michaela Müller, netzwerk nordbayern 

 

Grundlagen der Unternehmensfinanzierung/Business Angels 14:20 ς 14:35 h 
Michaela Müller, netzwerk nordbayern 

 

Venture Capital-Finanzierung 14:35 ς 15:10 h 
Bernhard Köhler, S-Refit AG 

 

Co-Investoren-Modell + Frühphasenfinanzierung 15:10 ς 15:40 h 
Jürgen Kremheller, Bayern Kapital GmbH 

 

 

Fördermöglichkeiten des ITZB Nürnberg 15:55 ς 16:10 h 
Rainer Lorenz, ITZB Nürnberg 

 

Fördermöglichkeiten 16:10 ς 16:45 h 
Alexandra Steidl, LfA Förderbank Bayern 

 

Bankenfinanzierung 16:45 ς 17:30 h 
Anton Kasak, Sparkasse Nürnberg 

 

Agenda 

15 min. Pause 
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Was muss eine Geschäftsidee mitbringen? 

Innovative,  
potenzialträchtige  
Geschäftsidee 
 

Alleinstellung 

Nachhaltig 
profitables  
Geschäftsmodell 
 

- Technische Innovation (abgesichert) oder 
- Neues Geschäftskonzept 
- Ausreichendes Marktvolumen, wachstumsstark 

- Klare Differenzierung von Wettbewerbern 
- Klarer Nutzen für den Kunden erkennbar  

- Bereitschaft der Kunden, für den Nutzen zu bezahlen 
- In sich profitables Modell (Preis minus Kosten > 0) 
- Modell auch langfristig tragfähig 
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Die Grundlagen der Unternehmensfinanzierung setzen sich aus 5 Teilen zusammen: 

Finanzierungs-
gründe 

Finanzierungs-
phasen 

Finanzierungs-
runden 

Finanzierungs-
instrumente 

Finanzier
ungs 

strategie 
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Finanzierungsgründe: 

Wofür wird das Geld gebraucht? 

Á Unternehmensgründung 

Á Produktentwicklung 

Á Anlageninvestitionen 

Á Marketing und Vertrieb 

Á etc. 

 

Á Bestehende Unternehmen 

Á 45 % Weiter- und Anpassungsentwicklung in FuE 

Á 39 % Vorfinanzierung von Aufträgen 

Á 35 % Kundenverhalten anders als angenommen 

Á 26 % Fehlende Erfahrungen bzw. Mitarbeiter im Vertrieb 

Á 26 % Verspäteter Beginn der Markteinführung 

Á 26 % Wettbewerb härter als eingeschätzt 

Á 23 % Markteinführungskosten unterschätzt 

Á 23 % Imageprobleme unterbewertet 

Á 16 % Werbemaßnahmen nicht ausreichend 
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Finanzierungs- 
phase 

Early Stage Later Stage 

Seed Start-up First Stage 

Expansion Stage 

Bridge 
Buy Outs 

Turn 
around 

Second 
Stage 

 

Third 
Stage 

 

Unternehmens-
phase 

 
 
 
Konzept 
 

 
 
 
Gründung 
 

Markt- 
Einführung 

 
 
Erweiterung 
Vertriebssystem, 
Diversifikation der 
Produkte 
 

 
 
Überbrückungs- 
finanzierung,  
Übernahmen 
 

 
 
 
Sanierung 
 

Finanzierungsphasen 
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Formen der Finanzierung im Überblick 

Innenfinanzierung 

Außenfinanzierung 

Eigenkapital 

Fremdfinanzierung 

Zuschüsse 

Renditeanspruch 
ωGewinne 

ωBeteiligungen 
ωAktien 

ωMezzanine Produkte 
(i.d.R. unbesichert) 
 

ωDarlehen 
ωAnleihen 

ωRegionale / Landes- 
mittel 

ωBundeszuschüsse 
ωEU-Zuschüsse 

Kapitalrendite sollte 
sich am Branchen- 
durchschnitt orientieren 

> 20 % p.a. 

10 ς 20 % p.a. 

5 ς 10 % p.a. 

 0 %  

Bei einer guten Finanzierung kommen verschiedene Formen zum Einsatz! 
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Zum Schluss entwerfen Sie Ihre Finanzierungsstrategie 

Á Regeln 

Á Finanzierung ist Sache der Geschäftsleitung bzw. des Vorstandes 

Á Anteile eines Unternehmens sind wichtige Produkte (Marketing, Vertrieb!) 

Á Die beste Zeit Geld zu beschaffen ist dann, wenn Sie denken, es nicht zu brauchen! 

 

 

Á Strategie 

Á Konzept über Runden und Phasen 

Á Kombination aller möglichen Instrumente 

Á Auswahl von Finanzierungspartnern 
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Investoren des Eigenkapitalmarktes 

Eigenkapitalmarkt 

Formeller Markt Informeller Markt 

renditeorientiert 
Venture Capital-Gesellschaften 

strategieorientierte 
Corporate VC/PE-Gesellschaften 

förderorientierte 
Staatl. Beteiligungsgesellschaften 

rendite- & hedonistischorientiert  
Business Angels 

renditeorientiert 
Passive Privatinvestoren 

rendite- & altruistischorientiert 
Familiy, Friends and Fools 

renditeorientiert 
Private Equity-Gesellschaften 
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Business Angels ς amtliche Definition 

1) vgl. Steiner, Tebroke: Business Angel-Venturing, S. 289f 

 
α!ƭǎ .ǳǎƛƴŜǎǎ !ƴƎŜƭ ǿŜǊŘŜƴ ŀƭƭƎŜƳŜƛƴ tǊƛǾŀǘƛƴǾŜǎǘƻǊŜƴ ōŜȊŜƛŎƘƴŜǘΣ 
die ohne Zwischenschaltung eines Finanzintermediärs ihr Kapital in 

Verbindung mit ihrem Know-how neu gegründeten 
wachstumsstarken Unternehmen zur Überbrückung anfänglicher 

Finanzierungsengpässe in Form einer offenen oder stillen 
¦ƴǘŜǊƴŜƘƳŜƴǎōŜǘŜƛƭƛƎǳƴƎ ōŜǊŜƛǘ ǎǘŜƭƭŜƴΦά 1)   
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Business Angels - Statistik 

Á 95% Männer, 5% Frauen 
 
Á Durchschnittsalter: 48 Jahre 
 
Á ø Jahreseinkommen > 255 Tϵ 
 
Á Tätigkeit: GL eigenes Unternehmen (55%), GL fremdes Unternehmen (18%), Privatier (15%) 
 
Á ø 10 Anfragen / 2 Gespräche / Quartal 
 
Á ø 4,8 Beteiligungen / Investor 

 
Á Investitionsvolumen: 75% < 0,5 Mio. ϵ (Auszahlung überwiegend in Teilbeträgen) 
 
Á Anteil am Vermögen: 41% < 10%, 27% > 10 ς 20% 
 
Á Hauptmotivation: Spaß (81%), Rendite (77%) 
 
Á Häufig organisiert in Business Angel Netzwerken / Clubs 
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Begrüßung und Vorstellung des netzwerk nordbayern 14:00 ς 14:20 h 
Michaela Müller, netzwerk nordbayern 

 

Grundlagen der Unternehmensfinanzierung/Business Angels 14:20 ς 14:35 h 
Michaela Müller, netzwerk nordbayern 

 

Venture Capital-Finanzierung 14:35 ς 15:10 h 
Bernhard Köhler, S-Refit AG 

 

Co-Investoren-Modell + Frühphasenfinanzierung 15:10 ς 15:40 h 
Jürgen Kremheller, Bayern Kapital GmbH 

 

 

Fördermöglichkeiten des ITZB Nürnberg 15:55 ς 16:10 h 
Rainer Lorenz, ITZB Nürnberg 

 

Fördermöglichkeiten 16:10 ς 16:45 h 
Alexandra Steidl, LfA Förderbank Bayern 

 

Bankenfinanzierung 16:45 ς 17:30 h 
Anton Kasak, Sparkasse Nürnberg 

 

Agenda 

15 min. Pause 
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Venture Capital ist eine Form der EK-Finanzierung 

Á Bedeutung 

Á Chancenkapital (Investor gibt Geld und erhält Unternehmensanteile) 

Á Risikokapital (Investor erhält keine Sicherheiten) 

 

Á Zielgruppe 

Á Innovative und technologisch orientierte Unternehmen 

Á Unternehmen sollte hohes Wachstums- und Ertragspotential haben (jedoch realistische 
Planung, keine Hockey-Stick-Planungen!!) 

 

Á Innovativ 

Á Hoher Kundennutzen 

Á Großer und/oder stark wachsender Markt 

Á Skalierbares Geschäftsmodell 

Á Klarer (nachvollziehbarer) Wettbewerbsvorteil 

Á Schutz vor Nachahmer 
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Prozess der Eigenkapitalakquisition 

Eigenkapitalanalyse des 
Kapitalsuchenden 

Definition 
Kapitalgeber 

Suche 
Kapitalgeber 

Due Diligence 
Unternehmens-

bewertung 
Closing 

mindestens 6 ς 12 Monate 

Kapitalbedarf: 
ÅWie viel?  
ÅWofür? 
ÅWann? 
 
Know-how, 
Kontakte, etc: 
Was benötigt das 
Unternehmen? 

Eingrenzung der 
Investoren: 
ÅFondsgröße und 

typ. Investitions-
volumen 
ÅTyp. Investitions-

phase 
ÅZielbranchen  
ÅKnow-How Profil 

Investment-Team 

Ansprache der 
Investoren 
ÅProfessioneller 

Businessplan 
ÅKaltakquisition 

vermeiden 

Intensiver Prü- 
fungsprozess: 
ÅFinancial 
ÅLegal 
ÅBusiness 
ÅTax 
ÅTechnical 
Åetc. 

Es gibt einen 
Wert und einen 
Preis: 
ÅMittelstand: 

Bewährte 
Methoden (DCF / 
Multiples) 
ÅUnternehmen 

ohne Historie: 
Bauchgefühl, 
Erfahrung, 
Vergleiche 

Regelung der Ver-
tragsbestandteile 
und Satzungs-
vereinbarungen: 
ÅArt der Einbrin- 
  gung des Kapitals 
ÅMilestones 
ÅBewertung 
ÅGewährleistung &  
  Haftung 
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Schritt 1: Kapitalsuchender 

Á Kapital 

Á Wofür? 

Á Wieviel? 

Á Wann? 

 

Á Welche Finanzierungsinstrumente sind sinnvoll? 

Á Gründungsphase: Familie, Verwandte, Freunde , eigene Ersparnisse 

Á Entwicklungsphase: Venture Capital, BA, Zuschüsse, Fördergelder 

Á Markteinführungsphase: Zuschüsse, VC, Fördergelder, Banken 

Á Wachstumsphase: Börsengang, Beteiligungskapital, VC, Banken 

 

Á Know-how durch den Investor 

Á Kontaktnetzwerk, Türöffner, Unternehmerisches Know-how, Lead Investoren Know-how 

 

Seedmoney ist das teuerste Geld! 

Á Produktentwicklung 
Á Anlageninvestition 
Á Marketing und Vertrieb 
Á etc. 
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Schritt 2: Kapitalgeber 

ÁKriterien zur Auswahl eines Kapitalgebers 
Á Fondsgröße und typisches Investitionsvolumen 

Á Typische Investitionsphase 

Á Zielbranchen des Investors 

Á Know-how Profil des Investment-Teams 

 

Á www.bvk-ev.de 

 

Grenzen Sie die infrage kommenden Beteiligungsgeber weitestgehend ein ! 
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Struktur von Finanzinvestoren 

Kapitalsuchendes Unternehmen 

Investmentfonds Fondsgesellschaft 

Investoren 

A
u

sw
a

h
l 

K
a

p
ita

l- 
e

in
la

g
e 

K
a

p
ita

l- 
e

in
la

g
e 

A
kq

u
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e 

Investment- Board 

Managementgebühr 

Fondsmanagement 

Carried Interest 
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Anlässe für eine Beteiligung 

 

 

ÁTechnologische Entwicklungen 

 

ÁMarkterschließung 

 

ÁWachstum 

 

ÁAkquisition von Unternehmen 

 

ÁUnternehmensnachfolge intern/extern 

 

ÁBörsenvorbereitung 

 

 

 

 

Risiko Rendite-
anspruch 

sinkt 

Early Stage 

Later Stage 

steigt 

(Bis zu 60% 
p.a.) 
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Portfolio von VCG 

Erfolgreich 
 
Á Planung überstiegen 
 
Á Planung erfüllt 

Prozentualer Anteil an 
Gesamtinvestitionen 

Rendite 
Kategorisierung 

der 
Entwicklung 

50% Seitwärts-Trend 

Verlust 

Gesamt 

25% 
 

10% 
 

15% 

25% 

100% 

 
 
 

> 50% 
 

50% 
 

( ? %) 

( 0 %) 

25-30 % 
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Schritt 3: Prozess Kapitalsuche 

Businessplan 

Zielgruppe: 
5-10 pot.  

Kapitalgeber 

Executive  
Summary 
(ca. 5 min) 

Businessplan 
(ca. 4 h) 

Kriterienklg. 

 
Pitch  

 

Vorprüfung  
(Zahlen & Daten) 

Detailprüfung 
(Personen) 

 
Einzel- 

interviews  
 

Neuprojektbesprechung 

Letter of  
Intent 

Zuordnung eines festen  
Investment Managers 

Interne Due Diligence 
ca. 1-2 Wochen 

Abschluss- 

präsentation  

vor dem  

Investment Board 

Beteiligungs- 
vertrag 

Vorarbeit 

D
u

e
 D

ili
g

e
n

ce 

Vertragsverhandlungen 

Externe 
 Due Diligence 

ca.  
2-4 Wochen 
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Schritt 4: Due Diligence 

 Aufdeckung von Altlasten, die nach Abschluss der Transaktion eine hohe 
Kostenbelastung bedeuten können 

Ableitung und wenn möglich Quantifizierung von Potenzialen auf der Markt- 
und Ressourcenseite 

Einschätzung der zukünftigen Marktentwicklung 

Financial 
 

  Strategic 

Environmental 

 Beurteilung der wirtschaftlichen Situation in der Vergangenheit sowie 
zukünftiger Ertragspotenziale 

 Identifikation von steuerlichen Risiken 
Steueroptimierte Gestaltung der Transaktion 

Commercial 

Legal 

Tax 

 Erfüllung von Aufklärungspflichten bzw. Einschränkung von Haftungsrisiken 
(Verkäuferinteresse) 
Erkennen und Bewerten von rechtlichen Risiken (Käuferinteresse) 
 

Begriff: α!ƴƎŜƳŜǎǎŜƴŜ {ƻǊƎŦŀƭǘά - Die detaillierte Untersuchung, Prüfung und Bewertung eines potenziellen 
Beteiligungsunternehmens als Grundlage für die Investmententscheidung  
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Schritt 5: Unternehmensbewertung 

Á Bestehende Unternehmen 

Á Bewährte Methoden 

Á Experten aus WP-Gesellschaften 

 

Á Unternehmen ohne Historie 

Á Bauchgefühl 

Á Erfahrung 

Á Mathematische Methode als Richtgröße 

 

Á Investorenmarketing 

Á Ihre Anteile sind wie ein Produkt 

Á Mit einem guten Marketing steigt der Preis (DEN korrekten Unternehmenswert gibt es 
nicht!) 

Á  Letztendlich bestimmen Angebot und Nachfrage den Unternehmens"preis" 

Es gibt einen Wert und einen Preis! 
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Schritt 6: Closing (Summary) 

Á Vertragsbestandteile u.a. 

Á Art der Einbringung des Kapitals 

Á Milestones 

Á Bewertung 

Á Gewährleistung & Haftung 

 

Á Satzung und Konsortialvereinbarungen u.a. 

Á Besetzung von Kontrollgremien 

Á Überwachung von Vorstand bzw. Geschäftsführung 

Á Geschäftsordnung 

Á Katalog zustimmungspflichtiger Geschäfte 

Á Regeln zur Veräußerung von Anteilen 

Á Veto und Minderheitsrechte 

Á Börsengang und Trade Sales 

Á Liquidationspräferenz 

Á Verwässerungsschutz 

Immer einen Fachanwalt mit entsprechender Erfahrung heranziehen! 




