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Venture Capital Panel: Boom bei Gründungsfinanzierungen im dritten Quartal – Fonds sitzen auf üppigem Kapitalpolster 

Wagnisfinanzierer 
spüren die Krise nicht  

G
ute Nachrichten für ambitio-
nierte Gründer: Im dritten 
Quartal dieses Jahres sind die 
führenden deutschen Wag-

nisfinanzierer 149 Beteiligungen einge-
gangen – 17% mehr als im Vorquartal. 
Investiert wurden 119 Mio. €. Das in-
vestierte Kapital ging gegenüber dem 
zweiten Quartal um rund 20 % zurück, 
was auf den Wegfall einiger sehr großer 
Deals zurückzuführen ist, die das zwei-
te Quartal dominiert hatten. Zu diesem 
Ergebnis kommt das aktuelle Venture 
Capital Panel, das die VDI nachrichten 
gemeinsam mit dem Münchener Bera-
tungsunternehmen Fleischhauer, Hoy-
er & Partner (FHP) erstellen.  

Vor allem die KfW-Bankengruppe 
trug mit 52 Beteiligungen maßgeblich 
zum Aufschwung bei. „Die vielfältigen 
staatlichen Maßnahmen zur Stimulie-
rung des Gründungsgeschehens grei-
fen offensichtlich“, kommentiert Götz 
Hoyer, der bei FHP das Panel betreut. 

Zu den aktivsten privaten Wagnis-
finanzierern gehörten einmal mehr 
Holtzbrinck Ventures mit sieben sowie 
die IBB Beteiligungsgesellschaft und 
Wellington Partners mit jeweils sechs 
Investments. Die Münchener TVM in-
vestierte mit 22 Mio. € das meiste Kapi-
tal. 

Wie im Vorquartal entfielen die 
meisten Beteiligungen (26) auf Firmen 
der Medizintechnik. Biotech-Unter-
nehmen erhielten Finanzierungen im 
Wert von 33 Mio. Euro – soviel wie kein 
anderer Sektor. Die Life-Science-Bran-
che stand in diesem Quartal also in der 
Gunst der Investoren ganz vorne, 
knapp gefolgt von IT-Unternehmen 
(Internet und Software) und der auf-
strebenden Cleantech-Branche. 

Fast schon traditionell wurden die 
meisten Beteiligungen (22 %) in Bayern 
abgeschlossen. Auf Platz zwei konnte 
sich seit vielen Jahren erstmals wieder 
Nordrhein-Westfalen mit 17 % aller 
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Die Bankenkrise wirkt sich bislang nicht negativ auf die  
Finanzierung junger Technologieunternehmen aus. In den vergan-
genen Wochen wurden so viele Start-ups mit Kapital versorgt  
wie seit sieben Jahren nicht mehr, so das aktuelle Venture Capital 
Panel der VDI nachrichten.  

Deals vorschieben.  
Positiv ist die Entwicklung beim Be-

teiligungsverkauf: Die Zahl der Exits 
stieg von 16 im zweiten auf 27 im drit-
ten Quartal. Börsengange gab es nicht. 
Sechs Mal gelang es jedoch, Anteile von 
bereits börsennotierten Unternehmen 
zu verkaufen – darunter Aktienpakete 
von Erfolgsunternehmen, wie Ersol So-
lar Energy, der Biotechfirma Direvo 
und dem Pharmaunternehmen Jerini.  

Einmal mehr erwiesen sich so ge-
nannte Trade Sales als das Brot-und-
Butter-Geschäft der Wagniskapital-
branche: Über die Hälfte der Exits ent-
fiel auf den Verkauf von Unternehmen 
an Industrieinvestoren. Lediglich vier 
Abschreibungen mussten die Investo-
ren verkraften.  

Wie steht es um die Kapitalausstat-
tung der deutschen Wagnisfinanzierer? 
Dieser Frage sind wir in der aktuellen 
Panelrunde ebenfalls nachgegangen. 
Auch hier zeigt sich eine erfreuliche 
Entwicklung: In den vergangenen 21 
Monaten (erstes Quartal 2007 bis drit-
tes Quartal 2008) haben die privaten 
Wagnisfinanzierer 13 neue Fonds mit 
einem Volumen von 1,4 Mrd.  € auf-
gelegt (Vorperiode: 800 Mio. €). Die 
vier größten Fonds steuerten Earlybird, 
Ventizz, Target Partners und Wellington 
bei, die alle bei weit über 100 Mio. € ge-

schlossen wurden. „Mit dem Fonds-
volumen von 1,4 Mrd. € können in den 
nächsten Jahren gut 400 junge Unter-
nehmen bis zum Exit unterstützt wer-
den“, schätzt Hoyer. 

Weitere Ergebnisse der Befragung:  
– Wichtigste Geldgeber für deutsche 
Wagniskapitalfonds sind Dachfonds 
(28 % des Kapitals), Family Offices 
(13 %) und öffentliche Einrichtungen 
(12 %).  
– Durchschnittlich dauert die Auf-
legung eines Fonds (Final Closing) 
zwölf Monate, in manchen Fällen sogar 
bis zu zwei Jahre. 
 – Chancen, frisches Kapital einzusam-
meln, haben zunehmend Fonds mit 
klarem Branchenfokus.  
– Etwa jede sechste Venture Capital Ge-
sellschaft befindet sich momentan im 
Fundraising.  

Wie wird sich die Finanzmarktkrise 
auf deutsche Wagniskapitalfirmen 
auswirken? Branchenexperte Götz 
Hoyer ist zuversichtlich: „Es mag sein, 
dass das Fundraising vorübergehend 
schwieriger wird. Grundsätzlich sind 
Wagnisfinanzierungen jedoch nicht 
betroffen, da kein Fremdkapital ein-
gesetzt wird. Langfristig dürfte die An-
lageklasse deshalb von den Turbulen-
zen sogar profitieren.“  

 PETER SCHWARZ

Start-up-Portrait: Sevgoo.de ermöglicht Kaufinteressenten Ausschreibungen von Konsumgütern 

König Kunde wartet auf Offerten 

S
eit ein paar Tagen ist unser Portal 
sevgoo endlich online”, freut sich 
Sekip Sanli. Der Gründer blickt auf 

einen steinigen Weg zurück. Und er 
weiß, dass er längst nicht am Ziel ist. 
Denn nun muss sich sein Angebot erst 
einmal herumsprechen. 

Etwa vor vier Jahren – Sanli arbeitete 
noch als Ein- und Verkäufer eines Me-
tallbetriebs – kam ihm die Idee. Wäh-
rend er als betrieblicher Einkäufer sei-
ne Kaufgesuche in Business-to-Busi-
ness-Plattformen eingab und sich dann 
passende Anbieter meldeten, ging das 
bei privaten Konsumwünschen nicht. 
Es lag an ihm, den passenden Anbieter 
zum Wunsch zu finden. „Das läuft doch 
genau verkehrt herum“, schoss es ihm 
durch den Kopf, „es wäre doch eigent-
lich richtig, wenn der Händler mich, 
den passenden Kunden zu seinem An-
gebot, finden muss.“ 

Der Gedanke ließ dem erfahrenen 
Kaufmann keine Ruhe, zumal das Ge-
schäft seines Arbeitgebers zu lahmen 
begann. Er beschloss, die Idee in einem 
eigenen Unternehmen voranzutrei-
ben. Sanli kratzte seine Ersparnisse zu-
sammen, nahm zusätzlich einen Kredit 
auf und gründete. Weil er zum ersten 
Mal in die Chefrolle schlüpfte, suchte er 
Hilfe bei einem Unternehmensberater. 
Gemeinsam fanden sie ein Software-
haus, dass die Programmierung der 
Plattform übernahm, die Kunden und 
Händler zusammen führen sollte. Doch 
je weiter das Projekt voranschritt, desto 
unglücklicher wurde der Gründer mit 
den Ergebnissen. „Der Webauftritt ent-
sprach nicht meiner 
Vorstellung. Er war zu 
unübersichtlich“, er-
klärt er. Ende 2006 enga-
gierte er einen neuen 
Programmierer. Der 
wies sich zwar als aus-
gemachter Experte aus. 
Doch erneut musste 
Sanli erkennen, dass die 
Zusammenarbeit keine 
Früchte trug. 

„Ich stand kurz davor, 
das Projekt ganz auf-
zugeben“, räumt er ein. 
Doch den Verlust seines 
Einsatzes vor Augen, be-

schloss der Familienvater, doch noch 
einen dritten Anlauf zu nehmen. Er be-
gann, nach einem Unterstützer zu su-
chen und fand ihn in dem Bochholter 
Business Angel Hans-Otto Becker. Auf 
einer Veranstaltung Anfang 2007 

sprach er ihn an und fand 
mit seiner Idee gleich Ge-
hör. In der Folge sicherte 
Becker dem Gründer Hilfe 
zu, stellte dafür aber eine 
Bedingung: Um den Etat 
nicht weiter zu belasten 
und die Mittel fürs Marke-
ting zusammenzuhalten, 
sollte Sanli Programmierer 
auftreiben, die kostenlos 
gegen eine spätere Gewinn-
beteiligung arbeiten. „Wi-
der erwarten habe ich sie 
tatsächlich gefunden“, 
lacht der Gründer. Nach 
ausführlichen Tests ist die 
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Im Grunde steht die Handelswelt Kopf: Um zu investieren, muss 
sich König Kunde die Hacken nach passenden Angeboten 
ablaufen. Sekip Sanli aus dem münsterländischen Coesfeld will das 
ändern. Auf seiner Plattform Sevgoo reicht es, Kaufwünsche zu 
formulieren, damit sich die richtigen Anbieter melden. 

neu programmierte Plattform endlich 
online. Und diesmal entspricht sie den 
Vorstellungen des Gründers ganz und 
gar. 

„Ohne Herrn Becker hätte ich es 
nicht mehr geschafft“, ist Sanli sicher. 
Mit seiner Erfahrung habe der Business 
Angel dem Projekt eine klare Richtung 
gegeben. Umgekehrt hält Becker große 
Stücke auf den Gründer: „Er ist ein be-
sonnener und fairer Geschäftsmann.“ 
Es sei beeindruckend, wie sehr Sanli 
der Schutz der Portal-Nutzer vor Betrü-
gereien am Herzen liegt. Auch sein un-
bedingter Wille, bei der Gestaltung und 
Bedienbarkeit der Webseiten keinerlei 
Abstriche zu machen, hat dem Busi-
ness Angel imponiert. 

Fairness spricht auch aus den Prei-
sen von Sevgoo. Kaufinteressierte inse-
rieren kostenlos. Die Anbieter können 
für 4,95 € drei Kundenkontakte, oder 
ein Vierwochenpaket mit unbegrenzt 
vielen Kontakten für 19 € ausprobieren. 
Sind sie zufrieden, können sie ein 
Quartal (99 €), ein Halbjahr (179 €) 
oder ein Jahr für 279 € buchen. „In die-
ser Zeit können Anbieter beliebig viele 
Kaufgesuche beantworten“, so Sanli, 
der betont, dass es sich nicht um Abos 
sondern um Einmalbuchungen han-
delt. Zielgruppe sind sowohl Online-
Händler als auch der stationäre Han-
del. „Statt in ihren Läden auf Kunden zu 
warten und Werbung zu streuen, kön-
nen sie bei uns gezielt Kontakt zu Kun-
den aufnehmen, die genau das kaufen 
möchten, was sie anbieten“, erklärt er. 
Gefragt seien etwa Autos, Elektrogerä-
te, Möbel oder Dienstleistungen – re-
gional geordnet, aber bundesweit.  

Damit das Ganze funktioniert, müs-
sen nun viele Händler und vor allem 
massenhaft Endkunden auf die Platt-
form aufmerksam werden. Die Kaltak-
quise bei Händlern, so lässt Sanli 
durchblicken, gestaltet sich schwierig. 
Dem Gründerteam schwebt vor, zu-
nächst mit einem größeren Etat die 
Werbetrommel zu rühren. „Für eine 
schnelle Markteinführung brauchen 
wir 250 000 € aufwärts“, sagt Business 
Angel Becker. „Je mehr, desto besser.“ 
Zusammen mit Sanli sucht er nach wei-
teren Geldgebern. Ihnen schwebt ein 
strategischer Investor vor, der 10 % bis 
30 % des Unternehmens übernimmt. 
Mit dem Geld möchte Sanli dann end-
lich seinen Plan zu Ende bringen. Es 
geht dabei um nicht weniger, als dass 
König Kunde künftig auf seinem Thron 
sitzen bleiben kann und sich seine 
Wünsche dennoch erfüllen. So wie es 
sich gehört.   PETER TRECHOW 
@ www.sevgoo.com 

Sekip Sanli, Sev goo -
Gründer: Händler sollen 
Kunden suchen – nicht 
umgekehrt. Foto: Sevgoo

Bringt mir Eure Angebote! So sollten 
Einkäufe von Endverbrauchern nach Ansicht 
von Sevgoo künftig aussehen. Foto: Mauritius 


