JUnserkleiderschrank.de braucht
sehr viele User, um als ein
Tauschportal anerkannt zu
werden. Ich wiirde daher nur
mit Vorsicht investieren.”

Yuki Asano von der studentischen
Unternehmensberatung Academy

Consult (academyconsult.de)

Start-ups: Spannende Geschaftsideen
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Hosentaschen-Flohmarkt, App-Stempelkarte,
Hundefutter on demand: Mit einer guten
Geschaftsidee lasst sich viel Geld verdienen.
Wir nehmen zw6lf Start-ups und ihre ldee
kritisch unter die Lupe (Marius von der Forst/René Gelin/sb)

Wie schnell man im Internet mit
einer guten Idee reich werden
kann, zeigen Beispiele wie Google, Fa-
cebook oder auch das deutsche Studi-
VZ. Doch welche Geschiftsideen geho-
ren zu den Start-ups von morgen? Wir
haben uns auf die Suche begeben und
zwolf Start-ups mit Potenzial ausfin-
dig gemacht. Die Bandbreite reicht von
kleinen Studenten-GbRs bis hin zur
etablierten GmbHs. Zudem haben wir
Start-up-Experten nach deren Mei-
nung gefragt.

1 Stuffle
Flohmarkt fiir die Hosentasche

Stuffle (stuffle.it) wird als mobiler
Flohmarkt fiir die Hosentasche ange-
priesen: In der Smartphone-App kann
jeder eigene Angebote einstellen oder
Angebote anderer Nutzer durch-
suchen. Die Anzeige dieser Angebote
erfolgt in einer Darstellung, die ein
wenig an Pinterest erinnert. Eine Ord-
nung aller Angebote erfolgt nur hin-
sichtlich der Entfernung des Artikel-

standorts zum Benutzer. ,Angebote
kann jeder in wenigen Sekunden ein-
stellen®, sagt der Griinder Morten Hart-
mann, ,ein Bild, ein Titel, eine kurze
Beschreibung und eine Preisvorstel-
lung reichen dafiir vollkommen aus."
Derzeit ist Stuffle auf Deutsch und Eng-
lisch verfiighar und laut Hartmann
konnten bisher tiber 140.000 Menschen
zur Nutzung animiert werden. Leider ist
Stuffle zum Redaktionsschluss nur fiir
das iPhone verfiigbar, eine Android-
Version soll aber in den néchsten
Wochen verodffentlicht werden (stuffle.
it/android). Die App ist kostenlos, Ge-
biihren werden derzeit nicht erhoben.
Premiumdienste und ein internes Zah-
lungssystem sollen laut Hartmann in
Zukunft integriert werden und so dann
die Finanzierung sicherstellen. ,Bis es
soweit ist, sind wir von unseren Inves-
toren abhéngig", sagt der Griinder, ,,im-
merhin konnte Stuffle bereits wichtige
Finanzierungsrunden abschliefen und
waéchst derzeit stetig*.

2 UnserKleiderschrank
Secondhand statt wegwerfen

Unserkleiderschrank.de ist eine virtuel-
le Tauschbérse zum Einstellen und Tau-
schen von Kleidung. In diesem Online-
portal haben Nutzer die Moglichkeit,
sich neu einzukleiden und gleichzeitig
Platz im eigenen Kleiderschrank zu
schaffen - und das alles bequem von zu
Hause. ,So bekommt man nicht nur
glinstig neue Bekleidung, sondern
wirkt gleichzeitig der Wegwerfgesell-
schaft entgegen®, sagt die Mitgrinderin
Danica Lust. Teile der Einnahmen von
Unserkleiderschrank.de wiirden auBer-
dem an soziale Projekte gespendet, fiir
die sich die Griinderinnen auch privat
einsetzen. Die Anmeldung und Teil-
nahme bei UnserKleiderschrank sowie
das Einstellen von Artikeln ist kosten-

Stuffle

Webseite: stuffle.it

Kapitalbedarf: 875.000 Euro
Rechtsform: GbR

Investitionsbedarf: 25.000 Euro

Ware: Dienstleistung

Zahl der Mitarbeiter: 12

Zahl der Griinder: 1

Marktforschung betrieben? Ja (Markt-,
Potenzial- und Wettbewerberanalysen)
Businessplan erstellt? Ja

Besondere Risiken: keine

Wichtige Voraussetzung: Herausragende
Techniker, motivierte Teamkollegen,
genitigend Kapital

UnserKleiderschrank

Webseite: unserkleiderschrank.de
Kapitalbedarf: k. A.

Rechtsform: GbR

Investitionsbedarf: k. A.

Ware: Dienstleistung

Zahl der Mitarbeiter: k. A.

Zahl der Griinder: 3

Marktforschung betrieben? Ja (Marktfor-
schungspaket als Gewinn beim Griinder-
wettbewerbes ,|dee 2012")

Businessplan erstellt? Ja

Besondere Risiken: gering

Wichtige Voraussetzung: Hinter dem
Unternehmen bzw. der Idee stehen

10stamps

Webseite: 10stamps.de

Kapitalbedarf: < 1 Mio. Euro

Rechtsform: GmbH

Investitionsbedarf: k. A.

Ware: App fiir iOS und Android, Backend-
Zugang fiir Partnerunternehmen

Zahl der Mitarbeiter: 10

Zahl der Griinder: 4

Marktforschung betrieben? Ja, umfassen-
de (Vor-Ort-)Recherche

Businessplan erstellt? Ja

Besondere Risiken: keine

Wichtige Voraussetzung: Wichtig sind
Programmierkenntnisse
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Start-ups: Spannende Geschaftsideen

Urspriinglich tauschten Nathalie Riesch, Janina Segatz und Danica Lust (v. 1) Klamotten in Freundes-
kreis, um mehr Abwechslung in den Kleiderschrank zubringen. Mit unserkleiderschrank.de konnten die
drei Griinderinnen nun die virtuelle Variante verwirklichen

los. Um einen Artikel ertauschen zu
konnen, benotigt der User sogenannte
Knopfe, die die Tauschwihrung darstel-
len. Somit wird ein unvorteilhafter 1:1-
Tausch vermieden. AuBerdem ist ein
ausreichendes Tauschguthaben not-
wendig, da eine Tauschgebiihr von 59
Cent pro Artikel als Vermittlerprovision
an das Unternehmen geht. Potenzielle
Kunden sind alle, die sich fiir Mode in-
teressieren, einen Internetzugang ha-
ben und Produkte online kaufen wol-
len. ,Schon seit Mirz 2012 haben die
User im Rahmen einer Testphase die
Moglichkeit, Kleidung einzustellen und
zu tauschen®, sagt Danica Lust, ,,in Kiir-
ze soll diese Testphase beendet werden.”

3 10stamps
Smartphone-App statt Stempelkarte

Das Ziel des Unternehmens Contigua
ist, mit der Plattform 10stamps
(10stamps.de) die klassischen Bonus-
Stempelkarten (,Bezahle zehn, erhalte
eins gratis“) durch eine Smartphone-
App zu ersetzen. Eine App biindelt da-

bei die digitalen Stempelkarten ver-
schiedener Geschifte, die Partner von
10stamps sind. Nach dem Kauf eines
Produkts oder einer Dienstleistung
kann der Nutzer an der Kasse einen QR-
Code mit seinem Smartphone scannen
und erhilt so einen Stempel. Bei zehn
Stempeln bekommt er vor Ort eine Pra-
mie oder eine Vergiinstigung, beispiels-
weise einen kostenlosen Kaffee. Part-
nerunternehmen konnen ihre Kunden
iiber die App auBerdem auf besondere
Angebote aufmerksam machen. Fiir die
Nutzung von 10stamps miissen die
Partner eine monatliche Gebiihr bezah-
len. Diese variiert je nach Leistungsum-
fang und GroBe des Partnerunterneh-
mens - ob es sich also beispielsweise
um ein einzelnes Geschéft oder eine
ganze Kette handelt. Im Dezember 2012
hat 10stamps mehr als 100.000 Nutzer
und ein Partnernetzwerk mit tiber 1.000
Annahmestellen. Der besondere Tipp
der Grinder: ,Am Anfang zidhlt Ge-
schwindigkeit, nicht Perfektion. Sobald
man das Produkt auf dem Markt hat,
kann man immer wieder testen und

verbessern. Die Riickmeldungen der
Nutzer sind dabei unersetzlich. AuBer-
dem braucht man Leute, die von der
Idee genauso iiberzeugt sind wie man
selbst und ebenfalls bereit sind, sich
richtig in die Sache reinzuhéngen."

4 Auctionata
Echtzeit-Auktionen im Internet

Auctionata (auctionata.com) ist ein tra-
ditionelles Kunst- und Auktionshaus,
das alle Services eines stationdren Auk-
tionshauses auch tber das Internet an-
bietet. Die knapp 250 Mitglieder des
nach eigenen Angaben weltweit grof-
ten Expertennetzwerks schitzen Kunst-
gegenstinde, Antiquititen, Sammler-
stlicke und Luxus-Vintageartikel, prii-
fen deren Echtheit und beraten interes-
sierte Kdufer und Verkdufer professio-
nell. Neben dem kostenlosen und un-
verbindlichen Schitzservice gibt es
auch Auktionen live und in Echtzeit
iiber das Internet erlebbar. Dem von
Alexander Zacke entwickelten Ge-
schiftsmodell liegt die Nutzung aller
fiir den Kunsthandel typischen Ver-
kaufskandle zugrunde. ,,Zundchst bie-
ten wir jedem Nutzer an, eigene Objekte
kostenlos von unserem internationalen
iiber 200-kopfigen Expertennetzwerk
schitzen zu lassen. Fiir eine erste
Schitzung muss lediglich ein Foto in
guter Qualitdt eingereicht werden®,
sagt Griinder Alexander Zacke. Der
Verkaufer erhalte dann ein unverbind-
liches Expertengutachten mit einer
Preisbewertung. Stimmt der Besitzer
dem Verkauf zu, wird das Objekt im
Shop veroffentlicht oder geht in eine
Online-Auktion. Fiir alle verkauften
Objekte gewéhrt Auctionata eine Echt-
heitsgarantie, die 25 Jahre giltig ist.
Nach dem Verkauf kiimmert sich Auc-
tionata um die Zahlungsabwicklung
und den Versand - weltweit.

Stempelkarten sind in der
Handhabung immer noch ein-
facher und schneller als bei
10stamps. Hier heiBt es erst:
Handy raus, App starten,
Héandler sucht seine 10stamps-
Karte, QR-Code fokussieren. Und
bezahlt ist immer noch nicht.
Das kdnnte sicher einfacher
gehen."

Christoph Ludewig bloggt auf marktding.de

liber Marketing, Strategie und Technologie

.Die Idee hinter Auctionata
finde ich richtig gut! Da soll
noch mal einer sagen, eine
Alternative zu eBay aufzubauen,
geht nicht. Die Bewertung durch
die Experten macht den ent-
scheidenden Unterschied. Ich
wiirde investieren."

Bjérn Begemann berét Existenzgriinder und
kleine wie mittelstindische Unternehmen

(start2change.de)

Auctionata

Webseite: auctionata.com
Kapitalbedarf: k. A.

Rechtsform: AG

Investitionsbedarf: k. A.

Ware: Kunstgegenstdnde, besondere An-
tiquitaten, Sammlerstiicke und Luxus-
Vintageartikel

Zahl der Mitarbeiter: ca. 80

Zahl der Griinder: 2

Marktforschung betrieben? Ja
Businessplan erstellt? Ja

Besondere Risiken: keine

Wichtige Voraussetzung: Erfahrung im
Umgang mit Auktionen

BiteBox

Webseite: bitebox.com
Kapitalbedarf: 25.000 Euro
Rechtsform: GmbH

gen, selbstentwickelt

Zahl der Mitarbeiter: 22

Zahl der Griinder: 4
Marktforschung betrieben? Ja

Investitionsbedarf: Maschine in der Pro-
duktion, IT-Hardware, Food-Produkte
Ware: ca. 60 einzigartige Snackmischun-

Toptranslation
Rechtsform: GmbH
bedarfs

Zahl der Griinder: 2

Businessplan erstellt? Ja

Webseite: toptranslation.com
Kapitalbedarf: < 5 Mio. Euro

Investitionsbedarf: ca 25 % des Kapital-

Ware: Fachiibersetzungen
Zahl der Mitarbeiter: ca. 30

Marktforschung betrieben? Ja

Businessplan erstellt? Ja

Besondere Risiken: k. A.

Wichtige Voraussetzung: Eine hohe
Frustrationstoleranz ist wichtig

Besondere Risiken: Mogliche Zahlungs-
ausfille; auf die falschen Markte setzen
Wichtige Voraussetzung: Man darf nicht
risikoscheu sein
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.Wenn man wenig Budget hat,
wird man in der Lésungsfindung
sehr kreativ: So mussten wir
zum Beispiel die Folie rund um
unserer Snackschdlchen anfangs
per Hand mit einem Schneide-
messer ausschneiden, da wir uns
noch keine Maschine leisten
konnten, die die Folie auto-
matisch ausstanzt.”

Mari Enzensberger, Griinderin und

Geschaftsfiihrerin von BiteBox (bitebox.com)

Start-ups: Spannende Geschaftsideen

5 BiteBox
Gesunde Snacks am Arbeitsplatz

Abwechslungsreiches und natiirliches
Snacken am Arbeitsplatz - das ist die
Idee hinter BiteBox. Gestartet ist das
Team um das Start-up mit einem inno-
vativen Abo inklusive Direktversand.
Jeder Kunde wird dabei regelmaBig mit
einer BiteBox direkt ins Biiro beliefert.
Mittlerweile hat BiteBox das Endkun-
den-Modell um das Firmenkundenseg-
ment erweitert, da die Nachfrage nach
Unternehmenslésungen immer grofSer
geworden sei. Der erste Firmenkunde
war Google Deutschland. Derzeitiger
Fokus liegt auf Wachstum, vor allem im
Firmenkundensegment. Bisher werden
die natiirlichen Snacks exklusiv iiber
die eigene Website bitebox.com vertrie-
ben, mittelfristig soll ein Netz mit Ver-
triebskooperationen aufgebaut werden.
Entstanden sei die Idee zu BiteBox beim
Studium in Rotterdam, sagt die Griin-
derin Mari Enzensberger. ,Konkret
standen die Entwicklung des physi-
schen Produktes und des Produktsorti-
ments, der Aufbau einer Produktions-
stitte sowie die Entwicklung der Web-
plattform im Vordergrund.”

6 Toptranslation
Fachiibersetzung via Internet

Toptranslation ist eine global agierende
Agentur fiir Fachiibersetzungen, die
sich an mittlere Unternehmen und
GroBkonzerne richtet. Das Hamburger
Unternehmen arbeitet mit iiber 3.000
gepriiften Fachiibersetzern weltweit

zusammen und ibersetzt fiir aus-
gewdhlte Branchen in 51 Sprachen.
Toptranslation.com ist ein B2B-Online-
portal und bildet die Schnittstelle zwi-
schen Kunden und Fachiibersetzern.
,Uber die Website konnen die zu {iber-
setzenden Dokumente schnell und ein-
fach iibermittelt werden®, sagt Griinder
und Geschéftsfithrer Houman Gieleky,
yinnerhalb von 30 Minuten erhalten
dann die Kunden ein verbindliches An-
gebot.” Bei Auftragsvergabe wihlen die
Projektmanager laut Gieleky den fiir
den Auftrag qualifiziertesten Uberset-
zer aus. Ein zweiter unabhéngiger
Fachiibersetzer tibernimmt die Korrek-
tur der Dokumente.
Bei Bedarf fiihrt ein
Branchenexperte
zusétzlich ein fach-
liches Lektorat
durch. Neben der
reinen Textiiberset-
zung bietet Top-
translation zudem
technische Features
an wie Schnittstel-
lenprogrammie-
rung, Einbindung
der Ubersetzung in das CMS des Kun-
den und internationale Suchmaschi-
nenoptimierung. Weiterfiithrende
Dienstleistungen sind beispielsweise
Glossarerstellung fiir die Corporate
Language eines Unternehmens oder in-
ternationales Marketing. AuBerdem be-
reitet Toptranslation die Fachiiberset-
zungen fiir alle Distributionswege in
den Kommunikationskanilen von Print
iiber Online und Audio auf.

.Ich sehe bei BringWasMit
schon ein Potenzial - es trifft
aber (noch) nicht den Nery,
der einen ,Begeisterungs-
sturm' der heutigen Nutzer

Start-up-Experte Marcel Durchholz (digitalverve.de)

7 Bloomy Days
Blumen-Abo fiirs Auge

Laut Aussage des Unternehmens sei
Bloomy Days das erste deutsche Unter-
nehmen, das sowohl Privatkunden als
auch Firmen anbietet, ein Schnittblu-
menabonnement abzuschliefen. Aus
der saisonalen Blumenvielfalt des gan-
zen Jahres sucht Bloomy Days jeden
Dienstag die frischsten Schnittblumen
auf dem Markt aus und versendet sie -
von Hand geputzt und verpackt - noch
am gleichen Tag. ,Dadurch, dass wir die
Blumen aussuchen, sparen unsere Kun-
den nicht nur Zeit, weil sie ihnen bis vor

verursacht.”

die Haustlr geliefert werden®, erklért
die Griinderin Franziska von Harden-
berg, ,sondern werden zuséatzlich jedes
Mal aufs Neue iberrascht.” Bloomy
Days bietet ein Abonnement ohne feste
Vertragslaufzeit an, das jederzeit pau-
siert oder beendet werden kann. Auf der
Website (bloomydays.de) kann jeder
ganz einfach selbst entscheiden, wie oft
er alle vier Wochen mit frischen
Schnittblumen versorgt werden moch-

Mit Stuffle bietet Morten Hartmann eine Smart-

«Das Ausprobieren einer Ildee im Rahmen eines Inkubatorprogramms ist empfehlenswert"

e, T

Und dann war lhr Start-up geboren?

30

phone-App an, iiber die Sie in Ihrer Umgebung
Trodel (ver)kaufen konnen. Wir sprachen mit
Hartmann iiber sein Start-up.

Wie fing alles an?

Morten Hartmann Die Idee zu Stuffle entstand bei
einem Grillabend mit Freunden. Da stand die Frage
im Raum, warum bestehende Kleinanzeigendienste
und Auktionsplattformen eigentlich so unbequem
sind. All diese Dienste sind unpersonlich, haben
oftmals nur miserable mobile Losungen, kosten
nicht selten horrende Gebiihren und sind schlicht-
weg total unsexy in der Bedienung. Kurz: Das Han-
deln auf diesen Plattformen haben entweder Pro-
fihandler tibernommen oder sie machen schlicht-
weg keinen SpalBl mehr. Aber wohin dann mit all

den schonen und niitzlichen Dingen im eigenen Keller, die zu schade
zum Wegwerfen sind? Die Idee war simpel: eine Handelsplattform, die
nur auf mobilen Geraten funktioniert, sich kinderleicht bedienen lasst
und bei der noch echte Menschen miteinander verhandeln.

: A -
ot
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Morten Hartmann, Griinder des Hosen-
taschen-Flohmarkts Stuffle (stuffle.it)

Morten Hartmann Die Idee, ein eigenes Start-up zu
griinden, gab es schon langer. Bisher fehlte dazu
aber immer der Mut. Besonders hilfreich war da-
her, die Idee ohne echtes eigenes Risiko erst einmal
im Rahmen eines Inkubatormodells zu entwickeln
und am Markt als Minimum Viable Product, also
als eher einfaches Produkt mit herausstechendem
Design, zu testen. Als dieser Test erfolgreich war,
wurde Stuffle dann in ein eigenes Unternehmen
ausgegriindet.

Wie ist heute lhre Meinung zu dem Inkubatorpro-
gramm?

Morten Hartmann Das Ausprobieren einer Idee im
Rahmen eines Inkubatorprogramms ist sicherlich
sehr empfehlenswert. Man kann eine Idee erst ein-

mal testen und geht selbst kein finanzielles Risiko ein. Auf der ande-
ren Seite - aber das wird wohl jeder Griinder kennen - muss man
selbst enorm viel leisten. Investoren und Inkubator fordern enorm viel
personliches Engagement.
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«Ich habe die Griindung bis heute nie bereut"

Vor einem Jahr griindete Franziska von Hardenberg
das Unternehmen Bloomy Days. Wir sprachen mit
ihr iiber die Idee hinter dem Projekt und iiber die
Umsetzung.

Wie entstand die Idee zu Bloomy Days?

Franziska von Hardenberg Ich habe die letzten
sechs Jahre in der Modebranche gearbeitet. Ein
Unternehmen zu griinden, war schon lange mein
Traum, allerdings nichts im Bereich Mode, das
wusste ich. Beim Aufrdumen fiel mir dann ein altes
Tagebuch in die Hande. Dies schrieb ich mit zwdlf
Jahren, um mir wohl heute den Blick durch die Au-
gen meiner Kindheit zu ermdglichen. Und dieses
Buch sprach nur eine Sprache: Blumen. Mit zehn
Jahren malte ich ein Olbild, die Sonnenblumen von
Van Gogh, es hing in meinem Zimmer, in dem sich
wohl alles um Blumen drehte. Ich beschreibe im

Tagebuch, was ich dort sehe: Blumenkerzen, Blumenkissen, Blumen-

girlanden, ein Rosenring und vieles mehr.

Und Blumen waren auch Jahre spéater noch ein wichtiges Etwas in Ihrem

Leben?

Franziska von Hardenberg Ich kaufe schon seit tiber zehn Jahren Wo-
che flir Woche eine groBe Menge Blumen und arrangiere diese in mei-

Franziska v. Hardenberg, Geschiftsfiihrende
Gesellschafterin von Bloomy Days
(bloomydays.de)

ner Wohnung. Selbst in den Unternehmen, in de-
nen ich gearbeitet habe, kaufte ich Blumen von
meinem eigenen Geld, um den Arbeitsplatz zu ver-
schonern. Uber die Jahre habe ich meine Fertigkei-
ten weiter ausgebaut und mir immer mehr Fach-
wissen angeeignet. Plotzlich lag es auf der Hand:
Mit meiner Erfahrung im Aufbau von Unterneh-
men und den operativen Fahigkeiten, die ich mir
durch das bisherige Berufsleben angeeignet hatte,
wollte ich ein Unternehmen griinden, welches
endlich Schnittblumen ins Internet und auf ein-
fachste Weise zu den Kunden bringt. Die Idee zu
Bloomy Days war geboren.

Wie setzten Sie die Idee dann um?

Franziska von Hardenberg Die letzten Monate
nutzte ich, um ein Praktikum in einer VIA-Floristik-
Werkstatt zu absolvieren und die Griindung des

Unternehmens vorzubereiten.

War die Vorbereitung kompliziert?

Franziska von Hardenberg Ehrlich gesagt, war es kein groBer Schritt.

Ich wusste immer, dass ich ein eigenes Unternehmen griinden mochte.

Ich habe es auch bis heute nie bereut. Das nétige Kapital fir die
Griindung bekam ich liber Seedmatch mittels Crowdfunding.

te. Noch steckt das 2012 gegriindete
Unternehmen in den Anfingen: ,Mein
Team und ich freuen uns sehr auf die
spannende Zeit, die vor uns liegt”, sagt
von Hardenberg.

8 BringWasMit
Onlineshopping der anderen Art

Unter bringwasmit.de finden Sie einen
Community-Marktplatz fiir auBerge-
wohnliche und giinstige Artikel aus al-
ler Welt. Die Plattform vernetzt zwei
Bereiche: Auf der einen Seite die Men-
schen, die Interesse an ausldndischen
Produkten haben und diese nicht so
leicht bekommen konnen. Auf der an-

deren Seite sind die Reisenden, die diese
speziellen Produkte mitbringen kon-
nen, oder auch Einheimische, die diese
Produkte kaufen und schicken kénnen.
Diese Vernetzung ermdglicht es, jeden
Artikel zu bekommen - egal, ob aus ei-
nem kleinen ausldndischen Laden, von
einem Privatverkdufer oder einem gro-
Ben ausldndischen Onlineshop. ,Als
Alternative zum grenziiberschreiten-
den Online-Einkauf kénnen unter Be-
achtung der bestehenden Zollvor-
schriften einerseits Preisvorteile im
Ausland in Anspruch genommen und
gewahrt werden®, erklart Co-Founder
Jennifer Schietzel. Solche Vorteile wi-
ren ein guter Wechselkurs, keine hohen

Versand-/Zollgebiihren und keine lan-
gen Wartezeiten. ,Andererseits konnen
Artikel erworben werden, die man {iber
das Internet nicht bekommt, oder per-
sonliche Sachen wiederbekommen, die
man im Ausland vergessen hat®, be-
schreibt Schietzel weiter. BringWasMit
sowie Anfragen sind kostenlos; bei Ver-
kauf féllt eine Transaktionsgebiihr in
Hohe von 10 Prozent an.

9 futalis
Hundefutter on demand

Das Unternehmen futalis bietet unter
futalis.de jedem Hundehalter ein maB-
geschneidertes Futter, das bei jeder Be-

Bloomy Days

Webseite: bloomydays.de
Kapitalbedarf: k. A.
Rechtsform: GmbH
Investitionsbedarf: k. A.
Ware: Blumen

Zahl der Mitarbeiter: 6
Zahl der Griinder: 1

BringWasMit

Webseite: bringwasmit.de
Kapitalbedarf: k. A.
Rechtsform: GmbH
Investitionsbedarf: k. A.
Ware: Dienstleistungen
Zahl der Mitarbeiter: k. A.
Zahl der Griinder: 5

futalis

Webseite: futalis.de
Kapitalbedarf: k. A.
Rechtsform: GmbH
Investitionsbedarf: k. A.
Ware: Hundefutter

Zahl der Mitarbeiter: tiber 15
Zahl der Griinder: 3

Marktforschung betrieben? Ja
Businessplan erstellt? Ja

Besondere Risiken: keine

Wichtige Voraussetzung: Durchhaltever-
mogen, Disziplin und Euphorie. Immer an
seine Idee glauben und nie die Hoffnung
aufgeben

Marktforschung betrieben? Ja
Businessplan erstellt? Ja

Besondere Risiken: k. A.

Wichtige Voraussetzung: Nicht aus Angst
vor Nachahmern zu verschwiegen sein
und von unterschiedlichen Leuten ehr-
liche Meinungen zu der Idee einholen

Marktforschung betrieben? Ja, Experten-
interviews, Lead-User-Tests und enge
Zusammenarbeit mit Hundeziichtern
Businessplan erstellt? k. A.

Besondere Risiken: k. A.

Wichtige Voraussetzung: wissenschaftli-
che Forschungen
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«Ich rate immer, ehrliche Meinungen zu der Idee einzuholen®

"
| 2
|

Méochten Sie bestimmte Produkte, die nur in be-
stimmten Landern zu finden, erwerben, kann die
Plattform von BringWasMit praktisch sein. Wir spra-
chen mit einer der Griinderinnen, Jennifer Schietzel.

Reisende ansprechen kdnnte, die einem die
Wunschartikel mitbringen kénnen. Die Idee zu
BringWasMit war geboren.

Wie wurde das Projekt anfanglich finanziert?

Wie entstand die Idee hinter BringWasMit?

Jennifer Schietzel Die Geschiftsidee basiert auf ei-
genen Erfahrungen und ist deshalb aus dem Leben
gegriffen. Meine Mitgriinder und ich waren schon
in vielen verschiedenen Landern dieser Welt und
haben uns vor Ort die unterschiedlichsten Produkte
kaufen konnen. Bei mir was es ein ganz tolles
Shampoo aus den USA. Wieder daheim, war das
LEinkaufen" dieser Sachen nicht mehr so einfach,
entweder weil es die Produkte online nicht gab, sie
nicht verschickt wurden oder es schlichtweg zu teuer war. Weil uns
auch Freunde nicht helfen konnten, dachten wir uns, dass man doch

_?F’_’ ‘

Jennifer Schietzel, Co-Founder von

bringwasmit.de

Anfang unbezahlbar.

Jennifer Schietzel Die Zusage vom BMWi fiir eine
Forderung von BringWasMit durch das EXIST-Griin-
derstipendium war hier der erste Erfolg. Sie sicherte
die finanzielle Unterstiitzung, die wir brauchten, um
die Konzeptionierung und Entwicklung zu starten.

Haben Sie Tipps fiir dhnliche Unternehmen?

Jennifer Schietzel Ich rate neuen Griindern immer,
bei moglichst vielen unterschiedlichen Leuten ehr-
liche Meinungen zu der Idee einzuholen. Leuten da-
von zu erzdhlen und dadurch gute Tipps zu bekommen, ist gerade am

stellung auf die individuellen Erndh-
rungsbediirfnisse seines Hundes abge-
stimmt wird. Auf Grundlage von neun
wissenschaftlich basierten Kriterien
wie Rasse und Gewicht berechnet futa-
lis den genauen Erndhrungsbedarf ei-
nes Hundes und stellt ein Futter mit in-
dividueller Rezeptur her, das optimal
auf den jeweiligen Hund abgestimmt
ist. Der gesamte Produktionsprozess
unterliegt hochsten Qualititsansprii-
chen und wurde vom TUV akkreditiert.
LEin derartig angepasstes Futter tragt
dazu bei, erndhrungsbedingte Prob-
leme, wie beispielsweise Wachstums-
storungen, Fettleibigkeit oder Allergien
zu vermeiden®, erklirt Griinder Christi-
an Hetke. Dies wiirde laut Hetke Ge-
sundheit, Wohlbefinden und Vitalitat
der Tiere fordern und so Arztkosten
sparen. Futalis arbeitet eng mit dem
Institut fiir Tiererndhrung, Erndhrungs-
schdden und Didtetik der Universitit
Leipzig und Ziichtern des Verbands fiir
das Deutsche Hundewesen zusammen,

um dauerhaft hochste Futterqualitit zu
garantieren. ,Was wir anbieten, gibt es
am Markt bisher nicht®, beurteilt Chri-
stian Hetke sein Unternehmen. Und die
Resonanz? ,Die war tiberwiltigend und
letztendlich ausschlaggebend fiir die
Griindung von futalis.“ Praktisch sei,
dass das Modell nicht schnell kopiert
werden konne, da ein extrem for-
schungsintensiver wissenschaftlicher
Ansatz dahinterstiinde.

10 Hierbeidir
Ortlicher Onlineshop

Hierbeidir ist ein Unternehmen, das erst
vor einigen Monaten gegriindet wor-
den ist, und befindet sich somit noch
in der Startphase. Griinder sind drei
junge Minner, von denen sich zwei
noch im Studium befinden. ,Das Ge-
schiftsmodell sieht vor, einen Markt-
platz fur Héndler in ganz Deutschland
zu schaffen, den man sich auch als On-
linekaufhaus vorstellen kann®, sagt

Mitgriinder und Geschiftsfithrer Ben-
jamin Haack. Das Besondere daran sei,
dass sich die Plattform hierbeidir.com
auf den lokalen Markt konzentriere, um
den Einzelhandel in jeder Stadt wieder
zu starken. Die Angebote unterscheiden
sich also je nach Standort maBgeblich.
,Bei der Art des angebotenen Produktes
gibt es generell keine Grenze®, erklart
Haack weiter. AuBerdem bietet das Un-
ternehmen Héandlern, die nur selten ei-
nen FuB in das Internet gesetzt haben,
an, eine eigene Internetprasenz mit de-
ren Hilfe zu erstellen. ,Einzigartig an
Hierbeidir ist zudem, dass wir einen
noch schnelleren Service als das schon
bekannte Same-Day-Delivery ermogli-
chen®, sagt Haack. Der Kunde hat dabei
die Moglichkeit, aus verschiedenen
Versandmethoden zu wihlen: Wenn er
mochte, kann er das Produkt innerhalb
von 30 bis 120 Minuten nach Hause
geliefert bekommen. Es ist auch mog-
lich, das Produkt im Laden vorzube-
stellen und selbst abzuholen oder der

Hierbeidir

Webseite: hierbeidir.com

Kapitalbedarf: k. A.

Rechtsform: GbR

Investitionsbedarf: keins (Open-Source-
Software; Programmierung und Marke-
ting wird selbst erledigt)

Ware: Dienstleistung

Zahl der Mitarbeiter: k. A.

Zahl der Griinder: 3

Marktforschung betrieben? in MaBen
Businessplan erstellt? Nein

Besondere Risiken: schnelllebiger Markt
Wichtige Voraussetzung: Programmier-
kenntnisse sind wichtig

Wirkaufens

Webseite: wirkaufens.de
Kapitalbedarf: k. A. (in etwa siebenstel-
liger Betrag)

Rechtsform: GmbH

Investitionsbedarf: vor allem Software,
Marketing

Ware: Konsumelektronik

Zahl der Mitarbeiter: > 90

Zahl der Griinder: 2

Marktforschung betrieben? Ja
Businessplan erstellt? Ja

Besondere Risiken: k. A.

Wichtige Voraussetzung: breites Kom-
petenzfundament

AffiliPRINT

Webseite: affiliprint.com
Kapitalbedarf: k. A.

Rechtsform: GmbH

Investitionsbedarf: k. A.

Ware: Werbe- und Technologiedienst-
leistungen

Zahl der Mitarbeiter: 20

Zahl der Griinder: 1

Marktforschung betrieben? Ja, eigene
Studien zum Thema Gutscheinmarketing,
Gutscheinbedarf und Kundenverhalten
Businessplan erstellt? Ja, in 2010
Besondere Risiken: keine

Wichtige Voraussetzung: keine

B selling 2/13



Start-ups: Spannende Geschaftsideen

Fiir jeden Hund das passende Futter: futalis wurde von den beiden Betriebswirten Christian Hetke und
Janes Potthoff (v. ) und von der Tierérztin Stefanie Schmidt im November 2011 gegriindet

Kunde wéhlt die Standardlieferung. Als
Zielgruppe sieht das Unternehmen
nicht nur die Menschen, die das Inter-
net schon linger als Plattform zum
Einkaufen nutzen. ,Wir mochten auch
einige neue Zielgruppen erreichen®,
sagt Haack, ,zu diesen z&hlen zum Bei-
spiel zugezogene Menschen, die ein-
fach die Moglichkeiten in ihrer Stadt
entdecken mochten.*

11 Wirkaufens
Gebrauchtes gegen Geld

Wirkaufens soll die Riickgabe ge-
brauchter Technik genauso einfach und
komfortabel machen wie den Einkauf
neuer Gerate. Auf der Webseite wirkau
fens.de konnen Konsumenten ihr Gerat
auswihlen, Angaben zu seinem Zu-
stand machen und erhalten sofort ein
Preisangebot dazu. Nach Eingabe ihrer

Daten erhalten sie per E-Mail einen
Schein fiir den kostenlosen und klima-
neutralen Versand. Und nach wenigen
Tagen wird der vereinbarte Betrag
iiberwiesen. Die gepriiften, wiederauf-
bereiteten und mit einer neuen Soft-
ware bespielten Gerdte werden je nach
Zustand anschliefend in einem ,,So gut
wie neu“-Zustand in EU-Landern ver-
kauft. Die Produktpalette umfasst
Handys, Smartphones, traghare Musik-
spieler, Digitalkameras und mehr. ,Die
Nutzung eines Ankaufsportals wie
Wirkaufens lohnt sich in der Regel
besonders fiir Gelegenheitsverkaufer”,
sagt Griinder und Geschiftsfiihrer
Christian Wolf. Insgesamt wurden 2012
iiber 100.000 Gerdte von Wirkaufens
angekauft. In diesem Jahr konnte das
Unternehmen zudem weitere Arbeits-
plitze schaffen und hat die Mitarbeiter-
zahl von 40 auf iiber 90 verdoppelt.

12 AffiliPRINT
Personliche Werbemittel

AffiliPRINT hat sich nach eigenen An-
gaben im letzten Jahr zum fithrenden
Performance-Beileger-Netzwerk in
Deutschland entwickelt. Das Oldenbur-
ger Unternehmen bietet performance-
basierte Dienstleistungen zur Neukun-
dengewinnung {tber Print-, Online-
und Ambient-Kanidle. Dabei erfolgen
Abwicklung, Codierung und Tracking
vollautomatisiert und transparent tiber
das TUV-zertifizierte AffiliPRINT-Por-
tal (affiliprint.com). Werbekunden kon-
nen so iiber alle Kanéle monatlich mehr
als zehn Millionen Bruttokontakte iiber
ein sehr differenziertes, mehr als 2.000
Vertriebspartner umfassendes Netz-
werk buchen. Gutscheine oder Werbe-
mittel werden mit individuellen Codes
versehen und beispielsweise als Paket-
oder Zeitungsbeilage, an Kleiderbii-
geln, in digitalen Buchungsbestitigun-
gen oder personlich am Point of Sale
verteilt. Auf die interessante Frage, wie
dem Griinder Sonke Burkert die Idee ge-
kommen ist, antwortet er, dass ihm auf-
gefallen sei, wie sehr die Empfanglich-
keit fiir Werbung variiere. So konne bei
unterschiedlichen Menschen die glei-
che Werbung fiir das gleiche Produkt
einmal zum Kauf iiberzeugen, ein an-
deres Mal einfach nur nerven. ,Die
Kernfrage war also: Wann empfindet
ein potenzieller Kunde Werbung als an-
genehm und relevant* sagt Affili-
PRINT-Griinder Sonke Burkert, ,und
kauft entsprechend gerne, haufiger und
mehr?* Daraus habe man dann einige
interessante Ansitze fiir professionelle
Geschéftsmodelle entwickelt und den
Werbekunden vorgestellt.

LJAffiliprint vereint Offline- und
Online-Werbung. Das ist fiir
mich schon das einzige Allein-
stellungsmerkmal, das ich
erkennen kann. Der Markt mit
Offline-Werbung ist tberflutet,
die Beworbenen sind lberreizt
und die Werbungen haben
riesige Streuverluste. Ich wiirde
hier nicht investieren, da das
Geschaftsmodell keinen wirk-
lichen Mehrwert bietet.”

Andreas Herzog von startlup consulting e. K.

(start-up-beraterde)

«Ich wiirde mir friiher ein starkes Fiihrungsteam suchen”

Christian Wolf griindete Wirkaufens.de vom eige-
nen Wohnzimmer aus und formte in nur 4 Jahren
ein Unternehmen mit iiber 90 Mitarbeitern. Ziel
des Unternehmens: Gebrauchte Handys und andere
Gerdte an den Mann bringen.

Wie begann wirkaufens.de?

Christian Wolf Als ich mit einem Start-up irgend-
wann beginnen wollte, war die Wirkaufens-Idee
eine von drei mdglichen Ideen. Sie machte am En-
de das Rennen: Zum einen, weil ich hier das groBte
Potenzial sah, zum anderen sah ich aber auch eine
gute Chance, die Konkurrenz auf Abstand zu hal-
ten. SchlieBlich hatte ich schon sehr gute Bran-
chenkontakte und es gehéren sehr viele unter-
schiedliche Kompetenzen dazu, diese |dee umzu-
setzen. Wir haben in der Tat reihenweise Wett-
bewerber aufgeben sehen, die das unterschatzt haben.

Christian Wolf, CEO von wirkaufens.de

Wie lange brauchen Sie, um lhr Unternehmen pro-
fitabel zu machen?

Christian Wolf Im Moment investieren wir noch -
vor allem in die Marke wirkaufens.de und in die
Technologie fiir den Ankauf und die Wiederauf-
bereitung. Bei Technologie stutzen die meisten. Es
ist aber ein erstaunlich technologieorientiertes
Geschaft, obwohl es von auBen nicht so aussieht.
2013 werden wir aber profitabel.

Hand aufs Herz: Was wiirden Sie beim néchsten
Mal anders machen?

Christian Wolf Ich wiirde mir friiher ein starkes
Fiihrungsteam suchen, man kann nicht alles alleine
machen - gerade bei dem sehr schnellen Wachs-
tum, das wir hingelegt haben. Gut gelaufen sind
auch viele Dinge: Wir haben zum Beispiel sehr gu-

te, detailorientierte und geduldige Investoren; das ist Gold wert.
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