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Wer ist BayStartUP?



BayStartUP Aktivitäten im Überblick

Businessplan

Wettbewerbe
Ausbildung 

Coaching 

Investoren-

netzwerk
Industrie-

kooperationen

Netzwerk und Navigation im bayerischen Startup-Ökosystem

für Startups, Investoren und Unternehmen



DIEHL Ventures

EXIST | Existenzgründungen aus der 

Wissenschaft 

High-Tech Gründerfonds 

MLP Finanzberatung 

MVI Promind

Steuerteam Landsberg | München 

Steuerberatung und Wirtschaftsprüfung

Pape & Co. 

Steuerberatung und Wirtschaftsprüfung

Osborne Clarke 
Winter Brandl

Patent- und Rechtsanwaltskanzlei

zealaxx

Fördervereine Innovatives Unternehmertum 

Nordbayern und Südbayern e.V. 

Weickmann & Weickmann 

Patent- und Rechtsanwälte 

No Equity, no Fee: Möglich durch Sponsoren und 
öffentliche Förderung



Größtes Investoren-Netzwerk Europas

• Mehr als 400 private Investoren, über 200 institutionelle Kapitalgeber

Für Startups und junge Unternehmen:

→ Vorbereitung auf Beteiligungsfinanzierung: 
Finanzierungsstrategie, Unterlagen, Pitch-Training

→ aktive Vorstellung bei passenden Investoren

→ Primär Seed- und A-Runden Finanzierungen, 
Folgerunden gelegentlich

→ Abrundung durch Fördermittel, Darlehen etc. 

Für private oder institutionelle Investoren:

→ Qualifizierter Dealflow

→ Exklusive monatliche Business Angel Meetings und 
weitere Veranstaltungen

→ Online-Vorstellungen von Startups

→ Bayerische Venture Capital-Akademie für neue 
Investoren



Großer Dealflow und dauerhafte 
Begleitung der Teams

Startups finanziert p.a.

betreute Startups p.a.

Startups p.a.

Startups vorgestellt p.a.

~ 900

~ 500

~ 130–150

50–60
Startups



Business Angels, 

Family Offices

VCs, öffentliche 

und strategische

Investoren 

Erfolgreiche Finanzierungen aktiv betreuter 
Startups seit 2015 bis 2022

Dealgröße

Unternehmens-Phasen449
Finanzierungsrunden aktiv betreut

▪ ~ 29 % Pre-Seed

▪ ~ 56 % Seed

▪ ~ 15 % Series A

▪ 64 % < 1 Mio. €

▪ 35 % 1 Mio. € – 5 Mio. €

▪ 1 % > 5 Mio. €

Davon Business Angels 

beteiligt bei

▪ 41 % des Volumens

▪ 74 % der Deals

Private Investoren

187 Mio. €

270 Mio. €

458 Mio. €
vermitteltes Kapital

32% 46% 47% 32% 48% 30% 41% 46%

60% 61%
71% 74% 75%

80%
86% 87%

2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022

▪ Anteil des investierten Kapitals

▪ Anteil involvierte Deals

1 Mio. €

Öffentliche Förderung 
(Erhebung seit 2022) 



Was finanziere ich wie?
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Finanzierung im Startup-Lebenszyklus

Gewinn-Zone

Unternehmensphase
Verlust-Zone

Seed/Early Stage VCs Later Stage VCs

Finanzierungs-

instrument

Business Angel

Inkubatoren

FFF

Bankkredit / Darlehen

Fördermittel

!

Seed-Phase Startup-Phase Early Growth Expansion

Seed/Early Stage VCs Later Stage VCs

Business Angel



BAs & VCs – Gemeinsamkeiten & Unterschiede

Business Angels Venture Capital-Gesellschaften

• (Sehr) vermögende Privatpersonen, oft 

ehemalige Unternehmer/-innen

• Ziel: Rendite & unternehmerischer Spaß

• Mehrwert: Branchen- & Business-Know-how

• Check: Due Diligence oft deutlich subjektiver 

und persönlich geprägt

• Konkurrenz zu anderen Anlageformen 

(Immobilien, Aktien, Oldtimer…)

• Sind nicht (oder nur selten) Altruisten, Spender

• Stehen nicht unter Investitionsdruck

• Sind nicht von Zeitplänen abhängig

• Sind Verwalter fremden Vermögens (der 

Fondsinvestoren, oft auch etwas eigenem)

• Ziel: Rendite in hohem Maße

• Mehrwert: Netzwerk, Ressourcen, Know-how

• Check: Strenge und teils umfangreiche, 

objektive Due Diligence

• Sind auf Zeit (meist 10 Jahre) agierende 

Investoren mit fester Fondsgröße

• Haben Investoren eine Rendite versprochen, 

meist 3-4x (auch öffentliche Fonds wollen kein 

Geld verlieren) mit einem Portfolioansatz

• Legen mit einem erfolgreichen Fonds die 

Basis für den nächsten
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Wann ist mein Startup 
„reif“?



Vision Branche Aufwand Timing

Bootstrapping oder Finanzierung?
Orientiert euch an typischen Entscheidungskriterien

Unicorn oder 
Selbstversorgung?

Kapitalintensiv?

Viel Wettbewerb?

Umsätze früh 
möglich? 

Hoher monetärer 
Aufwand für erstes 
Wachstum?

Abwägung zwischen 
Freiheit & Kapital

Ressourcen für 
anstrengende 
Investorensuche 
vorhanden?



Voraussetzungen für VC-Runde

• Innovation

• Marktattraktivität

• Profitabilität

Profundes Geschäftskonzept, 

grundsätzliche VC-Fähigkeit

• Wachstumstrategie in drei Horizonten

• Traction zu Beginn
Vision mit „Bodenhaftung“

• Unterlagen, Präsentationen

• Wissen über die VCs und ihre Portfolien (Internet!)

• Ansprache über Dritte einplanen

Sorgfältig vorbereiteter 

„Einkaufsprozess“ für Kapital

• Zeitbudget planen

• Team: Einigkeit vor der Ansprache
Innere Bereitschaft für „Marathon“



Eure Story im Pitch muss das Wesentliche enthalten

Produkt & Technologie

Klarheit, Einzigartigkeit, 

Nutzen

Ertragsmodell 

Umsätze – Wer zahlt? 

Mechanik der Geldflüsse

Markt u. Wettbewerb 

Attraktivität des Marktes

Verteidigungsfähigkeit

Kundennutzen 

Kundenzielgruppe

Alternativen für Kunden

Team 

Management und/oder 

Gründererfahrung

Ertragspotential 

Eckdaten der 

Finanzzahlen



Due Diligence 

• Schwerpunkte & Dauer je nach Phase, z.B. Fokus auf Tech & Team in early stages

• Teils auch mit externer Hilfe und neutraler Betrachtung von Tech, Markt & Co. 
(Kostenübernahme seitens des Investors)

• Datenraum als Grundlage, teils basierend auf Checklisten der VCs/BAs

• Typische Knackpunkte: 

• Inhaltlich: USP, Markt, IP, PMF

• Softe Faktoren: Team, Kooperationsbereitschaft & Offenheit

Commercial Technology Financial, Tax, Legal

• Vision

• Geschäftsmodell

• Wettbewerb & Vertrieb

• IP

• Patente

• Vorsprung

• Finanzplanung

• Rechtl. Grundbedingungen

• Cap Table (Dead equity)



Happy Bunny GmbH
gegr. 2023, 200k seed round



Die Wahl des richtigen Partners wird oft ignoriert

Investor 

Fit

Branchen-

erfahrung

Langfristiges Ziel

Netzwerk

Vertrauen in 

eure Vision
Kultur

Engagement

Umfang der 

Berichtspflichten
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Prozess der Eigenkapitalakquisition

Eigenkapitalanalyse
des Kapitalsuchenden

Definition 

Kapitalgeber

Suche 

Kapitalgeber
Due Diligence

Unternehmens

bewertung
Closing

mindestens 6 – 12 Monate

Kapitalbedarf:

•Wie viel? 

•Wofür?

•Wann?

Know-how,

Kontakte, etc.:

Was benötigt das

Unternehmen?

Investoren 

eingrenzen

•Fondsgröße und typ. 

Investitionsvolumen

•Typische 

Investitionsphase

•Zielbranchen 

•Know-How-Profil 

Investment-Team

Investoren 

ansprechen

•Professioneller 

Businessplan

•Kaltakquisition 

vermeiden

Prüfungsprozess:

•Financial

• Legal

•Business

•Tax

•Technical

•etc.

Es gibt einen

Wert und einen

Preis:

•Mittelstand: 

Bewährte Methoden 

(DCF / Multiples)

•Unternehmen ohne 

Historie: 

Bauchgefühl, 

Erfahrung, 

Vergleiche

Vertragsbestandteile &  

Satzungsvereinbarungen 

klären:

•Art der Einbringung des 

Kapitals 

• Milestones

• Bewertung

• Gewährleistung

• Haftung



Abschließende Tipps & Hinweise fürs Fundraising

• Step by Step

→ Sinnvollen Finanzierungsweg früh & ausführlich planen, vorbereiten, abwägen

→ Auch die aktuelle Marktlage berücksichtigen und adaptieren

• Behaltet die Kontrolle

→ Selbst die Kommunikation kontrollieren & mit Bedacht eine Wahl treffen, wer einsteigt

• Plant genug Zeit ein

→ Prozess dauert lang & bleibt volatil – optimiert so gut wie möglich (CRM, DD), 

gerne auch mit unserem Support



Kontakt

Tobias Bladowski
Leiter Businessplan Wettbewerb Nordbayern

Start-Up-Coach

bladowski@baystartup.de

Viel Erfolg!


