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Ein Startup in kurzer Zeit zu moglichst
viel Wachstum fiihren — das ist die Auf-
gabe von Accelerator-Programmen. Doch
der Erfolg ist von vielen Komponenten
abhﬁngig. VON DOMINIK PERLAKI
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WLeit ist Geld” — dieses bekannte Sprich-
wort geht auf Benjamin Franklin zuriick.
Er prizte den Satz 1748 in seinem Buch
LRatschldge fiir junge Kaufleute®. So
sehr sich die Zeiten inzwischen gedindert
haben - der Spruch ist, gerade fiir junge
Unternehmer, hochaktuell. Denn Start-
ups stehen immer vor der gleichen Her-
ausforderung: Das Geschift muss schnell
anlaufen, der Break-Even-FPoint muss bald
nach der Griindung erreicht sein. Bleibt
man nicht im Zeitplan, geht das Geld aus
und man scheitert. Gelingt es hingegen,
schneller zu sein als kalkuliert, hat man
Reserven fiir weitere Investitionen tibrig.

Beschleunigung. Genau um diese Be-
schleunigung, das Ubertreffen des Zeit-
plans, geht es bei Accelerators {engl.:
Beschleuniger), In kurzer Zeit soll bei
Startups miglichst viel Wachstum kreiert
werden. Doch nicht jedes Beschleuni-
gungsprogramm hilt, was es verspricht.
Niele Accelerators tragen mehr zur Ab-
lenkung als zur Beschleunigung bet”, sagt
Martin Bittner. Der Mann weif3, wovon er
spricht: Mit seinem Startup acccoi (Acce-
leration & Coinnovation) berdt er Kon-
zerne und Initiativen beim Aufbau von
Accelerator-Programmen und betreibt
daneben mit dem ,Scaleway Accelerator®
ein eigenes Programm fiir Later-Stage-
Startups. Gelernt hat der Serial Entrepre-
neur das bei Cisco, wo er in drei Jahren mit
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seinem Team swei erfolgreiche Corporate
Accelerators aufbaute, Nun betreibt er mit
acccol, wie er es nennt, einen , Accelera-
tor fiir Accelerators™. Ein gutes Accele-
rator-Programm hat eine klare Matrix",
sagt er. Es miissten konkrete Ziele ver-
folgt werden. Das Motto ,.Schauen wir
einmal, was dabei rauskommit® fihre zu
nichts. Mit seiner Firma betreut Bittner
mehrere Corporate Accelerators, Dort sei
e5 wichtig, dass die Startups wirklich in
das Businessmodell der Corporates pas-
sen. Man miisse die ganze Organisation
mitnehmen kiinnen, sagt Bittner. Fiir ihn
sei es auch essenziell, bereits vorab fest-
zulezen, wie der Konzern mit dem Start-
up kooperieren will. Dabei gebe es fiinf
Miglichkeiten: Die beiden Firmen kiinnen
voneinander lernen und lose verbunden
bleiben; das Corporate kann Kunce des
Startups werden; es kann die Technologie
des Startups fiber eine Lizenz integrieren;
e3 kann iiber ein Co-Investment Anteile
des Startups erwerben; oder es kann das
Startup libernehmen und komplett inte-
grieren., ,Wenn wir mil einem Corporate
arbeiten, fordern wir diese Entscheidung
schon sehr frih ein. Die sind es nicht
gewohnt, dass man sie so festnagelt, aber
es fiithrt zum Erfolg", erzihlt Bittner.

Zeitpunkt. Auch fiir Startups gilt es, den
Gang in einen Accelerator gut vorzupla-
nen. Rudolf Ball, Founder des Kdrntner
Smart-City-Startups Symvaro warnt da-
vor, zu frith an einem Programm teilzu-
nehmen: ,Das Produkt sollte bereits am
Markt, Kunden bereits vorhanden sein®,
sagt er. Zundchst hatte er ein Accelera-
tor-Programm fir sein Startup nicht in
Erwdgung gezozen: JIch dachie mir: Wir
sind auf einem guten Wesg, wir wachsen
schnell. Was sollten diese Leute uns bej-
bringen kiinnen?" Doch vergangenes Jahr
konnte ein Programm aus Ljubljana, das
an ihn herangetreten war, Ball liberzeu-
gen. Und er bereute es nichi: , Tatséach-
lich hat der Accelerator unser Wachstum
schnell enorm beschleunigt,” Verantworl-
lich dafiir sei das umfassende Mentoren-
netzwerk gewesen. Zugleich fand er iiber
das Programm neue Business Angels,
die insgesamt Joo.o00 Euro in Symvaro
investierten. Auch Bittner ist iiberzeugt,
dass das Startup den richtigen Zeitpunkt
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wihlen muss: ,Die Griinder brauchen
die nitigen zeitlichen Ressourcen. Die
Finanzierung muss vorab fiir die Dauer
des Programms gesichert sein, denn die
Investorensuche geht sich neben diesem
Prozess nicht aus”, sagt er. ,Wenn ich
hiire, dass ein Startup zugleich in zwei
Accelerators ist, mache ich mir Sorgen.”
Was die Phase des Unternehmens angeht,
in der die Teilnahme an einem Programm
sinnvoll ist, stimmt er mit Ball {berein:
Early-Stage-Startups hdtten oft noch ganz
grundsitzliche Dinge zu lernen und wiren
daher mit anderen Modellen als einem Ac-
celerator-Programm besser beraten. Mit
dem Scaleway Accelerator, einem eigenen
Programm, das er mit acccod auf die Beine
gestellt hat, spricht Bitiner ausschlie@lich
Later-Stage-Startups aus dem [T-Bereich
mil einem B2B-Modell an, . Wir wollen Fir-
men, die skalieren kinnen, ein Business-
modell haben und das auch exekutieren
kiinnen“, sagt er. Die Startups milssten
fiinf zahlende Kunden vorweisen und
die Finanzierung fiir 22 Wochen, die das
Programm dauert, gesichert sein. Dafiir
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hat der Scaleway Accelerator auch einiges
zu bieten: Der Fokus des Programms liegt
auf dem Sales-Bereich - dort haben Bitt-
ner und sein Team langjihrige Erfahrung
und ein umfassendes Netzwerk, In den
ersten sechs Wochen des Programmes wird
gemeinsam mit einem persinlichen Sa-
les-Consultant eine Strategie erarbeitet. [n
den folgenden 16 Wochen geht es dann auf
intensive Kundenakguise im Netzwerk.

Anteile. Startup-Anteile will Bittner dafiir
nicht haben. . Wenn man bei einem Later-
Stage-Slartup Anteile nimmt, gerdl man in
einen Sumo-Ringkampfl mit bestehenden
Investoren”, sagt er. Genauso ablehnend
steht er einem Work-for-Equity-Deal von
Early-Stage-Accelerators gegeniiber: . Am
Beginn Anteile zu nehmen verkompliziert
alles extrem.” Denn statistisch gesehen
wilrden 8o Prozent der Startups schei-
tern und man miisse diese Beteiligungen
dann alle verwalten. Besonders drastisch
driickt er es in Bezug auf konzerneigene
Programme aus: ,Ein Corporate Accele-
rator ist keine Bank. Er hat nicht die Auf-
gabe, iiber Anteile reich zu werden.” Die
Entscheidung tiber eine Investition miisse
spiater getroffen werden, Ganz anders
handhabt es Serial Founder Martin Pansy
{unter anderem sms.at, Muki) mit seinem
Grazer Accelerator Up to Eleven: ., Die Star-
tups, die wir aufnehmen, finanzieren wir
nicht mit homdopathischen Betrigen®,
saet er, Up to Eleven beteilige sich prinzi-
piell mit 30 Prozent oder mehr, Ziel sei es,
das Startup ein ganzes Jahr inanzieren zu
kiinnen und in dieser Zeit rasches Wachs-
tum zu erzielen, Dazu ergiinzt er die Start-
ups, die aus dem Mobile-Bereich kommen
milssen, mit Experten aus seinem breit
aufeestellten Team: . In Osterreich gibt
e5 hdufg Teams, die aus drei ausgezeich-
neten Technikern bestehen, wo aber nie-
mand Sales oder Marketing beherrscht,
Umgekehrt gibt es Leute, die haben eing
gute Idee und das wirtschaftliche Know-
how, ihnen fehlt aber die technische Kom-
petenz®, erldirt Pansy sein Konzept.

Uberlegung. 50 unterschiedlich die
Erfolgsrezeple der verschiedenen Accele-
rators auch sein migen: Filr Startups lisst
sich die Option, an so einem Programm
teilzunehmen, letztendlich auf eine cin-
fache Formel hinunterbrechen: Es will
gut iiberlegt und geplant sein. Denn der
Nutzen ergibt sich nur dann, wenn man
die Ressourcen hat, das im Accelerator
Gebotene auch wirklich zu verwerten,
Dazu muss man vorbereitet sein und das
Programm auswihlen, bei dem man fiir
die eingesetzre Zeit am meisten bekomme.
Denn am Ende bewahrheitet sich wie-
der die alte Weisheit: ,Zeit ist Geld.” «F
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