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Experience is simply the name we give our 
mistakes.

-- Oscar Wilde
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Lektion 1: 
Man sollte ganz verschiedene Dinge im
Lauf einer Karriere (und in einem
Startup) versuchen.
Ewarten Sie etwa 30% Erfolg, 40% 
Mittelmass und 30% Misserfolg.



DAS TEAM



Namics Gründer-Team: Ähnlicher Hintergrund, 
aber unterschiedliches Skillset

Hans Philipp Andreas





Grösster Flop meiner Karriere: Buzzient

Beide Gründer…
• Hatten einen semi-technischen Hintergrund
• Gingen zur Business School
• Starteten ihre Karriere in den späten 90er Jahren in Enterprise-

Technologie
• Hatten ähnliche Lebensziele

• Resultat: Zu viel Einigkeit



Lektion 2: 
Startups brauchen ein vielseitiges und 
gut balanciertes Team (in jeder
Hinsicht)



FINANZIERUNG



Namics:
Voll Bootstrapped.
Niedrige Kostenbasis: 
Billiges Büro, schlaue 
Praktikanten statt 
Vollzeitangestellte
Consultingorientiertes 
Geschäftsmodell und 
darum schnelle 
Monetarisierung.



Blogwerk: Reine Angel-Finanzierung



Pixability: Klassisches VC-finanziertes Software-Startup

Total 28 Mio. USD 
Venture Capital.
Nötig für Bauen eines 
Softwareproduktes und 
schnelle geographische 
Expansion.



Lektion 3: 
Es gibt nicht die richtige Finanzierungsart
für Startups. Die Finanzierung muss zum
Geschäft und den Zielen der 
Gründer*innen passen. 
Die Kostenbasis so niedrig wie möglich
(und sinnvoll) zu halten ist auf jeden Fall 
essentiell.



IDEE UND STRATEGIE



The Great Idea

Brilliant
Execution

Wie die meisten Leute sich 
Startup-Strategie vorstellen



Wie es wirklich funktioniert





Die Strategie für Namics

• Geschäftsidee:
• Breite Dienstleistungspalette für 

E-Commerce und Internet-Marketing
• Kunden: KMUs im regionalen Umfeld
• Regionalen elektronischen Marktplatz bauen

• Ziel:
• Ca. 20 Angestellte nach drei Jahren

Internationale Grosskonzerne



Andere Beispiele

• Pixability:
• Von Videoschnitt-Dienstleistung für Privatkunden 

zu AI-basierter Optimierung von Videokampagnen
• SVOX:

• Von Text-to-Speech-Software für Telefonhotlines 
zu Sprachtechnologie für Handies und Navigationssysteme

• Blogwerk:
• Vom Blogverlag 

zum Dienstleister und Softwareanbieter für Social Marketing in Konzernen 



Lektion 4: 
Die initiale Idee ist meist weniger wichtig, als
man denkt.
Wenn der Plan nicht klappt, ist ein schneller
Pivot essentiell fürs Überleben. 
Die echte Kunst: richtige Balance zwischen
Flexibilität und Durchhaltevermögen finden.



KUNDEN UND PRODUCT/MARKET-FIT



Die ersten Kunden von Namics



Meilenstein-Kunden können ein Startup definieren –
im Guten wie im Schlechten

• Namics: Microsoft
• SVOX: Volkswagen
• Blogwerk: Axpo
• Pixability: L’Oréal
• Buzzient: Zynga



Lektion 5: 
“Product/Market-Fit” ist keine theoretische
Übung. Die ersten grossen, zahlungsbereiten
Kunden ziehen ein Startup oft in eine
bestimmte Richtung.
So viel Kundenfeedback wie möglich ist
essentiell. “Stealth Mode” ist so gut wie nie eine
gute Idee.



KULTUR









TransparencyRadikale Transparenz:
Jeder kann sehen, was jede/r andere zum Geschäftserfolg beiträgt









Lektion 6: 
Culture eats strategy for breakfast.
Eine starke Kultur zu bauen und zu
erhalten ist schwierig und braucht
ständiges Vorleben, klare
Kommunikation und mutige
Entscheidungen.



EXITS



Hier haben wir Namics verkauft.



Namics: Die Firma verkaufen

• Viele Angebote erhalten und geprüft.
• Am Ende Entscheidung für einen «langweiligen» 

strategischen Käufer, der 75% zu einer relativ 
bescheidenen Bewertung kaufte.

• Resultat:
• Käufer liess uns weitgehend in Ruhe unser Geschäft aufbauen.
• 2012 kaufte das Management die Firma zurück.
• 2018 erneuter Verkauf, 29 Partner mit attraktivem finanziellen 

Resultat.



Andere Exits: Nicht immer so positiv

• SVOX:
• Verkauft an grössten Konkurrenten aus den USA
• Finanziell attraktiv, aber SVOX verschwand schnell als Marke und 

Firma. Heute fast nichts übrig davon.

• Blogwerk:
• Verkauft an grossen Medienkonzern
• Schloss die Firma nach zwei Jahren, Team zog geschlossen weiter.



Lektion 7: 
Markttiming ist für einen guten Exit essentiell.
Ein wirklich kompatibler Exit-Partner hat viele
Vorteile – je nach Erwartungen für die Zukunft.
Hierbei sind die Interessen von Gründern und 
Investoren nicht immer identisch.



KRISEN
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Jetzt: 550 Mitarbeitende in 6 Offices
„Erfolgreichste Schweizer 
Internetagentur aller Zeiten“

Netzwoche, 2013



Eine Krise überleben

1. Die harten Entscheidungen fällen, nicht die bequemen
2. Sicherstellen, dass das Team am gleichen Strick zieht

• Sorgfältig die eigenen Denkprozesse erklären
• Ständig und ehrlich (über-) kommunizieren

3. Investoren eng involviert halten, um sich Support zu 
sichern.

4. Fair sein, wenn man Leute entlassen muss. Man sieht 
sich immer zweimal.

5. Geld sparen, wo immer man kann
• Persönliche finanzielle Opfer des Managements motivieren die 

Mitarbeitenden



Lektion 8: 
Eine tiefe Krise zu überstehen ist extrem
hart --- und eine der wertvollsten
Erfahrungen, die man beruflich machen
kann.
Startups gehen massiv gestärkt aus
erfolgreich überstandenen Krisen hervor.



SCHEITERN TROTZ ERFAHRUNG





Erfahrung kann gefährlich sein.

• “An der Business-School / von einem schlauen Buch / in 
meinem letzten Job habe ich gelernt, dass wir X machen sollten.”
(Ist die Theorie oder die Joberfahrung wirklich relevant?)

• “Unser berühmter Advisor sagt, wir sollen X machen.”
(Weiss sie/er wirklich, wovon er redet? Versteht sie/er den 
aktuellen Kontext?)

• “Ich bin so erfahren, ich muss diese trivialen Dinge – zum
Beispiel mit vielen Kunden zu reden – nicht mehr machen.”
(Doch)

• “Timing spielt keine Rolle, wenn man eine grossartige Idee hat.”
(Doch)



Lektion 9: 
Immer selbstkritisch und bescheiden bleiben. 
Immer die eigenen Annahmen und die von 
Advisors/Investoren hinterfragen
(“Believability”).



DIE ZUKUNFT



Prognosen sind schwierig…



Was 2005 klar war und was nicht

Klar sichtbar:
• Social Media
• Dynamische Web-

Applikationen mit offenen 
APIs

• Smartphones
• Universeller, mobiler 

Internetzugang jederzeit 
und überall

• Internet of Things

Überraschend:
• Dominanz der Giganten 

(Google, Apple, Amazon, 
Facebook)

• Bedeutung neuartiger UIs, 
v.a. im mobilen Bereich

• Timing des Markterfolgs 
verschiedener Technologien



Lektion 10: 
Die meisten langfristigen Trends in der Technologie
sind 8-10 Jahre im voraus sichtbar. Das Timing und 
die schlussendliche Marktstruktur ist allerdings nie
offensichtlich. 
Startups sollten darum langfristig ein generelles
Thema verfolgen, aber sehr flexibel sein in der 
konkreten Produkt- und Go-to-Market-Strategie.



BONUS: 
WARUM SOLLTE MAN UNTERNEHMER*IN 
WERDEN?



What I’m actually
good at

What I like to do

Dead end

The (necessary) 
daily grind

Zone of 
professional 

bliss

Zone of dangerous 
incompetence



Bonus-Lektion 11: 
Wenn man eine Firma gründet, sollte man ehrlich zu
sich sein über seine Motivation. 
Nur “Ich will auch mal Unternehmer*in sein” ist nicht
genug. 
Wenn man nicht bereit ist, das mindestens 10 Jahre 
lang zu machen, sollte man nicht damit anfangen.



DANKE! 
FRAGEN?
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