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In der W
elt der 

Unicorns
Ihre Ideen sam

m
eln M

illionen von Investoren. Ihre Firm
en w

achsen 
rasant und revolutionieren Branchen. W

as m
achen G

ründer besser? 
Ticken sie anders als traditionelle U

nternehm
er? W

arum
 m

eint Business 
A

ngel H
ansi H

ansm
ann, dass sie das Zeug haben, die Problem

e von 
m

orgen zu lösen? Porträt der Start-up-Szene in vier Erzählungen 
Von Lisa U

lrich-G
ödel; Fotos: Ricardo H

errgott

V
IER G

RÜ
N

D
ER, V

IER ID
EEN

, EIN
 M

IN
D

SET. A
lexander Valtingojer (C

oinpaion), Kosim
a Kovar 

(A
da), M

arkus Bernhart (ready2order) (v. li.) und Johannes Braith (storebox) (vorne M
itte)

D as w
eitverbreitete Klischee 

vom
 N

erd m
it der genialen 

Idee, die ihn über N
acht m

illio-
nenschw

er m
acht, ringt Prota-

gonisten der Start-up-Szene 
nicht m

ehr als ein m
üdes Lächeln ab. Von 

der Realität ist die Vorstellung der EIN
EN

 
Idee, aus der urplötzlich das U

nicorn ent-
springt, unendlich w

eit entfernt. D
as U

ni-
corn, zu deutsch Einhorn, ist das bran-
chenübliche Äquivalent für „es gescha! t 
haben“: D

er Begri!  steht für Start-ups, die 
(noch) nicht börsenotiert sind, aber eine 
Bew

ertung von über einer M
illiarde D

ollar 
aufw

eisen. 
Bitpanda und G

oStudent zählten 2021 
dazu, sow

ie TTTech Auto und Tricentis. 
Insgesam

t sechs U
nicorns fand eine Studie 

des W
iener M

&
A-Beraters i5invest 2021 in 

Ö
sterreich. D

am
it liegt die A

lpenrepublik 
europaw

eit auf Platz vier im
 U

nicorn-Ran-
king. G

em
einsam

 schufen die Firm
en 

m
ehr als 6.000 A

rbeitsplätze. Zw
ar gibt es 

in den U
SA vierm

al so viele U
nternehm

en 
der G

rößenordnung, doch gedeihen Ein-
hörner in Europa aktuell doppelt so stark. 

Zusätzliche 1.500 A
rbeitsplätze schufen 

laut i5invest jene zw
ölf österreichischen 

Firm
en, die auf dem

 besten W
eg sind, bald 

ein U
nicorn zu w

erden. D
ie Branche er-

fand für sie den Begri!  „Soonicorns“.
Zu den aussichtsreichen „U

nicorn“-Kan-
didaten zählt der 32-jährige CEO

 Johannes 
Braith m

it Storebox, seinem
 Start-up im

 
Bereich Lagerlogistik. 

die nächste W
achstum

sphase m
it dem

 
Ziel der europaw

eiten M
arktführerschaft 

bis 2025.
 Es w

äre nie so w
eit gekom

m
en, w

äre 
Braith nicht kurz vor der M

atura kolossal 
gescheitert. „Ich habe ab der Pubertät ein  
großes Autoritätsproblem

 entw
ickelt. Ich 

konnte m
ich nur schw

er unterordnen“, er-
zählt der G

ründer. A
m

 Scheitern in der 
siebten Klasse hat er lange gekiefelt und es 
durch gleich drei Lehren, die er absolviert 
hat, w

ettgem
acht. Braith ist Speditions-

kaufm
ann, Speditionslogistiker und Lager-

logistiker, denn es sollte „eine internatio-
nale Lehre“ sein. Zu H

ause im
 100-Seelen-

dorf Kaum
berg im

 südlichen Triestingtal 
in N

iederösterreich, w
ar die Ausw

ahl nicht 
groß. Zur Ausbildung auf dem

 Flughafen 
Schw

echat pendelte der Sohn einer allein-
erziehenden Volksschullehrerin einein-
halb Jahre lang täglich dreieinhalb Stun-
den. „D

as w
ar eine A

rt Selbstgeißelung für 
die abgebrochene Schule. Seitdem

 ist es 
m

ir extrem
 w

ichtig, nie w
ieder etw

as ab-
zubrechen“, sagt er. 

M
it diesem

 A
ntrieb im

 N
acken holte 

Braith die M
atura an der A

bendschule 
nach und studierte Logistik und Trans-
portm

anagem
ent. Er arbeitete sechs Jahre 

lang in einem
 Konzern und verließ die U

ni-
versität nach dem

 M
asterstudium

 trotz 
der Aussicht auf einen bezahlten PhD

-Job . 
„Ich w

ollte unbedingt w
issen, w

ie es ist, 
ein U

nternehm
en zu haben“, erklärt er. 

Sein W
issen aus drei Lehren und dem

 

Das G
ute am

 A
utoritätsproblem

  
Er kennt die Klischees, die sich um

 seine 
Szene ranken, in der sich alles darum

 
dreht, m

it m
öglichst raschem

 W
achstum

 
den Titel eines Fabelw

esens zu erlangen. 
„Ich w

erde sehr oft dam
it konfrontiert, 

dass Leute glauben, es braucht nur eine 
gute Idee für den Erfolg. D

as ist ein abso-
luter Irrglaube“, sagt Braith. M

an m
eint ihn 

innerlich seufzen zu sehen. „O
ft w

ird die 
Start-up-Szene so gesehen, dass m

an dort 
auf dem

 Longboard und m
it dem

 Chai Lat-
te ins Büro fährt und ein bissl Tischfußball 
spielt. A

ber es ist extrem
 harte A

rbeit. Für 
die G

ründer und alle A
ngestellten. D

a w
ird 

extrem
 reingehackelt“, entzaubert er das 

M
ärchen.
In der Realität sehen sich alle G

ründer 
auf dem

 W
eg zum

 M
illioneninvestem

ent 
m

it 70- bis 80-Stunden-W
ochen konfron-

tiert. Sie lassen exorbitante Leidenschaft 
für ihr Produkt spüren, w

eisen überbor-
denden Ehrgeiz sam

t N
eugierde auf und 

m
eistens einen außergew

öhnlichen Bil-
dungsstatus.

D
ass dieser nicht die m

akellose Schul-
karriere bedeuten m

uss, bew
eist die 

schillernde Karriere von Johannes Braith. 
Sein 

Selfstorage- 
und 

Lagerlogis-
tik-Start-up Storebox revolutioniert der-
zeit m

it 190 Filialen in sechs europäischen 
Ländern und m

ehr als 100 M
itarbeitern 

die Branche bis in den Click&
Collect- und 

E-Com
m

erce-Bereich. Vor einem
 Jahr gab 

es von Investoren 52 M
illionen Euro für 
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Der W
ille steht über dem

 W
issen 

G
anz ähnlich lautet die Ü

berzeugung von 
Business Angel H

ansi H
ansm

ann, der unter 
vielen anderen auch bei Storebox als Inves -
tor an Bord ist. Sein vielleicht w

ichtigstes 
Credo ist, nicht in eine Idee, sondern in die 
M

enschen dahinter zu investieren.  W
enn er 

bei G
ründern den unbedingten W

illen er -
kennt, ein Problem

 lösen zu w
ollen, dann 

erw
ägt er das Investm

ent. D
ieser W

ille zur 
Problem

lösung zählt für den Start-up-Inves -
tor sogar m

ehr als spezifische Fähigkeiten 
der G

ründer. D
enn er ist überzeugt: W

er eine 
Lösung finden w

ill, w
ird sie auch finden. 

D
arüber hinaus nennt H

ansm
ann ein 

M
inim

um
 von zw

ei Personen im
 G

rün -
dungsteam

 als Erfolgsfaktor. „A
ls G

ründer 
scheiterst du öfter, als du Erfolg hast. D

as 
m

usst du w
ollen. G

em
einsam

 zu scheitern, 
ist leichter. Außerdem

 ist die Chance groß, 

JO
H

A
N

N
ES BRA

ITH

Storebox: digitales Selfstorage-Lager

D
ie Bereitstellung eines Selfstorage-Lagernetzw

erks im
 urbanen Raum

 w
ar die 

Kernidee von Storebox. M
ittlerw

eile bietet das Start-up neben Stauraum
 für 

Privatkunden auch Lagerinfrastruktur und Logistiklösungen für gew
erbliche 

Kunden. A
n eigenen Standorten und im

 Franchise-System
 um

fasst das Businessangebot 
Services w

ie C
lick &

 C
ollect (z. B. Ikea-Bestellungen) und M

icro-H
ubs für die Last M

ile.

D
er Erfolgsw

eg. Im
 Jahr 2016 gründete C

EO
 Johannes Braith m

it Ferdinand D
ietrich 

(C
C

O
) und C

hristoph Sandraschitz (CTO
) Storebox. A

b 2017 gelang durch das Franchi -
se-System

 eine starke Expansion. 2021 sam
m

elte Storebox in der  Series B-Finanzierung 
52 M

illionen Euro von Investoren ein (N
eu: A

ctivum
 SG

, Attila Balogh, Kineo Finance, N
3K 

H
olding Senger-W

eiss, W
icklow

 C
apital, W

ille Finance, sow
ie bestehend: H

ansi H
ans -

m
ann, A

PIC
 Investm

ents). D
as Start-up w

ird Ende 2022 m
ehr als 100 M

itarbeiter zählen 
und betreibt knapp 190 Filialen in Ö

sterreich, D
eutschland, Schw

eiz, Luxem
burg, Belgien 

und N
iederlande. Im

 Selfstoragebereich ist Storebox nach A
nzahl der Standorte größter 

A
nbieter im

 D
AC

H
-Raum

. D
ie europaw

eite M
arktführerschaft w

ird für 2025 angestrebt.

KO
SIM

A
 KO

VA
R

A
da: Fem

ale Em
pow

erm
ent A

pp

B
erufstätige Frauen in ihrer Karriere zu unterstützen, ist das Ziel des Start-ups A

da. 
V

ia A
pp w

erden Frauen m
it zw

eim
inütigem

 V
ideo-C

ontent versorgt, der ihnen hilft, 
ihre Sichtbarkeit im

 U
nternehm

en – unabhängig von beruflicher Position oder 
Branche – zu erhöhen. Experten geben Tipps in Kategorien w

ie Körpersprache, Rethorik, 
Personal Branding u. v. m

.. Fem
ale Em

pow
erm

ent w
ird m

it Lifelong Learning im
 M

icrolear -
ning-A

nsatz verknüpft. D
ie A

pp ist als A
bo-D

ienst im
 B2b-Bereich strukturiert. Zielgrup-

pe sind u. a. H
R-A

bteilungen, die w
eibliche M

itarbeiter stärken w
ollen.

D
er Erfolgsw

eg. Im
 M

ärz 2021 gründete Kosim
a Kovar (C

EO
) m

it M
atthew

 Ziebarth 
(CTO

) A
da. A

nfang 2022 erhielt das Start-up eine laut eigenen A
ngaben „hohe sechsstel -

lige Sum
m

e“ in der ersten Pre-Seed-Finanzierungsrunde (Investoren: H
ansi H

ansm
an, 

Berndt Zinnöcker, Johannes Trenkw
alder, A

nna H
ofm

ann). N
och vor dem

 Start der A
pp 

gew
ann A

da 2022 G
old beim

 deutschen A
w

ard der EduTech-Szene (Kategorie „G
esell -

schaft und lebenslanges Lernen“) auf der LearnTec sow
ie bei der heim

ischen „N
ext 

G
eneration Business Trophy“, und Silber bei der #glaubandich-A

ccelerator-C
hallenge.

Ich habe seit sechs 
Jahren keinen U

rlaub 
ohne Laptop gem

acht. 
A

ber das ist kein 
Verzicht“
Kosim

a Kovar 
C

EO
 von A

da lebt für ihr M
odell des 

Im
pact-D

riven Business

W
ir hatten ganz am

 
A

nfang einen  
strategischen Plan:  
Er heißt, Dinge  
anzupacken“
Johannes Braith 
C

EO
 von storebox über das  

Erfolgsgeheim
nis der ersten Tage

dass nicht beide gleichzeitig ein Tief ha-
ben, sondern einander in Krisen ausbalan-
cieren können. D

as  kann über Erfolg oder 
Scheitern entscheiden.“

Letzteres lernte Kosim
a Kovar aus ih -

rem
 ersten Start-up „Sgreening“, das sie 

vor vier Jahren im
 A

lleingang auf den W
eg 

brachte. Sie m
usste zum

 G
lück nicht schei -

tern. Ö
sterreichs erste G

reen-M
arke-

ting-Agentur Sgreening floriert m
it sechs 

M
itarbeitern. Trotzdem

 hat die Erfahrung 
sie gelehrt, bei ihrer zw

eiten G
ründung ei -

nen Partner ins Boot zu holen. M
it M

at-
thew

 Ziebarth gründete sie vor einem
 Jahr 

die Frauen Em
pow

erm
ent Plattform

 Ada. 
In einer ersten Finanzierungsrunde gab 

es einen hohen sechsstelligen Betrag und 
die A

pp holte sich bereits drei Auszeich -
nungen m

it Branchenpreisen, lange bevor 
sie überhaupt auf dem

 M
arkt w

ar. „Ich 
habe defintiv gelernt, dass ich nicht alles 
alleine m

achen m
uss. D

as geht zw
ar, aber 

m
uss nicht sein“, sagt Kovar. 

D
ann zeigten tiefgehende M

arkt-Re -
cherchen des ehrgeizigen G

ründertrios das 
w

ahre Potenzial der Idee. Es liegt im
 rasan -

ten W
achstum

 von E-Com
m

erce, im
 zu-

nehm
enden Leerstand von G

eschäftsloka-
len im

 urbanen Raum
 und in der M

öglich-
keit, m

ittels Franchise schnell zu w
achsen, 

w
ie Braith beschreibt: „D

u schlägst zw
ei 

Fliegen m
it einer Klappe: D

a sind die Land -
lords, die nicht w

issen, w
as sie m

it leer ste-
henden Ladenlokalen m

achen. Auf der an-
deren Seite boom

t ja der O
nlinehandel und 

es gibt Bedarf an Last-M
ile-Lagerlösungen 

und Click&
Collect-Stationen.“

In den seltensten Fällen determ
iniere 

eine Idee den Erfolg, ist Johannes Braith 
überzeugt. „Auch Bitpanda oder G

oStu -
dent haben m

it etw
as Them

a-nahem
, aber 

doch anders G
elagertem

 begonnen. W
as 

zählt, ist, stark und schnell in der Ausfüh -
rung zu sein. W

ir haben einander im
m

er 
gesagt: ,W

e have one strategic plan: It is 
called doing things.‘“, so Braith.

Studium
 kulm

iniert in der Idee von Lager -
lösungen auf vielen Ebenen: für die urbane 
Fam

ilie, die Stauraum
 für Sur"

rett und 
Kinderfahrräder braucht, aber auch für 
Businesskunden w

ie Ikea, der seinen Kun -
den das Billy-Regal in die nahe Storebox 
zustellt und ihnen so die Fahrt ins Einrich -
tungshaus erspart. 

Die Idee m
acht nicht die M

illionen 
Von der G

ründungsidee ist das heutige 
U

nternehm
en zw

ar them
atisch nicht w

eit, 
aber den M

illionen-U
nterschied entfernt. 

A
ls eine N

achbarin ihr unbenutztes Keller -
abteil verm

ietete, kam
 Braith auf die Idee, 

ein „A
irbnb für unbenutzte Keller“ zu 

schaffen. U
nter dem

 N
am

en „StoreM
e“ 

m
akelte er m

it seinen Co-G
ründern Ferdi -

nand D
ietrich und Christoph Sandraschitz 

anfangs leere Kellerabteile.



66
  

  45 | 2022
45 | 2022  

  67 

G
ibt’s keinen W

eg, geh den eigenen 
D

er W
eg der 27-jährigen G

ründerin ins 
Start-up-Business ist alles andere als line -
ar. Er führt über ein abgebrochenes Lehr-
am

tstudium
 („zu langw

ierig“), einen Job 
im

 Journalism
us („nicht das Richtige“) zum

 
Kom

m
unikationsw

irtschaft-Studium
 auf 

die FH
. „Ich habe zehn Jahre lang in Agen -

turen im
 M

arketing gearbeitet, aber m
eine 

Leidenschaft, etw
as m

it Im
pact zu m

a -
chen, konnte ich nirgends ausleben.“

D
ie zehn Jahre gehen sich rein rechne -

risch nur aus, w
eil Kovar bereits neben der 

Schule zu jobben begann, als Erstes beim
 

Berufsw
ahl-Start-up w

hatchado. Eine sehr 
gute, als perfektionistisch bekannte Schü -
lerin sei sie gew

esen, sagt sie. „Ich habe 
aber relativ früh gem

erkt, dass Schule ein 
Konstrukt ist, das nicht die Realität w

ider -
spiegelt“, beschreibt sie ihr Bedürfnis, ne-
benbei zu arbeiten. 

Es ist ein M
erkm

al, das alle G
ründer 

dieses Porträts aufw
eisen: W

enn die U
m

-
w

elt etw
as nicht bereitstellt, w

ird ein W
eg 

gefunden, es trotzdem
 zu bekom

m
en. Es 

w
ar der W

eg, der Kosim
a Kovar zur G

rün -
derin m

achte. D
a sie keinen Agenturjob in 

einem
 U

nternehm
en m

it Im
pact fand, 

gründete sie Ö
sterreichs erste G

reen-M
ar -

keting-Agentur sgreening. „Ich w
ollte das 

Them
a N

achhaltigkeit m
it Kom

m
unikation 

verbinden. D
am

als habe ich studiert, Voll -
zeit gearbeitet und nebenbei gegründet,“ 
erzählt sie vom

 W
illen, alles zu scha!en. 

Ein bisschen w
aren die U

m
stände auch der 

Tatsache geschuldet, dass es der Tochter 
einer Beam

tin und eines Polizisten zu ris -
kant erschien, gleich zu kündigen.

Ihr W
eg w

urde belohnt. N
ach der 

sgreening-G
ründung w

urde sie im
 M

aga -
zin „Forbes“ in den Zirkel der „30 unter 30“ 
gew

ählt, sie w
ar 25 Jahre alt. Für Kosim

a 
Kovar ein Fingerzeig, den Aufw

ind zu nut -
zen. W

as das erste Start-up erw
irtschafte-

te, floss in die Frauen Em
pow

erm
ent App 

Ada. D
as nötige W

issen eignete sie sich 
stets selbst an. „Begleiter oder M

entoren 
hatte ich anfangs keine. W

ie gründe ich 
eine G

m
bH

? Solche D
inge habe ich m

ir 
selbst beigebracht.“

Die Lösung m
uss m

an nur finden 
Es ist das Talent, Lösungen zu finden, das 
H

ansm
ann als Ausgangsposition für Erfolg 

nennt. „V
iele glauben, sie m

üssen gut im
 

w
irtschaftlichen D

enken sein, um
 ein 

Start-up zu gründen. Aber Kolleginnen, die 
es scha!en, sind vor allem

 neugierig und 
lösungsorientiert. Ich habe auch nicht die 
Lösung für alle Problem

e, aber ich suche 
eben eine Lösung“, so Kosim

a Kovar.

w
eiterbringen“, sagt Valtingojer. „W

ir ha -
ben Q

uartalsziele. W
enn das jem

and in 
drei W

ochen scha!
t, passt es auch. W

ir 
geben den Leuten so viel Freiheit, w

ie w
ir 

G
ründer auch gern hätten. W

enn du das 
vorlebst, ziehen die M

itarbeiter nach.“ 
D

am
it das Konzept aufgeht, hat er bei 

der M
itarbeiterausw

ahl auf gem
einsam

e 
W

erte geachtet. „Freundschaft und Ver -
trauen w

erden bei uns großgeschrieben“, 
erzählt Valtingojer. Beim

 Bew
erbungsge -

spräch habe er sich stets gefragt: „W
ürde 

ich m
it dieser Person auch gerne Freitag- 

abend Party m
achen?“, erzählt er. D

ie au -
ßergew

öhnliche G
rundlage für diese U

n-
ternehm

enskultur stam
m

t aus dem
 Buch 

„D
elivering H

appiness“ des legendären 
U

S-Internetunternehm
ers Tony H

sieh. 

Kollegen zum
 Feiern 

D
er G

ründer des U
S-O

nline-Schuh- und 
Kleidungshändlers Zappos beschreibt, w

ie 
er m

it seinen ersten Firm
en den Fehler ge -

m
acht hatte, M

itarbeiter ausschließlich 
nach ihren Fähigkeiten einzustellen. „Spä -
ter hat er darauf geachtet, ob die Leute 
zusam

m
enpassen. W

ollen die m
iteinander 

arbeiten und vor allem
 auch feiern? D

as ist 
w

ichtig, denn am
 Ende bist du m

otiviert, 
w

enn es auch Spaß m
acht.“ H

shie führte 
das M

illiarden-U
m

satz-U
nternehm

en Zap -
pos auf dem

 H
öhepunkt als H

olokratie. 
Valtingojer: „W

ir haben w
irklich coole 

Leute, die technisch gut sind, aber auch 
Leute sind, die m

iteinander abhängen w
ol -

len.“ Einen noch um
fassenderen W

eg in Sa -
chen A

rbeitsplatz geht das Scale-up ready-
2order m

it CEO
 M

arkus Bernhart. D
ort ist 

die rem
ote first die D

evise, w
as so viel 

heißt w
ie: D

ie rund 100 M
itarbeiter arbei -

ten quer über Europa verteilt für die rund 
10.000 betreuten U

nternehm
en, die sie m

it 
cloudbasierten Kassensystem

en unter -
stützen. D

as U
m

denken kam
 m

it guten 
Erfahrungen in der Pandem

ie. „W
ir haben 

festgestellt, dass diese rem
ote A

rbeit sehr 
gut funktioniert. U

nd w
ir haben dam

it das 
Problem

, die passenden Talente zu finden, 
gelöst, w

eil w
ir europaw

eit suchen konn -
ten“, sagt Bernhart. 

Ein People-Culture-Team
 sorgt für das 

O
nboarding und stattet neue M

itarbeiter 
m

it nötiger Büroausrüstung und Kontak -
ten sow

ie Kennenlern-Calls aus. Zw
eim

al 
im

 Jahr sorgen Com
panyw

ide M
eet-ups 

für den persönlichen Austausch. D
azu or -

ganisiert das U
nternehm

en W
orkations: 

W
er m

öchte, kann gem
einsam

 in der be -
zahlten V

illa in G
riechenland eine W

oche 
lang arbeiten. D

er Salzburger beschreibt 

M
EN

SC
H

EN

A
LEXA

N
D

ER VA
LTIN

G
O

JER &
 C

O

Coinpanion: digitaler Verm
ögensm

anager

D
en kom

plexen Kryptow
ährungsm

arkt für jeden zugänglich zu m
achen, ist die Idee 

hinter C
oinpanion. D

as Start-up versteht sich als digitaler Verm
ögensm

anager für 
Kryptow

ährungen, der Investitionen via A
pp ohne Vorw

issen und autom
atisiert 

erm
öglicht. Kern des Produkts sind kuratierte, laufend optim

ierte Portfolios verschiede -
ner Kryptow

ährungen w
ie Bitcoin, Ethereum

, Litecoin u. a. sow
ie Zukunftsfelder w

ie 
M

etaverse, W
eb3, N

FTs. Je nach Risikobereitschaft stehen neun Portfolios zur A
usw

ahl. 

D
er Erfolgsw

eg. 2019 gründete der 24-jährige Südtiroler A
lexander Valtingojer (C

EO
, 

oben M
itte) m

it (v. li.) M
atthias Zandanel (CTO

), Saad W
ohlgenannt (C

M
O

), A
aron Penn 

(Lead D
eveloper). 2021 kam

en 1,8 M
illionen Euro als Seed-Finanzierung vom

 deutschen 
H

ightech G
ründerfonds, Florian G

schw
andtner, H

ansi H
ansm

ann und Frank W
esterm

ann. 
Im

 A
pril 2022 w

urde die Finanzierungsrunde auf 5,5 M
illionen Euro aufgestockt. (N

eu: 
Investor W

icklow
 C

apital, A
ndreas Kupke, M

oritz Thiele, M
ichael Pötscher). D

as 20-köpfige 
Team

 verw
altet Kryptow

ährungen im
 W

ert von vielen M
illionen von Euro und hat laut 

eigenen A
ngaben in Ö

sterreich Kunden im
 fünfstelligen Bereich. Tendenz rasch steigend.

Vor Fehlern hat sie Respekt, aber w
enig 

A
ngst: „Jeder Error zeigt dir nur, w

ie du es 
nicht m

achst. D
er Spruch Fail-Fast m

acht 
schon Sinn.“ 

Bei Ada arbeitet m
an zu fünft daran, die 

V
ision von G

ender Equality und m
ehr 

Sichtbarkeit für Frauen im
 Beruf w

ahr zu 
m

achen. D
ie App ist im

 ersten Schritt ein 
reines B2b-Produkt m

it Firm
en, die ihre 

w
eiblichen M

itarbeiter unterstützen, als 
Zielgruppe. Studien zeigen schließlich, dass 
starke w

eibliche Strukturen in U
nterneh -

m
en deren Profitabilität steigern und die 

U
nternehm

enskultur positiv beeinflussen. 
Eine B2g, Business-to-governm

ent-Lösung 
w

äre ein w
eiterer Schritt, so Kosim

a Kovar.

G
eld ist nicht der A

ntrieb 
Achtzig W

ochenstunden zu arbeiten, ist 
norm

al für sie. „Ich habe seit sechs Jahren 
keinen U

rlaub ohne Laptop m
ehr gem

acht. 
A

ber es ist kein G
efühl von Verzicht, denn 

führt. D
ie Verm

ögens-M
anagem

ent-Platt -
form

 
m

acht 
kom

plexe 
K

ryptow
äh-

rungs-Investitionen für jederm
ann zu-

gänglich und verzeichnet erfreuliche Zu-
w

ächse.
 „D

u m
achst es nicht, um

 G
eld zu ver -

dienen. D
afür gäbe es andere, w

eniger an-
strengende W

ege. D
as W

ichtigste ist: 
M

acht es fun? “, form
uliert der CEO

 seinen 
A

ntrieb. 

Schon als Kind Unternehm
er 

So hat der Sohn einer Rechtsanw
ältin und 

eines Zahntechnikers schon im
m

er getickt. 
W

enn er erzählt, w
ie er einst auf Kinder -

flohm
ärkte der Erste w

ar, der anderen 
Spielzeug abgekauft hat, um

 es später teu -
rer w

eiterzuverkaufen, m
erkt m

an ihm
 

heute noch die Leidenschaft fürs U
nter -

nehm
ertum

 an. „Kaufen und verkaufen 
w

ar schon im
m

er m
eine Leidenschaft“, 

sagt Valtingojer, der zum
 Studium

 an der 
W

irtschaftsuniversität nach W
ien ging. 

W
ährend die M

utter es gerne sähe, dass er 
das Studium

 abschließt, tüftelte er an G
e -

schäftsideen. Eine Social-M
edia-W

ebsite 
zählte dazu, eine E-Com

m
erce-W

ebseite 
für Schw

arz-W
eiß-Fotodrucke oder der 

Kauf und Verkauf von G
am

e Keys für Spie -
leplattform

en w
ie Steam

. 
„Es w

ar im
m

er spannend zu sehen, ob 
die Idee funktioniert‘,  beschreibt Valtingo -
jer seinen A

ntrieb. „W
enn ich nachdenke, 

w
as ich am

 liebsten m
ache, w

ar das im
m

er 
schon Com

panys zu gründen, größer zu 
m

achen, zu lernen, w
as funktioniert, w

as 
nicht.“ D

arüber hinaus habe er auch keine 
H

obbies, sagt er. In der Freizeit liest er 
Fachliteratur oder trifft G

leichgesinnte 
zum

 Austausch. Im
m

erhin eine W
oche U

r -
laub m

it der Freundin in Jordanien gab es 
dieses Jahr. Seine Arbeitszeiten liegen zw

i -
schen 70 und 80 Stunden in der W

oche.

Der CEO
 ohne Büro 

Im
 Büro im

 fünften W
iener G

em
eindebe-

zirk sitzt CEO
 Valtingojer m

ittendrin im
 

G
roßraum

büro. H
ierarchien m

anifestieren 
sich bei Coinpanion nicht in Form

 großer 
Büros und sind ohnedies sehr flach. D

ie 
Team

s sind kategorienspezifisch und in -
terdisziplinär aufgebaut und arbeiten m

it-
einander verschränkt, je nach Zielvorgabe. 
Vorgegebene A

rbeitszeiten oder eine A
r -

beitszeiterfassung braucht es nicht. 
„W

ann oder w
o du deinen Job erledigst, 

ist egal. W
enn jem

and freitags früher geht 
oder spontan Kinderbetreuungspflichten 
hat, oder w

ir als Südtiroler einm
al vier 

W
ochen von dort aus arbeiten, ist das eben 

so. W
as zählt, ist, dass die Leute die Firm

a 

ich w
ar im

m
er sehr dem

ütig, dass das 
funktioniert, w

as w
ir m

achen“, sagt sie. Im
 

Vordergrund steht neben w
irtschaftlichem

 
Erfolg bei ihr der Im

pact, den sie für die 
G

esellschaft erzielen kann. „N
atürlich ist 

es ein w
irtschaftliches M

odell, ein Social 
Business. Aber der Im

pact steht im
 Vorder -

grund und ich glaube, das m
acht die neue 

Start-up-W
elt aus, nicht ständig nur an 

den Revenue stream
 zu denken. Ich kann 

m
ir nicht vorstellen, jeden Tag aufzuste -

hen und nur auf Scale-up zu arbeiten“, 
klärt sie ihren Bezug zu G

eld im
 Business. 

Es m
ag überraschen, aber im

 M
illionen -

um
feld der U

nicorn-Szene ist es  nicht das 
G

eld, nach dem
 die Protagonisten streben. 

„G
eld ist nicht die entscheidende M

oti -
vation in diesem

 Job,“ sagt A
lexander Val-

tingojer. D
er 24-jährige Südtiroler hat das 

digitale Kryptow
ährungs-Portal „Coinpa -

nion“ im
 Frühling in die Seed-Phase m

it 
einem

 5,5 M
illionen Euro Investm

ent ge -

Ich habe im
m

er am
 

liebsten Com
panies 

gegründet. Ich habe 
auch sonst keine 
H

obbies“
A

lexander Valtingojer 
C

EO
 von C

oinpanion liest am
 liebsten 

Fachbücher und tri!t andere G
ründer
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seine Zeit als Austauschschüler in Austin, 
Texas, als prägend. „Die Fehlerkultur, wie 
sie über die Welt denken und sich von 
Rückschlägen nicht einschüchtern lassen, 
hat mich fasziniert“, sagt er. „Let’s just try 
it, diese Mentalität kannte ich nicht.“ Aus 
seiner Heimat Zell am See ging es zum Stu-
dium, zuerst Jus, dann BWL, nach Wien. 

Das Unternehmertum hat ihn schon im-
mer gereizt. Lange suchte der Sohn einer 
Lehrerin und eines Beamten nach einem 
Partner zum Umsetzen einer Geschäfts-
idee. Anfang 2015 hörte er von den Plänen 
von Christopher Fuchs und kontaktierte 
ihn. Der Rest ist die Erfolgsgeschichte des 
österreichweiten Marktführers bei digita-
len Kassensystemen. Mit Lust auf mehr. 
„Wir haben im deutschsprachigen Raum 
eine Million kleine Unternehmer mit bis 
zu zehn Mitarbeitern, die alle ähnliche He-
rausforderungen haben. Wir wollen ihnen 
ihre Probleme abnehmen“, so Bernhart.

MENSCHEN

MARKUS BERNHART

ready2order: cloudbasiertes Kassensystem

Am Anfang stand die Idee, kleine Unternehmen mit einer cloudbasierten Kassenlö-
sung zu unterstützen. Daraus wuchs eine Kassensoftware für den Einzelhandel, 
Dienstleistungen und Gastronomiebetriebe mit Anbindung zu Kartenlesegeräten, 

Bondruckern und Bargeld-Kassenladen, die auch Buchhaltung und Warenwirtschaft 
erleichtert. Neben der Software, die plattformunabhängig und auf mobilen Endgeräten 
wie Smartphone, Tablet sowie auf PC und Mac läuft, bietet ready2order mittlerweile auch 
Hardware wie Handheld-Kasse für Kartenzahlungen.

Der Erfolgsweg. Im Jahr 2015 gründeten Principal-Software-Developer Christopher 
Fuchs und CEO Markus Bernhart ready2order. Das Unternehmen überzeugte Investoren 
wie Reimann Investors oder Speedinvest. 2020 sammelte ready2order fünf Millionen Euro 
Risikokapital für europaweites Wachstum ein. Rund 100 Mitarbeiter arbeiten nach dem 
Prinzip „remote first“ in ganz Europa für die Kunden, rund 10.000 Unternehmer. 2022 ist 
das Scale-up österreichischer Marktführer bei digitalen Kassensystemen. Die nächste 
Phase ist die europaweite Expansion zum Top-Finanz-Aggregator.

Wir haben festgestellt, 
dass remote Arbeit gut 
funktioniert. Heute sind 
unsere Mitarbeiter in 
ganz Europa“
Markus Bernhart 
CEO von ready2order löste mit remote 
first Ansatz die Talente-Suche

Sie sind nie zufrieden
Mit der Zufriedenheit tun sich die Gründer 
unisono schwer. „Ich weiß nicht, ob das 
eine Unternehmerkrankheit ist, aber, wenn 
etwas gelingt, bin ich im Kopf schon weiter 
und denke an den nächsten Schritt. Das 
kann auch zach sein“, gibt Valtingojer von 
Coinpanion zu. Ähnliches sagt Braith: „Ich 
bin sicher getrieben, das vereint auch viele 
Gründer.“ Und dann erzählt er von der Fla-
sche Champagner, die sie beim Launch von 
storebox am 15. Jänner 2016 von einem Ver-
wandten bekommen haben.  „Wir haben 
gesagt, wir ö! nen sie lieber später, beim 
nächsten Meilenstein. Dann haben wir die 
erste Finanzierungsrunde abgeschlossen 
und es auch nicht gemacht.“ Selbst nach 
den 52 Millionen im Vorjahr steht die Fla-
sche noch immer im Kühlschrank. 

Genau das mag der Grund sein, warum 
Gründer wie sie das Zeug haben, künftige 
Probleme zu lösen.


