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Copyright Hinweis

Dieses Werk einschlieBlich aller seiner Teile ist urheberrechtlich geschutzt. Jede Verwertung
auBerhalb der engen Grenzen des Urheberrechtsgesetzes ist ohne ausdriickliche Zustimmung des
Autors nicht zuléssig und strafbar. Dies gilt insbesondere fiir Vervielfaltigungen, Ubersetzungen,
Mikroverfilmungen sowie die Einspeicherung und Verarbeitung in elektronischen Systemen. Dieses
Buch entstand unter Nutzung moderner digitaler Werkzeuge zur Recherche, Strukturierung,
lllustration und redaktionellen Ausarbeitung. Die Auswabhl, inhaltliche Verantwortung, redaktionelle
Prafung und finale Gestaltung liegen vollstandig beim Autor.

Haftungsausschluss

Dieses Buch wurde mit gréBtmoglicher Sorgfalt erstellt. Dennoch ibernehmen die Autoren
keinerlei Gewahr fir die Aktualitat, Richtigkeit, Vollstandigkeit oder Qualitat der bereitgestellten
Informationen. Haftungsanspriiche gegen die Autoren, die sich auf Schaden materieller oder
ideeller Art beziehen, welche durch die Nutzung oder Nichtnutzung der dargebotenen
Informationen verursacht wurden, sind grundsétzlich ausgeschlossen, sofern seitens der Autoren
kein nachweislich vorsatzliches oder grob fahrlassiges Verschulden vorliegt.

Die im Buch beschriebenen Technologien, Vorgehensweisen und Empfehlungen stellen keine
verbindliche Beratung oder rechtliche Auskunft dar. Leserinnen und Leser werden ausdriicklich
dazu aufgefordert, vor Umsetzung der beschriebenen MaBnahmen gegebenenfalls fachlichen Rat
einzuholen und eigenverantwortlich zu handeln.

Die Verwendung der im Buch genannten Marken- und Produktnamen dient ausschlieBlich der
Veranschaulichung und stellt keine Markenrechtsverletzung dar. Alle genannten Marken- und
Warenzeichen gehdren ihren jeweiligen Eigentimern.
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45.2 Der richtige Investor fur das richtige Projekt
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48.2 Keine Finanzierung ohne Unterlagen

48.3 Keine Verhandlung ohne Term Sheet

48.4 Keine Compliance, kein Geld

48.5 Keine Vorkosten ohne Leistungsbeschreibung
48.6 Keine Hoffnung ohne Realitatscheck

48.7 Kein Investor finanziert Ihr Chaos

49. Die 20 Regeln fiir Investoren
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49.1 Keine Geschichte ohne Nachweis

49.2 Keine Sicherheit ohne Prifung

49.3 Keine Bankzusage ohne Direktverifikation

49.4 Keine Auszahlung ohne Mittelverwendung

49.5 Keine Rendite ohne Risikoanalyse

49.6 Keine Eile bei fremdem Drama

49.7 Kein Geld, bevor die Wahrheit auf dem Tisch liegt

50. Die 20 Warnsignale fiir Fake-Investoren

50.1 Gmail-Millionére

50.2 WhatsApp-Finanzierungen

50.3 Traumzinsen

50.4 Vorkosten ohne echte Leistung

50.5 Staatsfonds per Messenger

50.6 Olprinzen mit Gebiihrenbedarf

50.7 Dokumente, die zu schon sind, um echt zu sein

51. Die 20 Warnsignale fiir Fake-Investees

51.1 Unvollstandige Unterlagen

51.2 Ausweichende Kontoauszuge

51.3 Gefalschte Bankzusagen

51.4 Unverbindliche LOIs als sichere Auftrage

51.5 Uberbewertete Sicherheiten

51.6 Rettung in letzter Sekunde

51.7 Unternehmer, die beleidigt sind, wenn man pruft

52. Warum Beratung Geld kostet

52.1 Der Anwalt arbeitet nicht far Applaus

52.2 Der Steuerberater prift nicht aus Menschenliebe

52.3 Der Finanzierungsexperte verkauft nicht nur Kontakte

52.4 Warum Vorbereitung die billigste Form der Risikoreduzierung ist
52.5 Warum kostenlose Beratung oft unbezahlbar teuer wird

53. Der letzte Realitatscheck
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53.1 Wirden Sie lhr eigenes Geld investieren?

53.2 Wirden Sie Ihrem besten Freund diese Unterlagen zeigen?

53.3 Wirden Sie das Projekt auch noch gut finden, wenn es nicht lhres
ware?

53.4 Wirden Sie ohne Zeitdruck unterschreiben?

53.5 Die finale Frage: Ist das hier ein Investment Case oder nur eine schdne
Geschichte?

Schlusswort
Wer Geld will, muss liefern —und wer Geld gibt, muss prufen

Anhang

A. Glossar

Upfront Fee, Retainer, Provision, Term Sheet, Due Diligence, Compliance,
KYC, AML, KYB, Businessplan, Pitchdeck, Fact Sheet, Datenraum, Proof of
Funds, Bankgarantie, LOI, MoU, Sicherheiten, Covenants, Closing

B. Checkliste fiir Kapitalsucher
Welche Unterlagen Sie brauchen, bevor Sie Investoren ansprechen

C. Checkliste fiir Investoren

Welche Fragen Sie stellen missen, bevor Sie Geld geben
D. Musterstruktur Businessplan

Vom Problem bis zur Rickzahlung

E. Musterstruktur Finanzplan

Umsatz, Kosten, Liquiditat, Kapitalbedarf, Ruckfuhrung

F. Musterstruktur Term Sheet

Die wichtigsten Punkte als Verhandlungsgrundlage

G. Fake-Investoren-Schnelltest
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10 Minuten Prufung, bevor Sie 10.000 Euro verlieren
H. Fake-Investee-Schnelltest

10 Minuten Prufung, bevor Sie 100.000 Euro verlieren
I. Vorkosten-Check

Wann Upfront Fee, Retainer und Beratungskosten legitim sind — und wann
Sie laufen sollten

J. Der Satz zum Einrahmen

Angebote, die zu gut klingen, um wahr zu sein, sind unwahr. Projekte,
die zu schlecht vorbereitet sind, um geprift zu werden, sind nicht
finanzierbar.
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Vorwort

Warum dieses Buch geschrieben werden musste

Herzlichen Glickwunsch. Wenn Sie dieses Buch in den Handen halten, gehéren Sie
héchstwahrscheinlich zu einer von zwei Gruppen: Entweder Sie versuchen gerade
verzweifelt, Kapital far lhr Unternehmen aufzutreiben und haben das Gefuhl, in einem
dichten Nebel aus burokratischen Abklurzungen und undurchsichtigen Versprechungen zu
ertrinken. Oder Sie besitzen Kapital und versuchen ebenso verzweifelt zu verhindern, dass
die nachste ,revolutionare Weltneuheit” Ihr mihsam verdientes Geld in kosmischen
Feenstaub verwandelt.

Dieses Buch musste geschrieben werden, weil die herkbmmliche Wirtschaftsliteratur Gber
Unternehmensfinanzierung ein schwerwiegendes Problem hat: Sie ist unertraglich
langweilig. Sie ist vollgepackt mit geschwollenem Corporate-Bullshit-Bingo und geht
falschlicherweise davon aus, dass auf dem freien Markt ausschlieBlich rationale Akteure
aufeinandertreffen.

Die Realitat im Jahr 2026 sieht véllig anders aus. Der Kapitalmarkt ist kein steriler
Konferenzraum, sondern ein wildes, unbarmherziges Haifischbecken. Jeden Tag
stehen gutglaubige Erfinder auf, die den emotionalen Knépfen von betriigerischen ,Gmail-
Milliardaren* oder ,WhatsApp-Olprinzen® erliegen. Und jeden Tag sitzen gestandene
Investoren vor Excel-Tabellen aus dem tiefsten Marchenwald, weil sie eine schdne
Geschichte Uber exponentielles Wachstum mit der nackten Realitat verwechseln.

Dieses Buch ist kein akademisches Lehrbuch. Es ist Ihr unbestechlicher,
kaufmannischer Sicherheitsgurt. Es ist der ultimative Realitatsfilter, der die komplexen
und trockenen Themen wie Compliance, Due Diligence und Gebuhrenstrukturen in eine
glasklare, unmissverstandliche Sprache Ubersetzt. Frei von lllusionen, garniert mit einer
gesunden Portion trockenem Humor und absolut unbarmherzig, wenn es um die
Aufdeckung von Bullshit geht.

Denn am Ende des Tages gilt ein unumstéBliches Gesetz: Angebote, die zu gut klingen,
um wahr zu sein, sind unwabhr.
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,Die befreiende Wahrheit vorab:
Jeder kann und wird ohne Ausnahme Geld bekommen, wenn er
die grundlegenden Spielregeln des Kapitalmarkts kennt und erfullt.

Und atmen Sie tief durch: Nichts wird so hei3B gegessen, wie es
gekocht wird. Die Flut an Prafungen und Checklisten ist kein
blrokratisches Monster, das jeden Selbststandigen gleichermaBen
erdrickt. Jede Finanzierung ist absolut individuell und der
Umfang passt sich flexibel Ihrer tatséchlichen UnternehmensgrdBe
an.”

Harald de Vries
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Teil 1:
Die harte Wahrheit uber Geld

1. Geld wartet nicht auf Sie

1.1 Warum niemand morgens aufsteht und denkt: ,,Hoffentlich finde ich heute einen
Unternehmer, dem ich Millionen geben darf*

Stellen Sie sich vor, Sie wachen morgens auf, strecken sich gdéhnend und lhr allererster
Gedanke ist: ,Mensch, ich habe hier zwanzig Millionen Euro auf dem Girokonto
herumliegen, die mir furchtbar im Weg sind. Hoffentlich lauft mir heute ein véllig Fremder
Uber den Weg, der eine vage Idee fir eine revolutionéare App hat, damit ich ihm das Geld
kofferweise hinterherwerfen kann.”

Klingt absurd? Ist es auch. Aber genau das ist die unbewusste, psychologische
Grundannahme Uberraschend vieler Kapitalsucher. Schlagartig werden die Leiden der
vergangenen Jahre ausgeblendet, sobald die lllusion von schnellem Geld am Horizont
auftaucht.

Die Realitat im Wirtschaftsleben verzeiht diese Naivitat jedoch nicht: Niemand wartet auf
Sie. Die Annahme, dass Investoren, Family Offices oder Bankdirektoren sehnsichtig
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darauf brennen, lhr privates unternehmerisches Risiko zu Gbernehmen, entspringt reinem
Wunschdenken.

Kapital ist eine scheue, hochgradig rationale Ressource. Wenn ein echter Geldgeber
morgens aufsteht, denkt er primar an eines: Wie schiutze ich mein Vermdgen vor den
unzéhligen Menschen, die mir mit schénen Geschichten das Geld aus der Tasche ziehen
wollen?

1.2 Der Unterschied zwischen Geld brauchen und finanzierungsfahig sein

Hier stoBen wir auf die tektonische Bruchlinie des geschéftlichen Scheiterns. Es gibt
einen fundamentalen Unterschied zwischen den folgenden beiden Zusténden:

. »lch brauche Geld“ ist ein akuter, schmerzhafter Mangelzustand. Es ist
vergleichbar mit dem Gefuhl, bei 35°C ohne Wasserflasche mitten in der Sahara zu
stehen. Es ist eine existenzielle Notlage, aber ausdricklich kein tragfahiger
Investment Case. lhre Notlage ist fur den Investor kein Geschéaftsmodell.

« ,lch bin finanzierungsfahig“ (oder investorenfahig) bedeutet, dass Sie Ihr Projekt
so transparent und wasserdicht vorbereitet haben, dass eine nichterne Drittpartei
die mathematische Wahrscheinlichkeit, inr Geld plus Rendite zurlickzubekommen,
fur signifikant h6her einschatzt als das Risiko eines Totalverlusts.

Der Investor ist nicht Ihr personlicher Rettungsdienst, sondern |hr hartester
Realitatsfilter. Wenn |hr Unternehmen bereits auf der Intensivstation liegt, riickstandige
Sozialabgaben und Altschulden driicken und Sie diesen Zustand als ,Wachstumschance*
tarnen, betreiben Sie kein Fundraising, sondern Tauschung.

1.3 Warum Hoffnung kein Finanzierungsinstrument ist

Hoffnung ist eine groBartige menschliche Eigenschaft. Sie bringt uns dazu, Gemuse
anzubauen, Ehen einzugehen und Lottoscheine zu kaufen. In einer Excel-Tabelle hat sie
jedoch die zerstdrerische Wirkung einer Rauchgranate.
Viele Griinder prasentieren Businesspléne, die auf einem gefahrlichen dreistufigen
Algorithmus basieren:

1. Wir haben eine tolle Idee.

2. Ein kosmisches Wunder geschieht.

3. Ab Jahr drei sind alle Beteiligten steinreich und fliegen Privatjet.
Das Problem dabei? Excel ist geduldig, und PowerPoint ist noch geduldiger. Eine Kurve,
die in der Grafik steil nach oben rechts schieft, ist hlibsch anzusehen. Solange sie aber
nicht auf knallharten, plausiblen Marktdaten, echten Kundenvertragen und validierten
Margen beruht, ist sie keine operative Planung, sondern Hoffnung mit Briefkopf.
Investoren haben einen eingebauten Detektor fir diesen Theaternebel. Sie finanzieren
keine Laborwunder oder unbewiesene Zukunftsprosa — sie finanzieren nachweisbare
Fakten.
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1.4 Der Investor als Mensch mit eigenem Risiko, eigenem Geld und eigenem
Schmerzempfinden

Es ist leicht, sich den potenziellen Geldgeber als emotionslosen, geldscheiBenden
Drachen auf einem Berg aus Goldmunzen vorzustellen. Doch Investoren — egal ob
Business Angels, Family Offices oder Fondsmanager — sind Menschen. Sie besitzen ein
ausgepragtes Schmerzempfinden, besonders wenn es um den dauerhaften Verlust von
Kapital geht.

Wenn ein Investor lhnen Geld anvertraut, leiht er Ihnen nicht einfach nur ein Tauschmittel;
er geht eine risikoreiche Partnerschaft mit Ihnen ein. Er teilt das Risiko des Scheiterns.
Geld kostet Geld, weil es eine wertvolle, begrenzte Ressource ist.

Das aktuelle Marktumfeld des Jahres 2026 verdeutlicht diesen Preis sehr
unmissverstandlich. Die realen, risikoabhangigen Zinsen am Markt bewegen sich derzeit
in folgenden Korridoren:

Typische
Finanzierungsart Zinssatze
(Stand: 2026)

Risiko- &
Laufzeitprofil

- o) i o Langfristige
Immobilien 3,5% bis 6,9% Absicherung
Bautrager 6,0% bis 16,0% Kur;frlstlg, erhohtes

Projektvolumen
o Abhangig von Bonitat
Bestandsunternehmen ab 4,5% und Historie
ab 9,0% (bis zu Extrem hohes
Startups

20%) Ausfallrisiko

Wer verlangt, eine Finanzierung ohne jegliche Vorkosten, ohne tiefgehende Prifung (Due
Diligence) und ohne eigenes finanzielles Commitment zu erhalten, bittet im Klartext
darum, dass eine fremde Person das komplette Risiko umsonst schultert. Das ist in der
echten Geschéaftswelt weder fair noch realistisch.

1.5 Warum ,,gute Idee” ungeféhr so viel wert ist wie ,,fast gewonnen“ beim Lotto
Wir alle lieben das wohlige Geflihl, nach dem Kauf eines Lottoscheins abends an die
Decke zu starren und die Millionen im Geiste bereits auszugeben. Man kauft gedanklich

das Haus, begleicht die Schulden des Steuerberaters und genieB3t die Freiheit. Zwei Tage
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spater folgt die brutale Wirklichkeit: Nicht gewonnen. Ein paar Euro sind weg, das Drama
hélt sich in Grenzen, das alte Leben geht weiter.

Eine bloBe ,gute Idee“ im geschaftlichen Kontext ist das exakte Aquivalent zu diesem
Lottoschein. Sie ist nett fir den Abend zum Traumen, hat am Markt aber einen materiellen
Wert von exakt null Euro. Der Unterschied zwischen einer Projektidee und echter
Projektfahigkeit liegt in der feingliedrigen, anstrengenden und oft schmerzhaften Arbeit
der Umsetzung.

Ein Investor wird nicht daflir bezahlt, dass lhre Geschichte schén klingt, sondern er
investiert in die messbare Realitat. Solange Ihre Idee nur in Ihrem Kopf existiert, haben
Sie kein Investment — Sie haben lediglich ein hochpreisiges Hobby.

2. Finanzierung ist keine Geldiibergabe, sondern eine
Prufung

2.1 Was eine Finanzierung wirklich ist

Viele Griinder betrachten den Tag der Kreditzusage oder des Investments als das
glorreiche Finale eines anstrengenden Marathons. Sie stellen sich vor, wie Konfetti von
der Decke fallt, wahrend ein riesiger, symbolischer Scheck Uberreicht wird, und danach
beginnt das suBe Leben.

In der Realitat ist eine Finanzierung jedoch kein Hauptgewinn und erst recht kein
bedingungsloses Geschenk, das man einfach so entgegennimmt. Sie ist der Startschuss
zu einer langfristigen, verbindlichen Verpflichtung, die ein massives MaB an harter
Arbeit erfordert. Eine erfolgreiche Finanzierung bedeutet im Kern:

+ Eine tiefgehende Partnerschaft: Sie basiert auf gegenseitigem Vertrauen und
einem klaren, geteilten Risiko.

. Kein kostenloser Treibstoff: Kapital ist eine Ressource, die nicht nur Zinsen
kostet, sondern auch mit Zeit, intensiver Anstrengung und unbandigem
Engagement bezahlt werden muss.

+  Permanente Optimierung: Sie zwingt Sie dazu, lhre taglichen Geschéaftspraktiken
messbar zu verbessern, Einnahmen aktiv zu steigern und Ihre Ausgaben lickenlos
zu Uberwachen.

Kurz gesagt: Eine Finanzierung ist kein Lottogewinn, sondern eine geschaftliche Ehe mit
Zahnen — und der Investor zieht bei lhnen ein.

2.2 Warum Investoren zuerst Risiken suchen und erst danach Chancen sehen

Wenn ein unerfahrener Kapitalsucher einen Investor trifft, méchte er sofort Gber die
exponentiell wachsende Zukunft, visiondre Produkte und galaktische Marktchancen
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sprechen. Der Investor hingegen schaut ihn mit dem miiden Blick eines TUV-Priifers an,
der gerade eine Rostlaube auf der Hebeblihne untersucht.

Warum ist das so? Weil professionelle Geldgeber wissen, wie verdammt leicht
Finanzierungsprojekte im echten Leben kollabieren kénnen. Sie suchen nicht nach
Granden, warum |hr Projekt fliegen kénnte — sie suchen akribisch nach den Fallstricken,
die es zum Absturz bringen.

Investoren filtern Ihre Unterlagen primér nach den klassischen, realen Killern jeder
Finanzierung:

«  Strukturelle Defizite: Absolute Planlosigkeit, vollig unrealistische Erwartungen an
den Markt und das notorische Verschweigen kritischer Anderungen in der eigenen
finanziellen Situation.

. Die unsichtbaren Minenfelder (,,Leichen im Keller®): Laufende Gerichts- oder
Patentstreitigkeiten, eine unerwartete Steuerfahndung, plétzliche Scheidungen im
Grunderteam oder schlichte Falschangaben im Businessplan.

+  Mangeindes Durchhaltevermogen: Die mangelnde Bereitschaft des
Kreditnehmers, die notwendige, harte administrative Arbeit zu leisten, um die
Schulden verantwortungsvoll zu verwalten.

Ein Investor investiert erst dann, wenn er das Risiko verstanden, seziert und fur
kontrollierbar befunden hat. Die Chance ist firr ihn nur die Kirsche auf der Sahnetorte —
das Fundament besteht aus purem Risikomanagement.

2.3 Der Unterschied zwischen Projektidee, Projektpriifung und Projektfahigkeit

Um im Finanzierungsspiel zu tUberleben, missen Sie begreifen, auf welcher Stufe der
Evolution sich Ihr Vorhaben aktuell befindet. Die meisten Selbststandigen verwechseln
diese drei Phasen auf fatale Weise:

- Die Projektidee: Ein Geistesblitz unter der Dusche. Sie haben ein Konzept, von
dem Sie absolut Uberzeugt sind. Herzlichen Glickwunsch — damit haben Sie das
exakte Aquivalent zu einer vagen Skizze auf einer Serviette.

+  Die Projektprufung: Der Moment, in dem die |dee auf die brutale Realitat der
Zahlen trifft. Hier werden Annahmen hinterfragt, Margen kalkuliert, Marktstudien
gewalzt und eine Plausibilitatsprufung durchgeflhrt. Es ist die Phase, in der aus
einer schonen Geschichte ein prifbares, nacktes Zahlenkonstrukt wird.

+ Die Projektfahigkeit (oder Investorenfahigkeit): Das Endstadium. Ihr Projekt ist
erst dann projektféhig, wenn alle regulatorischen, personellen und finanziellen
Zahnrader perfekt ineinandergreifen. Wenn Sie llickenlose Unterlagen (BWA,
Finanzplan, Kontoausztige) vorlegen kénnen und die Mittelverwendung so prazise
definiert ist, dass ein externer Dritter sofort versteht, wohin jeder einzelne Cent
flieBt.
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Ein Projekt, das sich nicht lickenlos prifen Iasst, ist fur den Markt schlicht nicht existent.
Es ist kein investierbarer Case, sondern eine Nebelmaschine auf Sparflamme.

2.4 Warum der Investor nicht lhr Gegner ist, sondern lhr hartester Realitatsfilter

Wenn ein Geldgeber unangenehme Fragen zu lhren AuBenstanden stellt, Ihre
Umsatzprognosen halbiert oder die Kontoauszlge der letzten 90 Tage lickenlos sehen
will, reagieren unprofessionelle Unternehmer oft persénlich beleidigt. Sie rufen Satze wie:
,Vertrauen Sie mir etwa nicht?*oder ,Andere Geldgeber prtifen nicht so kleinkariert!”.
Das ist ein fundamentaler Denkfehler. Der Investor ist nicht Ihr Feind, der Ihnen Knippel
zwischen die Beine werfen will — er ist |hr ultimativer, unbestechlicher Realitatsfilter. Er
zwingt Sie dazu, die rosarote Brille abzusetzen.

Wenn Ihr Geschéaftsmodell die kritische, bohrende Befragung durch einen erfahrenen
Finanzprofi nicht Uberlebt, dann wird es den echten Markt da draufB3en erst recht nicht
Uberleben. Ein harter Investor schitzt Sie durch seine detailverliebte Due Diligence im
besten Fall davor, mit wehenden Fahnen und geliehenem Geld direkt in die Insolvenz zu
segeln. Er vertraut nicht auf Ihr Wort, denn Vertrauen ist im Finanzierungssektor kein
valides Priifkonzept, sondern maximal der vage Anfang einer langen Reihe von
Unterschriften.

2.5 Das Kuhlschrank-Beispiel: Warum niemand verdorbene Milch kauft, nur weil die
Verpackung schon ist

Um diesen gesamten Prifungsprozess plastisch zu machen, stellen wir uns einen ganz
normalen Einkauf im Supermarkt vor. Sie stehen vor dem Kuhlregal und suchen nach
Milch. Da ist eine Packung, die sieht absolut fantastisch aus: Edles Design, ein goldenes
Logo, eingepragte Slogans Uber ,revolutionére Frische® und ein hochglanzendes
Pitchdeck auf der Rickseite.

Sie kaufen diese Packung, gehen nach Hause, 6ffnen sie und Ihnen schlégt der beiBende
Geruch von komplett verdorbener, saurer Milch entgegen. Wirden Sie diese Milch trinken,
nur weil das Logo so schén golden gegléanzt hat? Naturlich nicht. Sie schitten sie
angewidert in den Ausguss.

Genau das passiert jeden Tag auf den Schreibtischen von Investoren:

+  Der Businessplan und das Pitchdeck sind die glanzende Verpackung. Sie sehen
auf dem Papier oft hervorragend aus.

+  Die Kontoausziige und die echten Bankbewegungen sind der eigentliche Inhalt.
Sie zeigen die ungeschdénte Wahrheit.

Wenn ein Unternehmer einen sensationellen Umsatz laut betriebswirtschaftlicher

Auswertung (BWA) vorgaukelt, der tatséchliche Kontostand aber eine traurige Ebbe
aufweist und die Liquiditat am Boden liegt, dann ist das Projekt nichts anderes als
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verdorbene Milch im Designerkarton. Zahlen ohne echte, nachvoliziehbare
Kontobewegungen sind reine Belletristik — und kein Profi der Welt investiert in Fiktion.

DIE HARTE WAHRHEIT UBER GELD: INVESTMENT VS. ILLUSION

ILLUSION VS. MARKTREALITAT DER INVESTOR ALS REALITATSFILTER
,GELD BRAUCHEN" IST KEIN GESCHAFTSMODELL ERST RISIKOANALYSE, DANN CHANCENSUCHE
) %% sl Pefemingl it
< (o) Finanzierungsfahigkeit eine JKill-Faktoren” und Kill-Faktoren
4
_ 5’ ‘40 » mathematische Wahrschein- ggyg:l's"iglﬁgtgﬁgéllfn'
* (' lichkelt fiir Rendite darstellt. P > W
Sy Strkturelle Defizite
DIE ,LOTTO-ILLUSION" DER GUTEN IDEE DAS KUHLSCHRANK-PRINZIP (DIE MILCH-METAPHER)
@ oo ‘ _,
r materiellen Wert ' PITCHDECK KONTOAUSZUGE
— von Null - erst die Nur die Verpackung Der Inhalt, der die
b Umsetzung schafft / ungeschonte Wahrheit
‘ Investmentfahigkeit. ] zeigt.
HOFFNUNG IST KEIN FINANZINSTRUMENT NACHWEIS VOR VISION
30.0
22 5 MARKTUBLICHE ZINSKORRIDORE (2026)

V)
156 v
BUSINESSPLANE ‘ 145 = KAPITALQUELLE ERWARTETER ZINSKORRIDOR (P.A.)
basieren auf Wundern statt i o -
auf validierten Marktdaten Private Geldgeber / Angels  12% - 18 %

Liickenlose Bankbelege Zahlen ohne

& und belegte Fakten Kontobewegungen Family Offices / Mezzanine 8% - 14 %
Wirken auf Investoren §'$’|§|L”n°kze§|l?:§ (?ﬁnné( t&?ﬁ%ﬁ,:&igﬂ?‘;ﬁ SF:,lélen Institutionelle / Banken 4% -9 % (bei hoher Bonitét)

wie ,Rauchgranaten”.
g fiir Investoren reine Fiktion.

3. Der groBBe Denkfehler der Kapitalsucher

3.1 ,,Ich brauche Geld“ ist kein Investment Case

Wenn man Kapitalsucher nach ihrem starksten Argument fur eine Finanzierung fragt,
lautet die Antwort in erschreckend vielen Fallen sinngemaB: ,Na ja, weil mein Konto leer
ist und ich dringend welches brauche.“ Herzlichen Glickwunsch, Sie haben damit einen
akuten Mangelzustand identifiziert, aber absolut keinen Investment Case. Ein valider
Investment Case entsteht niemals aus einem bloBen Defizit heraus, sondern folgt einer
unbestechlichen mathematischen Logik.

Zu sagen ,Ich brauche Geld* ist im geschéftlichen Kontext das exakte Aquivalent dazu,
sich bei der NASA als Astronaut mit der Begriindung zu bewerben, man liege eben
unheimlich gerne auf dem Sofa und wolle mal Schwerelosigkeit ausprobieren. Das ist zwar
ein verstandlicher persdnlicher Wunsch, stellt aber keinerlei Qualifikation far den Flug ins
All dar. Investoren suchen keine Menschen, die einfach nur Geld brauchen, sondern
operative Projekte, die nachweisbar in der Lage sind, Kapital produktiv zu vermehren.

3.2 Warum lhre Notlage fiir den Investor kein Geschaftsmodell ist

Es gibt eine weitverbreitete, psychologisch faszinierende Fehlannahme bei Unternehmern

unter Druck: Sie glauben, dass die schiere Dramatik ihrer Situation eine Art moralischen
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