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Online-Handler aus Miinchen profitierte vom finanziellen Einsatz eines Risikokapitalgebers

Die Geldspritze kam genau zum richtigen Zeitpunkt

Mercateo — dieser Name steht
fiir ein ehemaliges Start-up-Unter-
nehmen, das sich durch konstan-
tes und starkes Wachstum in den
acht vergangenen Jahren zur groR3-
ten deutschen Online-Handels-
plattform im B2B-Bereich entwi-
ckeln konnte. Uber die Internet-
adresse www.mercateo.com ver-
treibt das in Miinchen und Ko-
then/Sachsen-Anhalt anséssige
Unternehmen ein iiber drei Millio-
nen Produkte umfassendes Wa-
rensortiment, das sowohl den all-
gemeinen Geschifts- als auch den
spezialisierten Fachbedarf fiir die
unterschiedlichsten Branchen ab-
deckt. So zum Beispiel Biiromate-
rial, IT-Bedarf, Betriebs- und La-
gerausstattung, aber auch Elektro-
nik oder medizinischen Bedarf.
Hinter der groRen Auswahl an Ar-
tikeln stehen fast 300 auf der
Plattform eingebundene Kataloge,
hinter denen sich wiederum {iber
10 000 Hersteller verbergen.

Mercateo richtet sich vor allem
an kleine und mittelstindische
Unternehmen, aber auch Konzer-
ne und offentliche Einrichtungen
zéhlen zu den rund 300 000 Kun-
den. Dass diese das Angebot des
Online-Héndlers zu schitzen wis-
sen, zeigen die Geschiftszahlen
von Mercateo, denn jedes Jahr
wichst das Unternehmen zwi-
schen 50 und 80 Prozent. Wéh-
rend der Umsatz im Jahr 2004 bei
7,5 Millionen Euro lag, stieg er
2005 auf 13,6 Millionen Euro und
im vergangenen Jahr sogar auf
23,7 Millionen Euro. Und auch
dieses Jahr wird Mercateo wieder
beeindruckende Wachstumsraten
vorlegen. Der Erfolg des Online-
Hindlers ist dabei, wie so oft, das
Ergebnis von vielen Einzelfakto-
ren. So haben nicht nur eine gute
Geschiftsidee, ein fdhiges Ma-
nagement- und Mitarbeiterteam
und die giinstige Marktentwick-
lung im Internetbereich dazu bei-
getragen, sondern vor allem auch
die Bereitstellung von Venture Ca-

pital (VC), also Risikokapital,
zum richtigen Zeitpunkt.
Gegriindet wurde Mercateo im
Jahr 1999 mit der simplen wie ge-
nialen Idee, Handel online zu be-
treiben. Sebastian Wieser, Mitbe-
griinder von Mercateo und einer
der heutigen Vorstdnde, startete
daher zunédchst mit einem auf den
B2B-Bereich ausgelegten Online-
shop fiir Biiromobel und IT-Be-
darf. Spéter baute er diesen zu ei-

nalversorgungsunternehmen der
heutigen Eon Energie titig, erin-
nert sich: ,Durch Eon haben wir
viele neue und wertvolle Anregun-
gen und Impulse bekommen. Das
fithrte jedoch dazu, dass sich zu
unserer Ursprungs-Idee viele an-
dere Aktivitdten gesellten. So bau-
ten wir nach und nach weitere Ge-
schiftsfelder auf und waren zum
Beispiel fiir den Energiekonzern
im IT-Projektgeschift tatig. Auch
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Mercateo profitierte von Venture Capital zum richtigen Zeitpunkt und konn-
te sich deshalb zum fiihrenden deutschen Online-Handler entwickeln.

nem Marktplatz aus, auf dem sich
Anbieter und FEinkaufer treffen.
Auf die Aktivititen des jungen
Online-Héindlers  wurde  die
Miinchner EonEnergie AG auf-
merksam, die Mercateo zusam-
men mit sechs regionalen Ver-
triebstochtern als Plattform zur
Kundenbindung nutzen wollte.
Der Konzern stieg als strategi-
scher Investor bei Mercateo ein.
Doch die Forderung durch den
Energiekonzern brachte es mit
sich, dass Mercateo seinen Weg zu
einer reinen Online-Plattform erst
einmal hinten an stellte.

Peter Ledermann, Vorstand von
Mercateo und vor der Beteiligung
im Jahr 2000 in einem der Regio-

versuchten wir das Modell unse-
res Marktplatzes als Lizenzmarkt-
platz an GroRkunden des Kon-
zerns zu verkaufen. Als sich 2002
die strategischen Ziele von Eon
dnderten, lieR das Interesse des
Konzerns an unserer Plattform
nach, es kam zum Management-
Buyout und Sebastian Wieser und
ich iibernahmen das Unterneh-
men, weil wir weiterhin fest von
der Idee unserer Handelsplatt-
form iiberzeugt waren.“

Der Ausstieg von Eon bedeutete
jedoch einen grofen finanziellen
Engpass bei Mercateo. Um das
Uberleben zu sichern und Kosten
zu sparen, musste ein GrofRteil der
Belegschaft entlassen werden, ob-

wohl dies ein schwerer Entschluss
fiir die Geschéftsfithrung war, die
eigentlich wachsen und Arbeits-
pldtze schaffen wollte. Zudem war
es erforderlich, das Unternehmen
neu auszurichten, denn im Laufe
der Zusammenarbeit mit dem
Energiekonzern hatte Mercateo
die eigenen Dienstleistungen zu
sehr auf E.ON und dessen Kun-
den ausgerichtet. Die Geschifts-
fiihrung entschied, sich wieder auf
den Online-Handel zu konzen-
trieren. Die Neupositionierung
hing eng mit kostspieligen techni-
schen Entwicklungen zusammen;
die bereits ergriffenen MaRnah-
men reichten nicht aus. Wieser:
»Auch in dieser sehr schwierigen
Phase wollten wir unbedingt {iber-
leben, weil wir immer noch von
der Zukunftsfihigkeit unseres Un-
ternehmens  {iberzeugt waren.
Nach Priifung verschiedener Mog-
lichkeiten entschieden wir uns da-
fiir, dass Venture Capital fiir uns
die geeignete Form von Beteili-
gung ist und machten uns auf die
Suche nach einem geeigneten Fi-
nanzier.“

Obwohl die Konkurrenz groR ist
und den am Markt vertretenen
Venture-Capital-Gesellschaften
eine Vielzahl von jungen Firmen
gegeniibersteht, die in den Genuss
einer Finanzspritze kommen
mochten, ging Mercateo nicht
wahllos auf die Kapitalgeber zu.
Sebastian Wieser: ,Die Beteili-
gungsphase eines VC-Gebers dau-
ert in der Regel mehrere Jahre. Das
heiflt, man muss iiber eine lange
Zeit zusammen arbeiten, und zwar
gut zusammen arbeiten, wenn bei-
de Seiten Erfolg haben wollen. Es
reicht nicht nur, gentigend Kapital
zu bekommen, sondern die Che-
mie zwischen den Unternehmer-
personlichkeiten des VC-Gebers
und -Nehmers muss auch stimmen.
Zudem sollte die VC-Gesellschaft
tiber geniigend Fach-Know-How,
Branchenkenntnisse und Kontak-
te verfiigen, um ein junges Unter-

nehmen weiterbringen zu kénnen.
Was die finanzielle Seite betrifft,
haben wir Wert darauf gelegt, dass
die VC-Gesellschaft gegebenen-
falls in der Lage ist, auch noch eine
zweite und dritte Finanzierungs-
runde zu tragen.“

Ledermann und Wieser gingen
bei der Suche nach einem Venture
Capital Investor sehr sorgfiltig
vor, sichteten den Markt, schau-
ten sich Profile von vielen VCs an,
fiihrten Gesprdache und fanden
schlieBlich die Miinchner VC-Ge-
sellschaft Target Partners.

Neben Kapital ist
auch Know-how gefragt

,Bei Target Partners stimmte
einfach alles“, begeistert sich Pe-
ter Ledermann. ,Denn sie sind
nicht nur Spezialisten im Bereich
der VC-Finanzierung von Unter-
nehmen der Informationstechno-
logie, sondern verfiigen auch iiber
eigene Unternehmererfahrung
und waren daran interessiert,
Mercateo mit uns gemeinsam zum
Erfolg zu fiihren. Als fondgestiitz-
te  Venture-Capital-Gesellschaft
verfiigt Target Partners zudem

iiber Kapitalmittel in Hohe von
112 Millionen Euro, was uns auch
eine finanzielle Sicherheit gab.
Und nicht zuletzt hatten wir bei
ihnen das Gefiihl, dass sie uns
auch weiterhin ein hohes Maf an
unternehmerischer Freiheit zubil-
ligen wiirden®, so Ledermann wei-
ter. Auch umgekehrt punkteten
Geschiftsidee, Wachstumschan-
cen, Marktpotenzial und das Mer-
cateo-Managementteam beim VC-
Geber. Kurt Miiller, Partner der
Target Partners iiber Mercateo:
, Obwohl viele andere E-Commer-
ce-Unternehmen ihre Hoffnungen
und Pline mit dem Platzen der
New Economy-Blase begraben
mussten, hat uns die Geschifts-
idee dieses Online-Héndlers iiber-
zeugt. Mercateo versprach ein ho-
hes Wachstum, vor allem, weil es
das Potenzial zu einer Markt- be-
ziehungsweise Technologiefiihrer-
schaft aufweisen konnte. Bei der
Fiihrungsmannschaft iiberzeugte
uns, dass sie neben Management-
erfahrung auch den Glauben an
die eigenen Ziele und den Willen
zum Erfolg mitbrachte. Dass wir
uns mit unserem Gesplir nicht ge-
tduscht haben“, so Kurt Miiller,
,hat uns Mercateo schon langst
bewiesen.“ > EVA HOPPMANN

TIPP Risikokapital fiir junge Unternehmen

Man sollte sich eine VC-Gesellschaft suchen, die zu einem passt und sich
in der jeweiligen Branche auskennt. Nur so bekommt man neben Kapital
auch Know-how, Kontakte und Zugang zu Netzwerken. Venture Capi-
tal-Gesellschaften treten am Markt als Mittler zwischen Kapitalgebern
und -nehmern in Erscheinung. Daher sollte man sich ansehen, welche
Investoren hinter der Venture Capital-Gesellschaft stehen und wie hoch
das zur Verfligung stehende Kapital ist. Denn VC-Gesellschaften sollten
in der Lage sein, eine zweite und dritte Finanzierungsrunde zu stemmen.
Der Businessplan ist das entscheidende Instrument, um das Geschéfts-
vorhaben zu bewerten. Deshalb sollte man darauf achten, die Kern-
punkte wie Geschéftsidee, Kundennutzen, Marktpotenzial und Konkur-
renzsituation plausibel darzustellen. Zu priifen ist auch, ob die Chemie
zwischen einem selbst und den Beratern der VC-Gesellschaft stimmt.
Denn nur, wenn man den richtigen Partner an seiner Seite hat, kann man

gemeinsam wachsen.



