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GESPRACH

WIR HELFEN JUNGEN FIRMEN ZU EINEM
GROREN UNTERNEHMEN ZU REIFEN”

GESPRACH MIT MICHAEL MOTSCHMANN, VORSTAND
UND MANAGING PARTNER DER MIG CAPITAL AG UND
AUFSICHTSRAT DER BORSENNOTIERTEN BIONTECH SE

INTERVIEW: PROF. DR. WOLFGANG BLATTCHEN

FuS: Was verbindet das MIG-Konzept mit Familienunter-
nehmen?

Michael Motschmann: Grundsétzlich sind wir im Bereich der
Wagniskapitalfinanzierung tétig. Wir helfen als Invester jungen
Firmen, ihre Pl&ne umzusetzen und — wenn alles gut geht -
eines Tages zu einem groBen Unternehmen zu reifen. Famili-
enunternehmen und Grinder, mit denen wir zusammenarbei-
ten, haben vieles gemeinsam: Sie sind befeuert durch eine klare
Vision, sie denken langfristig, bringen viel Durchhaltevermégen
mit, um ihre Ziele zu erreichen, und sie besitzen in aller Regel
ein Wertekorsett. Die Idee, etwas zu schaffen, steht fir sie an
erster Stelle. Aus von uns finanzierten Start-ups kénnen natiir-
lich Uber die Zeit auch Familienunternenmen werden, das ist
aber eher die Ausnahme.

FuS: Was hebt MIG und lhr Team von Wettbewerbern ab?
Motschmann: Die deutsche Venture-Capital-Szene ist nicht
riesig — zumindest im Vergleich zu den USA, wo es traditionell
eine ganz andere professicnelle Landschaft gibt. VCs mit 1
Mrd. EUR an Fondskapital wie wir gehéren hierzulande schon
zu den gréBeren Marktteilnehmern. In aller Regel wenden sich
VC-Fonds beim Einsammeln des Kapitals an professionelle
Investoren, also Banken, Versicherungen und andere Finanz-
institutionen. Wir gehen einen anderen Weg, der uns unter-
scheidet. Seit unserer Grindung 2005 haben wir 17 Fonds auf-
gelegt, die sich an Privatanleger richten, wobei eine Unter-
grenze der Zeichnung besteht. Wir eréffnen damit einem in der
Regel betuchteren Kreis an Privatperscnen die Méglichkeit,
einen Teil ihres Vermégens in der Assetklasse Venture Capital
anzulegen, dig ansonsten fir Einzelpersonen verschlossen ist.

FuS: Welche unternehmerischen Konzepte haben Sie fiir
Ihre Investitionsentscheidungen im Fokus?

Motschmann: Wir zielen auf den sogenannten Deeptechbereich,
wir suchen also nach jungen Firmen, die Uber eine herausragende
Technologie verfligen. Diese Technologie sollte im besten Fall
disruptiv sein und natirich skalierbar. Bei der Entwicklung die-
ser Technologie und deren Vermarktung helfen wir nicht nur mit
Kapital, sondern auch mit den Erfahrungen unseres breit aufge-
stellten Expertenteams, das die Start-ups umfassend berat.

FuS: Was muss das Griinderteam mitbringen?

Motschmann: Sie stellen hier eine Schllsselfrage. Wir sehen
bei der Auswahl unserer Beteiligungen auf beiden Augen — die
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Technologie ist ndmlich nur die eine Seite. Die Management-
fahigkeiten der Griinder und ihres sie umgebenden Teams sind
mindestens genauso wichtig fir den Erfolg. Griinder missen
das Unternehmergen besitzen. Es ist wie im Zehnkampf: Griin-
der missen nicht zwingend in allen Disziplinen der Beste sein,
aber sie missen viele wichtige Eigenschaften mitbringen, um
eine Firma aufzubauen. Menschenflihrung beispielsweise gehort
dazu; die Fahigkeit, bei den Stakeholdern Vertrauen aufzubauen,
ist ein weiterer Baustein. Reine TUftler, die lediglich eine neue
Technologie entwickeln, aber unfihig sind, mit unterschiedlichen
Menschen zu kommunizieren, fallen bei uns durch das Raster.
Auch hier zeigen sich Parallelen zu Familienunternehmern.

FuS: Was sollten lhre Co-Investoren mithringen, um ein erfolg-
reiches Investment zu starten?

Motschmann: Zum einen ist der Kapitalbedarf sehr hoch, um
ein Start-up bis in die Gewinnzone zu bringen, zum anderen
kénnen sich Co-Investoren oft wunderbar ergénzen. Ein Bei-
spiel: In einer spéateren Finanzierungsrunde sind bei einem
unserer Beteiligungsunternehmen, das kiinstliche Spinnenseide
herstellt und dabei ein Alleinstellungsmerkmal besitzt, zwei
neue Co-Investoren dazugestoBen, die Marktzugénge und Pro-
duktions-Know-how mitbringen, Uber die die Altinvestoren so
nicht verfligt haben. Daneben ist uns unternehmerisches Den-
ken bei unseren Co-Investoren sehr wichtig.

ZUR PERSON

Als Griinder der MIG Capital AG war Michael
Motschmann von Anfang an flr die Invest-
ment- und Fundraisingaktivitdten verant-
wortlich. Motschmann ist Serial Entrepreneur
im klassischen Sinne. Er grindete mehrere
Firmen in unterschiedlichsten Industriezvei-
gen, baute diese auf und verkaufte sie. Mit
seinem Bruder Cecil Motschmann griindete
er 2005 die MIG Capital AG, deren Vorstand
und Managing Partner er heute ist. Er sitzt
auBerdem im Aufsichtsrat der bé&rsennotierten BioNTech SE und
der privaten Gesellschaften Amsilk, APK und Temedica. Die MIG
Capital AG hat derzeit ein aktives Portfolio von 33 Unternehmen
und verwaltet ein Volumen ven Uber 1 Mrd. EUR.
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FuS: Wenden Sie bei lhren Beteiligungen besondere Gover-
nance-Strukturen an?

Motschmann: Als Investoren in junge Unternehmen bauen wir
eine sehr enge Verbindung zu den Managementteams und
unseren Co-Investoren auf. Oft besetzen wir Aufsichtsratspo-
sitionen mit Mitgliedern unseres Investmentteams, um auch
formal unserer Rolle gerecht zu werden. Wir sehen unsere Rolle
neben der Kontrolle aber vor allem auch im Sparring mit den
Griindern.

FuS: Welchen Einfluss auf operative und strategische
Unternehmensfiihrung iibernehmen Sie in den Beteiligun-
gen und welchen Freiraum lassen Sie den Griindern?
Motschmann: Ich bin iiberzeugt davon, dass gegenseitiges
Vertrauen die Basis fir das Verhiltnis zwischen uns als Inves-
tor und den Griindern ven Start-ups sein muss. In operative
Fragestellungen mischen sich meine Kollegen und ich also nur
in Ausnahmeféllen ein und’duch nur, wenn das vom Manage-
ment gewlnscht ist. Wir sind gerne Sparringspartner und Rat-
geber, Turdffner und Berater. Dabei wird dann natiirlich haufig
Uber die strategische Ausrichtung diskutiert und auch iibsr den
damit einhergehenden Finanzbedarf. Freirdume sind fiir Griin-
der wichtig. Erst wenn Dinge sichtbar in eine falsche Richtung
laufen, wiirden wir und unsere Co-Investoren diese Freiriume
im Notfall beschneiden.

Ft}S: Gibt es einen ,Idealausstieg* fiir Sie (IPO, SPAC, stra-
tegischer Industriepartner)?

Motschmann: Unserem Geschaftsmodell ist es immanent,
dass wir fr unsere Anleger gewin nbringende Exits anstreben.
Das ist die hohe Kunst. Wann ist ein Beteiligungsunternehmen
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reif fiir einen Verkauf — und vor allem an wen? Gibt es dafiir
einen gemeinsamen Standpunkt mit Go-Investoren und dem
Management? Dies diskutieren wir schon sehr frith mit dem
Management und finden dazu sine gemeinsame Einschétzung.
In aller Regel tun sich zwei Formen des Exits auf: der Verkauf
an einen strategischen Partner oder ein IPO, was uns dann
ermdglicht, unsere Anteile liber die Bérse zu verkaufen. Beide
Wege sind wir des Ofteren gegangen. Wir sind bereits 17-mal
ausgestiegen, davon viermal (iber die Bérse, unter anderem
mit einer SPAC.

Fu$S: Bleiben Sie auch nach dem IPO in den Aufsichtsorga-
nen, wie im Fall BioNTech?

Motschmann: Nach dem Exit oder IPO endet in aller Regel die
Mitarbeit in den Aufsichtsgremien. BioNTech ist da die Aus-
nahme. In dem langjéhrigen Aufbau des Unternehmens, an dem
mehrere MIG Fonds beteiligt waren, hat sich ein Kernteam gehil-
det, das die wesentlichen Entscheidungen getroffen hat. Bei die-
ser Zusammenarbeit hat sich ein starkes gegenseitiges Vertrauen
gebildet. Die heutigen Hauptinvestoren sind sowoh die wissen-
schaftliche Grinderfamilie als auch das Family Office, die beide
Uber 50% an der Gesellschaft halten, und wir haben deshalb
auch seit unserem Ausstieg bislang keine Notwendigkeit gese-
hen, das Aufsichtsgremium personell zu verandem. A g
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