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Schritt 4a: Die (Eigen-)Emission
Eine (Eigen-)Emission bedingt,dass rechtliche
Erfordernisse zwingend eingehalten werden,
wie z.B.dieGenehmigungdurchdieBaFIn (An-
merkung: Die BaFin ist das deutsche Pendant
zur Eidg. Bankenkommission), verbunden mit
der Pflicht einen Emissionsprospekt aufzule-
gen, der u.a.die Equity Story enthält.Dies alles
sind Notwendigkeiten, die das Wissen von
Spezialisten voraussetzt,weswegen es gut ist,
auf eine professionelle Unterstützung zählen
zu können. Parallel zur Phase der Emissions-
prospekterstellung wird die Emissionsver-
marktungsstrategie festgelegt.Diesedientda-
zu, die Kommunikationskanäle für die Emissi-
onsbewerbung zu bestimmen, sowie zu
definieren, welche Finanzdienstleister anzu-
werben sind,die sodann für einen reibungslo-
sen und raschen Abverkauf der Beteiligungs-
papiere am Finanzmarkt besorgt sind. Die
Emissionsvorbereitungsarbeiten beanspru-
chen in etwa 8 bis 12 Wochen. Danach kann
mit dem eigentlichen Vertrieb gestartet wer-
den kann. Die Emission eines renommierten
Unternehmens dauert zwischen 3 und 6 Mo-
naten, wobei kleinere und unbekanntere Un-
ternehmen durchaus auchmal 12Monate be-
nötigenkönnen,bis dasgesamteKapital inder
anvisierten Grössenordnung akquiriert wor-
den ist.Wobei dies nicht bedeutet,dass solan-
ge auf Geld gewartet werden muss. Jeder
Zeichnungsschein,der von einemAnleger ge-
zeichnet worden ist, muss von diesem – nach
Ablauf einer zweiwöchigenWiderrufsfrist – er-
füllt werden, d.h., der Anleger hat den zuge-
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sagtenBetragdirekt aufdasKontodesemittie-
rendenUnternehmens einzubezahlen,sodass
bereits kurz nach dem Vertriebsstart mit ei-
nem sukzessivem Kapitaleingang gerechnet
werden kann.Konkret bedeutet dies,dass kei-
ne Banken undMittler dazwischen geschaltet
sind, da jeweils ein direktes Rechtsverhältnis
zwischen Anleger und Unternehmen zu Stan-
de kommt, weswegen auch von einer sog. Ei-
gen-Emission gesprochen wird. Mehr als 600
mittlere und kleinere Unternehmen haben
diesen Weg in den letzten 25 Jahren bereits
gewählt, dies bei einem Volumen von über 6
Milliarden Euro! Ein Erfolgsausweis, der nicht
zuletzt auf dem Vorhandensein einer Daten-
bank beruht,die 600 institutionelle Investoren
beinhaltet,sowie10000privateAnleger,die re-
gelmässig in nichtbörsenkotierte Unterneh-
men investieren, nebst 20000 Finanzdienst-
leistern, diedenAbsatz erst zumErfolg führen.

Schritt 4b: Das Small-Money-Fundrising
Ähnlich, wie bei einer «richtigen» Emission,
verhält es sich beim Small-Money-Fundrising,
wobei ein solches keine BaFin-Genehmigung
und somit auch keinen Emissionsprospekt vo-
raussetzt, solange damit nicht mehr als maxi-
mal 20 Anleger gewonnen werden sollen.Das
potentielle Finanzierungsvolumenbeschränkt
sich deswegen auf 200tsd bis 400tsd Euro. Ein
Small-Money-Fundrising zieht keinenennens-
werten Kosten nach sich, wobei es für dieses
kleine Volumen schwierig ist, geeignete Fi-
nanzdienstleister für den Vertrieb zu gewin-
nen, weswegen die meisten Unternehmen
den Vertrieb selber in die Hand nehmen, was
gewiss empfehlenswert ist, da meist genü-

gend Potential im Umfeld des Unternehmens
ausgemacht werden kann. Zum potentiellen
unternehmensnahen Finanzierungsumfeld
sind alle zu zählen, die nebst einer rendite-
trächtigenAnlage auch amunmittelbarenGe-
deihen der Unternehmung interessiert sind,
wie z.B.Lieferanten,Kunden,strategische Part-
ner und Mitarbeiter. Die Praxis zeigt, dass ein
(eigenes) Anlage-produkt in den Händen zu
haben sich besser verargumentieren lässt, als
mit leeren Händen auf (Geld-)Betteltour ge-
hen zu müssen! Gerade im Zusammenhang
mit einemordentlich aufgegleisten Small-Mo-
ney-Fundrising (für das ein zwei- bis vierseiti-
ger Small-Money-Angebots-Flyer ausreichend
ist),werden oftmals neue strategische Partner
gefundenundallenfalls auchKontakte zuneu-
en Lieferantengeknüpft.DasVerkaufender ei-
genen Beteiligungspapiere stärkt einerseits
das Gefühl für den Wert der eigenen Unter-
nehmung und ist oftmals auch mit einem ge-
wissen Stolz – für die in der Vergangenheit er-
brachte Leistung und die zukünftigen Vorha-
ben – verbunden undVerkaufen kann ja jedes
Unternehmen,ansonsten esmit Bestimmtheit
keine allzu lange Überlebenszeit am Markt
hätte.

Fazit
Das Einwerben von Kapital am ausserbörsli-
chen Finanzmarkt ist zwar mit gewissen eige-
nen Vorleistungen verbunden, aber oftmals
auch eine hervorragende Ergänzung zu besi-
chertenFremdkapitalfinanzierungsprodukten
von Banken. Es ermöglicht einem Unterneh-
men, sich aus eigener Kraft auf Eigenkapital-
basis zu finanzieren, ohne entsprechende Si-
cherheiten bieten zu müssen. Eine gestärkte
Eigenkapitalbasis verbessert zudem das Ra-
tingnachBasel II,waswiederumzusätzliche Fi-
nanzierungsmöglichkeiten über Banken er-
möglicht. Ein positiver Finanzierungskreislauf
erschliesst sich dem Unternehmen!
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