Von der Grundung bis zum
Exit

Wie finanziert man sein Tech-Startup in der Schweiz?
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1plusX AG 7,

Produkt: Al Plattform zur Identifikation von Zielgruppen
Start: 2015 mit vier Griindern und 2 Mitarbeitern
Ab 2018 europaischer Marktfihrer bei grossen Medienunternehmen

Jahrlich zweistelliges Umsatzwachstum und Verdoppelung des
Unternehmenswertes alle 18-24 Monate

Ca. 15M CHF Uber 4 Runden aufgenommen

2022 fir 150M USD an US Private Equity backed Ad-Tech
Unternehmen verkauft
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X X
About us

X
1plusX is a global marketing technology company operating in Europe, Asia and the US. xx X

Our technology empowers marketers and media companies to give the right message to the right ¥ X X
person at the right time, driving their digital revenues.

ringier

e media impactm "% rEYIGARO AV axel springer GOLDBACH TEGNA C

South China Mommg Post AdAlliance Digital Garage

PE————

i‘ Dr. Jiirgen Galler



High-Tech Losungen sind teuer und zeitaufwendig

Pre-Seed
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1M durch
Grinder
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2015
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Seed Runde
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3.2M: ein Family
Office und funf
Business Angels
@ 14M valuation
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2016

A-Runde
3.8M: ein
strategischer
Investor
@ 32M valuation
2018

B-Runde

4 N

7M: ein Lead-VC
und zwei kleine

VCs
@70M valuation
2020



Auswahl von Investoren

Top Kriterien zur Suche:

Geographische Aktivitat (USA, Europa, etc.)
Unterstlitzte Investment-Stages (seed, growth, etc.)
Geschaftsbereiche (z.B. Ad-Tech, Biotech)

Geschéaftsmodelle (B2B, B2C, B2D)
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Perceived by VCs
Strength of reputation

Building relationship with the founding
team early
Industry or thematic expertise

Access to arelevant network
Chemistry with founder

Ability to follow-on in future rounds
Valuation

References from other founders
Speed of conviction / decisiveness
Track record

Alignment of vision / purpose
Access to operational support
Flexibility on round terms
International expansion support

Prior founder experience
Commitment to social and
sustainability impact

Firm-wide engagement model from VC
Diverse investment team

Affinity to brand

Typische Kriterien:
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4% .\ 4%
4% @ @ 5%
3% \| 2%

Quelle: State of European Tech Survey 2023

Perceived by Founders
Alignment of vision / purpose
Access to a relevant network
Chemistry with partner
Industry or thematic expertise
Ability to follow-on in future rounds
International expansion support
Track record

Flexibility on round terms
Valuation

Strength of reputation

Access to operational support
Building relationship with the founding
team early

Speed of conviction / decisiveness

Prior founder experience

References from other founders

Commitment to social and sustainability
impact
Affinity to brand

Diverse investment team

Firm-wide engagement model from VC



Unsere Schweizer
“Investor experience”

Kein Investor hatte einen Fokus auf Marketing Technologie
Wenige verstanden die Moéglichkeiten unserer Technologie

Die meisten fokussierten Themen wie Team, Fortschritt und
Geschaftsmodell

Wir bekamen insgesamt drei Angebote tber 2 Runden
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Zuklinftige Herausforderungen:

Securingaccess to capital
Securing new customers
Longersales conversion times
Finding product-market fit

Repeatable sales processes

Managing burn rate

Converting customer intros
Product-led growth
Regulatory requirements
Development of AlI/ML
Increased competition
Increasing business costs
Existing customer churn
Transitioning to M&A
Supply chain barriers

Transition to public markets

© Past 12 months 0 10 20 30 40 50

© Next 12 months % of respondents

Quelle: State of European Tech Survey 2023



Wo haben wir unsere Investoren gefunden?

Prasentationen (pitches) bei VCs

Startup Wettbewerbe (z.B. VenturelLab)
Investoren Konferenzen (z.B. Noah Conference)
Personliches Netzwerk

Industrie (Partner / Kunden)
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Ca. die Halfte unseres Kapitals kam aus der Schweiz



Wa S erwa rten I nve sto ren ? Exploring liquidity event: 2023 vs 2022

Eine faire Bewertung a0 I
Nach Moglichkeit ein De-Risking (z.B. liquidation preference) ®

40

Wertsteigerung mit regelmassigen Check-points

20

Professionelles Investoren-Reporting

0 I 2
PP ei n “ I iq u i d ity eve nt". Early stage Growth stage Total

© Significantly more time

© Some more time
No change
© Some less time

© Significantly less time

Source: State of European Tech Survey 2023
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EI n Sta rtup verkaufen Anzahl M&A Transaktionen in EU (Startups) nach Volumen
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Moégliche Kaufer kennen und pflegen
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Netzwerk und Reputation bei potentiellen Kaufern
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Das Unternehmen in der Presse positionieren
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# of M&A transactions
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Das richtige Zeitfenster erkennen und nutzen
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Auf einen Verkaufsprozess vorbereitet sein

>$18
© $100M-$1B
O <$100M

Quelle: S&P Global Market Intelligence 2023
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Zusammenfassend

Initialer Kapitalzugang in der Schweiz gut / Wachstum erfordert internationale Partner
Unternehmensbewertung generell geringer als in den USA

Initiale Talente bestehen (vor allem im Tech) aber bei Wachstum benétigt man int. Ressourcen (Sales, etc.)
Marktzugang eingeschrankt bei Fokus Schweiz

Kaufer befinden sichi.d.R.im Ausland

Qualitatssiegel Schweiz auch bei Startups
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