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venturelab

venturelab,

mit Universitaten,

ein nationales Programm der Forderagentur fir Innovation KTI,
ETH und Fachhochschulen,

bietet in enger Zusammenarbeit
rein praxisorientierte Ausbildungsmodule zur Sensibilisierung

von Studierenden und zur individuellen Férderung von Startup-Projekten im Hightech-Umfeld.

VENTURELAB

Der Weg zum Erfolgf hrt Gber
den Glauben an die eigene Vision

«Wuala geht an LaCie».
Hinter der trockenen
Schlagzeile von Mitte
Mairz 2009 steckt mehr
als einer der grossten
Deals, den ein Schweizer
ITC-Startup je
realisiert hat: Die beiden
Wouala-Griinder Dominik
Grolimund und Luzius
Meisser haben nicht nur
ihre technologische Visi-
on umgesetzt, sondern
ihr auch zum internatio-
nalen Durchbruch verhol-
fen. venturelab ist einer
der Partner auf ihrem
Weg zum Erfolg.

aCie und Wuala: zwei gar nicht

so ungleiche Partner. Der Her-

steller intelligenter Hardware
(integrierte Speicherlésungen, Farb-
monitore und weiteres Zubehor) ist
weltweit bekannt fiir sein einzigarti-
ges Design und fir innovative Tech-
nologie. Zudem war LaCie, 1989 in
Frankreich gegriindet und inzwischen
an der Pariser Borse kotiert, selber
eines jener Startups, in denen der Pio-
niergeist nach wie vor lebt.
Wuala, der revolutiondre Online-Spei-
cher, ist die Umsetzung einer Vision,
die ihrerseits auf den Ergebnissen

wissenschaftlicher Forschung beruht.
Science to Market im besten Sinne des
Wortes, gepaart mit Mut und Unter-
nehmergeist.

Dominik Grolimund und Luzius Meis-
ser, die beiden Entwickler, Griinder
und bis zum Verkauf an LaCie auch
Eigentlimer, haben sich - ETH interna-
tional - 2003 an der TU Delft in
Holland kennen gelernt - wahrend
ihres gemeinsamen Austauschseme-

«|ch will mein eigener
Chef sein und meine
eigenen ldeen
verwirklichen.»

Das Wuala-Team mit Griindern: Dominik

(mit dem Fuss auf dem Stuhl)

sters. Dass sich die beiden Informa-
tikstudenten nicht schon an der ETH
getroffen haben, liegt wohl daran,
dass Dominik nicht allzu hdufig in den

Grolimund (sitzend) und Luzius Meisser

Vorlesungen anzutreffen war: «lch
kiimmerte mich vor allem um den
Aufbau meiner ersten Firma, der
Caleidon, erinnert er sich.

Dieses Unternehmen hatte Grolimund
bereits 1998 ins Handelsregister ein-
tragen lassen - exakt an seinem 18.
Geburtstag. Caleido Address-Book,
eine der friihen Adress- und Kontakt-
verwaltungen, lduft nach wie vor. Und
zwar gut, mit Gber 35'000 Kunden
(vorwiegend KMU) in der Schweiz,
Deutschland und Osterreich. Zudem
hat dieser erste Erfolg Grolimund so
viel Geld eingespielt, dass er quasi
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sein eigener Venture Capitalist sein

und das neue Projekt - aus dem dann
Wuala wurde - aus eigenen Mitteln
finanzieren konnte.
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Angesteckt vom
Unternehmer-Virus

Eines stand fiir ihn ohnehin fest: «Ich
will mein eigener Chef sein und meine
eigenen Ideen verwirklichen.» Von die-
sem «Unternehmervirus» hatte sich in
Delft auch Luzius Meisser anstecken
lassen. Viele Gesprache der beiden
Freunde drehten sich denn auch um
die Frage, wie sich diese Uberzeugung
umsetzen liesse. Dafir legten sie die
Latte hoch: «Man kann an der Hoch-
schule die Idee fiir ein Projekt haben
und dieses auch entwickeln. Die Her-
ausforderung beginnt, wenn die Idee
in ein marktfahiges Produkt umge-
setzt werden muss. Bis man das
erreicht braucht es viel, sehr viel.»

Praxiserfahrung in
USA und UK

Als gute Studenten konnten Meisser
und Grolimund am Austauschpro-
gramm «Unitech» teilnehmen. Zu die-
sem gehdrte neben dem Semester in
Delft auch ein Industriepraktikum.
Dominik absolvierte es in den USA bei
Siemens Corporate Research in Prin-
ceton, Luzius bei IBM in England.
«Wahrend dieser Zeit standen wir in
engem Mailkontakt. Die Idee, aus
unseren Semester- und Masterarbei-

ten etwas Sinnvolles zu machen,
beschaftigte uns weiter - und der
Einblick in die unternehmerische
Praxis hat uns in diesem Willen
noch bestarkt», erinnert sich
Dominik.

Wissenschaft -
auch wirtschaftlich
analysiert

Der lange und steinige Weg zum

marktfahigen und erfolgreichen

Produkt begann im Herbst 2004,

wieder an der ETH. Grolimund: «Erst
jetzt konnten wir uns konkrete
Gedanken machen, wie wir unsere
Masterarbeiten umsetzen kénnten.
Das Thema «werteilte Datenspeichen,
eine alte Vision in der Informatik, war
damals ein heisses Forschungsthema.
Wir haben es nicht nur wissenschaft-
lich, sondern auch wirtschaftlich ana-
lysiert: Wie Iasst sich daraus ein Busi-
ness machen? Damit wir in dieser
Richtung weiterarbeiten konnten,
mussten wir zuerst unseren Professor

Uberzeugen.»

Von den Kanguru-Spriingen...
Das Projekt bekam den provisorischen
Namen Kangoo - weil das Routing im
Protokoll beim Aufzeichnen Spriinge

Ganz einfach: voila Wuala!

«Online-Speicher gibt es viele - unsere Technologie dagegen ist einzig-

artig.» So erkldren Luzius Meisser und Dominik Grolimund den Erfolg von

Wuala. Die beiden haben nicht einfach ein weiteres Web-Produkt lan-

ciert. Sie sind ein Paradebeispiel fiir das oft beschworene «vom Labor auf

den Markt» - sie haben wissenschaftliche Forschung in ein Produkt

umgesetzt.

Wer bei Wuala mitmacht, kann seine Daten irgendwo online speichern,

indem er ungenutzte Kapazitat anderer Festplatten benutzt, dafiir aber

auch seine ungenutzten Kapazitaten zur Verfligung stellt oder den ent-

sprechenden Speicherplatz kauft. Das ganze System bildet dann eine

weltumspannende «Speicherwolken.

Voila, ganz einfach Wuala. Auch hier: Ganz so einfach ist es nicht. Damit

das System funktioniert und sich die «Wolken nicht einfach in Blitz und

Donner entladt, miissen die gewaltigen Datenmengen entsprechend auf-

bereitet und gesichert werden. Das heisst: Sie werden zuerst lokal auf

dem eigenen PC verschliisselt, in kleine Teile fragmentiert und dezentral,

sozusagen tropfchenweise gespeichert. Anhand bestimmter Merkmale

konnen sie dann wieder identifiziert, zusammengesetzt und gelesen wer-

den - und zwar nur von den Absender/innen oder den von diesen mit den

entsprechenden Zugangsrechten versehenen Nutzerfinnen.

So stellt sich der technische Laie Wuala vor. Die Technologie des dezen-

tral aufgebauten Netzwerks ist allerdings sehr komplex - unter anderem

auch deshalb, damit jeder User selber entscheiden kann, wem er seine

Dateien zuganglich machen will. Die einfache Anwendung, der Schritt

vom hoch Komplexen zum Einfachen: Voila das Erfolgsrezept von Wuala.

www.wuala.com

wie ein Kdnguru machte.
Geradliniger ging die tech-
nische Entwicklung voran:
Rund 25 Studierende liessen
sich begeistern und bearbei-
teten einzelne Fragen. Und
schon damals nutzten Meis-
ser und Grolimund auch alle
Moglichkeiten zur Prdsenz
wie wissenschaftliche
Papers oder Vortrage an
Konferenzen.

...Zum Business-
Modell

Parallel zur Perfektionierung der Tech-

nologie klimmerten sie sich auch um

die Erfolgsrezeptur des kunftigen

Business:

e Wer sind die User/innen, was
erwarten sie und welchen Mehr-
wert bietet wir ihnen?

e Mit welchem Businessmodell kom-
men wir zum Erfolg?

Neugierig — auch auf
venturelah

Hier kommt venturelab ins Spiel, das
nationale Programm der Forderagen-
tur fir Innovation KTI. Obwohl Domi-
nik bereits eine Firma gegriindet und
obwohl die beiden bereits Praxiser-
fahrungen gesammelt hatten, waren
sie «neugierig auf alles, was wir
zusatzlich lernen konnten.» Zuerst bei
venture ideas, dann im venture chal-
lenge, unmittelbar anschliessend bei
venture plan und auch im venture
training - in einem knappen Jahr
absolvierten Grolimund und Meisser
2005 gemeinsam alle Kursmodule des
Programms venturelab.

Der Grundstock zum
Netzwerk

Neben dem theoretischen Wissen
waren es vor allem die Praxisbeispiele,
die sie in ihr eigenes Projekt einbrin-
gen konnten. Ein wichtiger Punkt
auch: «Wir wollten aus den Erfahrun-
gen der Anderen lernen, welche einfa-
chen und dummen Fehler man gerade
am Anfang vermeiden kann.» Die vie-

...auch bei ganz Grossen wie Oracle

len Kontakte zu andern Startups zu
den Fachexperten bildeten zudem den
Grundstock zu einem Netzwerk, das
Dominik Grolimund im Sommer 2006
als Gewinner des Wettbewerbs ventu-
re leaders im zehntdgigen Intensiv-
kurs in Boston auch international
ausbauen konnte.

Caleido - ein gutes Omen
fiir Erfolg

Im Februar 2007, nach gut dreieinhalb
Jahren intensivster Forschungsarbeit
fir das Produkt und Vorbereitung fur
das Unternehmen war es dann so
weit: Dominik Grolimund und Luzius

Kontakte und Prisentatiionen in den USA...

hat: Der Name ist, wie sich sehr bald
zeigen wird, ein gutes Omen fiir den
Erfolg.

voila - und doch nicht ganz
so einfach

Auch das Produkt (mehr dazu im
Kasten «Ganz einfach: voila Wualal
war inzwischen soweit, dass es unter
seinem definitiven Namen im Septem-
ber 2007 in einer ersten Alpha-Version
aufgeschaltet werden konnte. Hinter
dem Wuala steht, ganz einfach, das
franzosische voila - Wuala, hier hast
Du den Speicher flir Deine Dateien.

Ganz einfach? Das dann doch nicht!

«Wir wollten aus den Erfahrungen Anderer lernen,
welche einfachen und dummen Fehler man
gerade am Anfang vermeiden kann.»

Meisser trugen die Caleido AG ins
Handelsregister ein. Mit Dominiks
erster Firma hat diese nur den Namen
gemeinsam. Das Produkt spieltin einer
andern Liga, die Ambitionen sind ein
paar Schuhnummern grésser, der Mit-
telschiler von 1998 ist ein Unterneh-
mer mit einem soliden fachlich-aka-
demischen und auch 6konomischen
Hintergrund, eingebettet in eine Part-
nerschaft, die ihre Tragfdhigkeit
bereits unter Beweis gestellt hat. Was
Caleido mit Caleido AG gemeinsam

Dominik blendet zuriick: «In der Zeit
um den Launch zweifelten wir oft.
Nicht an unserem Produkt und
eigentlich auch nicht am Geschafts-
modell. Wir wussten einfach nicht,
wohin die Reise ging. Und wir fragten
uns, ob wir den Schnauf und die Zeit
hatten um durchzuhalten, bis wir so
viele Nutzerfinnen Gberzeugen konn-
ten, damit sich die Vorteile unserer
komplexen Technologie auch wirklich
bezahlt machten. Wir stellten sie uns
oft selber, die Frage, mit der Startups
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regelmassig konfrontiert werden: Und
womit wollt ihr Geld verdienen?»

Die kreative Energie
der Griinder

Diese selbstkritischen Fragen gene-
rierten beim Wuala-Team offensicht-
lich sehr viel kreative Energie. Denn
mit dem Online-Gang war es selbst-
verstandlich nicht getan. Dominik
machte sich auf zu einer intensiven
Roadshow ins Silicon Valley, hielt
zahlreiche Vortrdge, machte noch
mehr Présentationen, traf Medienleu-
te und brachte es sogar zu einem Tech
Talk bei Google.

Die richtigen Faden
kniipfen

Grolimund bei Google? Gehort der
nicht - wie sein Partner Luzius Meis-
ser auch - eher zu den Stillen und
Bescheidenen im Lande? Ja, aber auch
zu denen, die genauso gut und gerne
zuhdren wie sie selber reden. Viel-
leicht macht gerade das den begna-
deten Netzwerker aus: Ob im Silicon
Valley, am venture summit auf dem
Jungfraujoch, bei venture leaders in
Boston, am Webmonday oder am (von
ihm organisierten) ersten Tech-
Crunch-Meeting in Ziirich: Der Grosse
mit den kurzen hellbrauen Locken
knlipft an jenen Fdden, die weltweit
die Startup-Szene zusammenhalten.

Bekenntnis zum «Denkplatz
Ziirich»

Und das alles von den bescheidenen
Biiros in Zlrich-Altstetten aus, die
sehr gut zum Auftritt von Wuala (und
auch der Wuala-Griinder) passen.
Warum sitzen Grolimund und Meisser
nicht mitten im «Kuchen», irgendwo
im Silicon Valley? Einer der Griinde:
«Zur ETH haben wir nach wie vor gute
Kontakte. Und hier finden wir einen
Pool von Leuten. Die sind zwar nicht
glinstig, dafir aber gut.»

Grosses Interesse - und
grosse Interessenten

Die eigentliche Wuala-Erfolgsge-
schichte beginnt am 14. August 2008
- mit dem Aufschalten der ersten
offentlichen (Beta-)Version. Und sie
[duft auf zwei Schienen:

® Wuala kam als Produkt sehr gut an
- in kurzer Zeit bildete sich eine gros-
se Community. Dank einer Version
ohne Download wuchs die Zahl der
Nutzerfinnen in den sechsstelligen
Bereich. Zudem erdffnete Wuala mit
dem Verkauf von Speicherplatz ein
neues Geschaftsfeld, Premium-Ange-

bote fiir Businesskunden sind in Vor-
bereitung.

¢ Nicht nur immer mehr Nutzerinnen
und Nutzer interessierten sich fir den
«Shooting-Star unter den Schweizer
IT-Startups» (IT-Inside). Schon zwei
Monate nach dem erfolgreichen
Launch klopften Player aus der ober-
sten internationalen Liga sowohl der
Webplattformen als auch der Hard-
ware-Hersteller bei Wuala an. Was sie
interessierte: die zwar revolutionare
aber hoch komplexe Technologie der
verteilten dezentralen Speicher. Dabei
standen die verschiedensten Varian-
ten von der strategischen Partner-
schaft Uber die Beteiligung bis zum
eigentlichen Exit zur Diskussion. Den
einen oder andern Kontakt hatte
Dominik Grolimund bereits anldsslich
seiner Road-Shows in den USA
geknlpft - unter anderem zum

Der Alltag
eines Griinders

kreativen franzosisch-amerikanischen
Hardware-Hersteller LaCie.

Verhandeln - mit Druck,
nicht unter Druck

Fiir den Abschluss des Deals mit LaCie
sind wir jedoch noch ein paar Monate
zu frih. Intensive und spannende
Monate, in denen die Wuala-Griinder
und all ihr Know-how auch aus den
venturelab-Modulen gefordert waren.
Ein Angebot hier, ein zweites da, dort
noch ein dritter Interessent. «Wir
waren in einer super Verhandlungs-
position», sagt Dominik im Riickblick:
«Wir standen nicht unter Druck, son-

dern konnten unsererseits Druck auf-
bauen, weil wir wussten, wie viel
Wouala den verschiedenen Interessen-
ten wert war. Das dusserte sich auch
in Details. So rief mich eines der
Unternehmen im Silicon Valley an und

richtige. Moment flir einen Verkauf
gekommen war. Die Alternative -
Finanzierung durch VC - verfolgten
wir zwar weiter. Die Vorteile des Exit
waren aber ganz eindeutig.»

In einem knappen Jahr absolvierten Grolimund
und Meisser 2005 gemeinsam alle Kursmodule
des Programms venturelab.

bat mich zu einer Verhandlungsrunde
nach Boston. Und ich konnte es mir
leisten zu sagen: Wenn es flir Euch so
wichtig ist, kénnen wir und doch auch
hier treffen - was dann auch effektiv
passierte.»

Auf das gegenseitige
Vertrauen hauen

Ein weiterer Trumpf: Luzius und
Dominik verfligten Gber 100 Prozent
der Aktien, sie verhandelten also vol-
lig autonom. Wie macht man so
etwas zu zweit, wenn der eine die
Gesprache flhrt und der andere zu
Hause den Laden hiitet? «Das war gar
nie ein Problem», betonen beide, denn
«wir hatten im Lauf der Zeit ein
gegenseitiges Vertrauen aufgebaut,
das sich auch in dieser Extremsituati-
on bewdhrte. Und wir lagen in der
Sache von Anfang an auf der gleichen
Linie und erkannten, dass jetzt der

LaCie oder die Griinde fiir
eine gute Wahl

Ende 2008 entschieden sich Groli-
mund und Meisser fur LaCie. In nur
drei Monaten war der Deal dann unter
Dach und Fach, und am 19. Mérz
2009 titelte der Startup-Blog Start-
werk: «Wuala geht an LaCien

Fur LaCie sprachen verschiedene
Griinde:

e Wuala passt perfekt zu LaCie. Der
Festplatten-Hersteller war ohnehin
auf der Suche nach zusétzlichen Ser-
vices. Hier bringt die Wuala-Techno-
logie besonders viele Vorteile. Wenn
LaCie die Uberall verteilten freien
Speicherkapazitdten direkt nutzen
kann, wirkt sich das sehr rasch auf die
Kosten aus.

e Fiir Grolimund und Meisser war es
besonders wichtig, dass sie nicht in
einem Grossunternehmen unterge-
hen, sondern nun Teil eines «grossen
Startup» sind: LaCie besteht seit 20
Jahren. Der Pioniergeist des Griinders
und CEO Philippe Spruch ist noch
stark spiirbar, und Spruch ist auch die
direkte Ansprechperson.

e Auch der Preis (iber den nach wie
vor nicht gesprochen wird) stimmte.

Die Vision Wuala

lebt weiter

Trotzdem: Was hat sich fir die beiden
Griinder gedndert? Und fiihlen sie
sich nach wie vor als Startup-Unter-
nehmer? «Auf jeden Fally, unterstrei-
chen Dominik und Luzius. Der Haupt-

Zum Beispiel
Datacomm, Media-
Streams oder Endoxon

Bereits vor Wuala sind Schwei-
zer IT-Startups von internatio-
nalen Anbietern libernommen
worden. Vier Beispiele:

Datacomm (Provider) ging 2000
an die italienische Tiscalinet,
Griinder Dino Torovato verliess
das Unternehmen kurz nachher.
2004 kaufte der Westschweizer
Provider VTX die Tiscali Schweiz
und fiihrte den alten Namen
Datacomm wieder ein.

Media-Streams (VolP) wurde
2006 von Microsoft libernom-
men. Diese fiihrt das Produkt
mit einem Teil des Team weiter,
Griinder Erich Gebhardt wech-
selte auf September 2009 zu
Swisscom.

Endoxon (Karten und Geodaten)
ging 2006 eher iiberraschend an
Google (was nicht fiir die Uber-
nahme an sich, sondern fiir den
Kaufer gilt - die Fachwelt hatte
eher mit Yahoo gerechnet). Das
Know-how von Endoxon wurde
fiir die Weiterentwicklung von
Google Earth eingesetzt, das
Team griindete unmittelbar
nach dem Verkauf das Spin-off
Mappuls AG.

Jobs.ch (Stellenplattform) ging
2008 an die Gruppe Tiger Glo-
bal Investment Partners (USA),
die weltweit Internetfirmen
kauft. Schon 2002 war das
Partnerunternehmen SwissWeb-
Jobs vom Konkurrenten Step-
stone libernommen worden.

unterschied liegt flr sie darin, «dass
wir die Vision, die wir damals begon-
nen haben, mit LaCie im grossen Stil
umsetzen kénnen, dass Wuala auto-
nom und unabhédngig bleibt, und dass
wir als Mitglieder des LaCie-Direktori-
ums weiterhin eine grosse Verantwor-
tung und Mitbestimmung haben.»

_-.{j venture challenge habe ich sehr

l spannend gefunden. Es war interes-

sant, andere Cases aus Wissenschaft
und Forschung kennenzulernen,

die als Startups noch im Anfangs-

stadium waren

Dominik Grolimund, Wuala




