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Dossier — Hoffnung

Roman Scharf: ,Es ist viel einfacher, mit amerikanischen Risikokapitalgebern zu arbeiten als mit osterreichischen.”
Mit dem Jajah-Mitgriinder sprach Jean Frangois Tanda iiber Sorgen und Erwartungen von Start-ups made in Austria.

,Wir sind ein Milliarden-Dollar-Pferd im Stall*

economy: Sie leben seit gut
einem Jahr in Silicon Valley.
Erzdhlen Sie vom Tag, der Ihr
Leben verdndert hat.

Roman Scharf: Im Oktober
200S kamen Repréisentanten der
US-Risikokapitalgesellschaft
Sequoia nach Wien. Da hat sich
entschieden, dass sich die US-
Investoren an Jajah beteiligen.

Wie kamen die auf ein kleines
Unternehmen aus Osterreich?
Die Geschichte beginnt da-
mit, dass Sequoia-Partner Mi-
chael Moritz am Flughafen
Denver in Colorado einen Mann
bemerkte, der mit Notebook und
Kopfhorer telefoniert hat. Mo-
ritz sprach ihn an und meinte,
er hitte bisher gedacht, Skype
funktioniere nicht iiber WLAN-
Datenfunk. Der Mann antwor-
tete: ,,Aber Jajah lauft.“ Mo-
ritz lie3 recherchieren, bis er
uns gefunden hat. Dann rief Se-
quoia an. Das war ein Dienstag
Anfang Oktober im letzten Jahr.
Wir vereinbarten eine Telefon-
konferenz fiir Mittwoch. Sie
wollten dann genau wissen, wie
unsere Software funktioniert.
Nach einer Dreiviertelstunde
eroffnete ich ihnen, dass wir die
Software einstellen wollten.

Sie standen kurz vor dem Ende?

Nein, aber wir wollten die Soft-
ware einstellen. Wir glaubten
nicht daran, dass sie zukunfts-
trachtig sei. Man brauchte fiir
Jajah-Telefonate einen Compu-
ter, Kopfhorer und Mikrofon. Wir
wollten eine neue Losung bauen,
die auch Otto Normalverbraucher
niitzt. Das machte Sequoia neu-
gierig. Vier Tage spéater standen
sie in unseren Biiros in Wien.

Wie war dieses Treffen?

Die Sequoia-Leute waren an-
fangs kalt und unnahbar. Als
Erstes unterbreiteten wir ihnen
eine Verschwiegenheitserkla-
rung. Sie weigerten sich, diese
zu unterschreiben, und sagten:
,,Wir sind 30 Jahre im Geschaft.
Haitten wir jemals geplaudert,
waéaren wir schon lange tot.*

Und dann?

Wir legten ihnen einen Busi-
ness-Plan hin. Sie blitterten
kurz und sagten: ,,Wir lesen kei-
ne Business-Pline.“ Wir fragten
uns: Was wollen die? Sie wollten,
dass wir erzdhlen, wer wir sind,
was wir tun und wohin wir wol-
len - ohne Prasentation mit Com-
puter. 21 Tage spiter waren die
Vertrige unterschrieben, Sequo-
ia hat das Geld iiberwiesen, wir
wurden plotzlich eine Firma in
Kalifornien namens Jajah Inc.

Mit Sequoia ist ein US-Risiko-
kapitalgeber eingestiegen. Wie
sieht man dort die Szene in
Europa?
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Der 35-jahrige Osterreicher Ro-
man Scharf hat gemeinsam mit
Daniel Mattes 2004 in Wien den
Internet-Telefonanbieter Jajah
gegriindet. Das Unternehmen
gilt bei Experten als ,,Skype-
Killer“. Skype, Pionier unter
Internet-Telefonieanbietern,
gegriindet in Schweden, wurde
heuer von Ebay geschluckt. Ja-
jah will bis Februar Skype mit

seinen 1,4 Mio. Kunden iiberho-
len. Es erméglicht Telefonate
via Internet zum Festnetz oder
Handy - gratis oder billiger als
die etablierte Konkurrenz.

Im Oktober 200S iibernahm
die US-Risikokapitalgesell-
schaft Sequoia 30 Prozent am
Jungunternehmen aus Wien.
Seitdem tiifteln die Griinder
und ihre S0 Mitarbeiter in

Eine Wiener Mini-Truppe in Silicon Valley

Mountain View in Silicon Valley.
Sequoia hat zuvor bei Yahoo,
Google oder Apple investiert.
Jajah ist das erste européiische
Unternehmen, in das sich der
US-Investor eingekauft hat. Se-
quoia gilt im Hightech-Mekka
Silicon Valley seit gut 30 Jah-
ren als , Tiir6ffner*“ zu grof3en
Playern a la Apple, Google oder
Oracle. jft Foto: Jajahj

Generell ist es so: Die US-Sze-
ne ist aus dem Unternehmertum
heraus entstanden. Es sind Un-
ternehmer, die zu Geld gekom-
men sind und nun anderen eine
Chance geben. Sie wissen, dass
das in die Hose gehen kann. In
England gibt es gute Leute. Euro-
pas Risikokapitalgeber hingegen
sind Spin-off der Bankenwelt.
Die kommen aus der Fremdkapi-
talecke. In Osterreich muss ich
mit meinem Haus biirgen.

Und im Silicon Valley?

Dort verlangen sie keine Si-
cherheiten. Im Gegenteil. Wenn
ich von Sequoia fiinf Mio. Dollar
erhalte, kommt am nichsten Tag
die Silicon Valley Bank und sagt:
,,Wir haben uns erlaubt, fiir euch
ein Kreditlimit von vier Millio-
nen einzurichten.“

Haben Sie bei Jajah noch was zu
sagen, seit Sequoia an Bord ist?
Wir haben die Kontrolle iiber
das Management. Daniel Mattes
und ich sind die Executives. Se-
quoia ist wie ein Aufsichtsrat.

Reden sie Ihnen nicht drein?

Nein. Sie tragen bei. Sequoia
ist extrem hilfreich, wenn man
was braucht: Kontakte oder
Meetings. Dann marschieren
die los mit einer Schlagkraft,
die man sonst nicht kriegt.
Wenn wir sagen, wir miissen
niachsten Mittwoch Apple-Chef
Steve Jobs treffen, dann treffen
wir ihn nidchsten Mittwoch. Sa-
gen wir, wir brauchen den bes-
ten Patentanwalt, bekommen
wir den besten Patentanwalt.
Brauchen wir einen Marketing-
Mann, stellen sie uns fiinf vor.
Niemand ist unerreichbar, alles
ist moglich.

Teil des Kapitals ist also das
Netzwerk?

Ja. Ein Sequoia-Dollar ist
mehr wert als ein Dollar. Die
grof3en Unternehmen im Sequo-
ia-Netzwerk sind angehalten,
den kleineren unter die Arme
zu greifen. Fiir die Etablierten
gehort das zum Ehrenkodex.

Sequoia ist ein Risikokapital-
geber. Wo liegt Ihr Risiko?

Dass unsere Software nicht
funktioniert, falls sich heraus-
stellt, dass die Masse doch lie-
ber mit Kopfhorer und Mikro-
fon telefonieren will. Oder uns
jemand kopiert und innerhalb
von acht Wochen auf den Markt
kommt. Macht das jemand wie
Google, wiirde es schwierig.
Die stellen ein Ding hin, das al-
len anderen vor der Sonne steht.
All das ist nicht geschehen.

Ihr Telefonkonzept wird bereits
von anderen kopiert.

Das stimmt leider. Es ist aber
miihsam, die gleiche Infrastruk-
tur aufzubauen wie unsere. Wir
haben 250 Server auf der ganzen
Welt und Vertriage mit Telekom-
Anbietern in 85 Léndern. Das ist
eine hohe Einstiegshiirde.

Demnach ist Zeit Ihr ein-

ziger Wettbewerbsvorteil? In
Deutschland existiert der Gra-
tisdienst Peterzahlt.de, der wie
Jajah funktioniert.

Das kleine Peterzahlt hat den
groflen Konzern Go Yellow in
die Schieflage gebracht. Die ha-
ben das komplett unterschéitzt.

Wie ging es nach der Vertrags-
unterzeichnung weiter?

Wir haben von November bis
Januar nur entwickelt, waren
fiinf Leute, haben auf der Couch
geschlafen. Es war ein richtiges
Start-up-Feeling. Wir hatten ei-
nen 90-Tagesplan, um unsere
neue Software fertigzustellen.
Wir brauchten 92 Tage, dann
waren wir im Netz. Die ersten
vier Wochen machten wir keine
Werbung. Im Mérz, zwei Stun-
den nach dem Launch, waren
wir auf CNN in der Morning
Show. Seither ist es turbulent.

Was erwartet Sequoia?

Dass wir so grof3 werden wie
Skype und Geld verdienen. Fiir
sie sind wir ein Milliarden-Dol-
lar-Pferd im Stall.

In welchem Zeitrahmen sollen
Sie milliardenschwer werden?

Die Leute im Valley haben
sich abgewohnt, Prognosen ab-
zugeben. Sie niitzen nichts und
sind immer falsch.

Jajahs Voice over IP-Losung
(VoIP) ist ein Minderheiten-
programm. Wie sieht eigentlich
Ihr Business-Modell aus?

Wir kommunizieren VoIP
nicht mehr, weil wir glauben,
dass technologische Kiirzel
den Leuten nichts sagen. Wir
sagen: ,Use the internet for
cheap calls“ - benutze das Inter-
net fiir billige Telefonate. Und
wir sagen: , Jajah ist deine zwei-
te Telefonfirma.“

Wie hoch ist Ihr Gewinn?

Wir setzen pro Kunde im
Schnitt acht Euro pro Monat
um. Die Marge betrdgt 30 Pro-
zent. Ab Februar werden wir
Gewinne machen.

Jajah fordert in einem Manifest
die weltweite Gratistelefonie.
Wenn wir uns in sechs Mo-
naten wiedersehen, werden die
groflten Markte Gratistelefonie
haben. Wir stehen drei Wochen
vor dem Start fiir Gratistelefonie
in den USA und in Deutschland.

Was heif3t das konkret?

Anrufe ins Festnetz werden
nichts kosten. Ab 15. Dezember
gibt es das auch in Osterreich.

Wie verdienen Sie dabei?

Wir haben getestet, wie wir
mit Werbung Geld verdienen
konnen. Wenn jemand gra-
tis telefoniert, dann flackern
Coca-Cola- oder , Kauf dir den
3er-BMW“-Banner auf der In-
ternet-Seite auf.

Was ist Ihr personliches Ziel?
Wir wollen an die US-Techno-
logie-Borse Nasdaq.

Das ist ja schon ambitioniert.

Nur wenn ich mir das Ziel
setze, in finf Jahren auf ei-
ner Ebene zu stehen mit Ebay,
Yahoo und Amazon, habe ich
eine Chance, da hinzukommen.
Die Wahrscheinlichkeit, das zu
erreichen, ist zwar gering. Aber
selbst wenn wir es nicht schaf-
fen: So nah dran werden wir nie
wieder sein.

Was wiirden Sie Jungunterneh-
mern in Osterreich raten?

Erst loslegen, wenn Durch-
haltevermogen da ist — finan-
ziell und charakterlich. Reicht
das Geld nur fiir sechs Monate,
sollte man es bleiben lassen.
Das ist zu wenig Zeit.

Woher bekomme ich als Fir-
mengriinder in Osterreich Geld
- mit Innovationsforderung?
Ja, aber das wiirde ich sein
lassen. Ich habe alles probiert;
Jajah ist ja das vierte Unterneh-
men, das ich gegriindet habe.

Sind Sie der Prophet im eigenen
Land mit der genialen Idee, der
aber erst auswandern musste,
um anerkannt zu werden?

Meine Idee ist schon hier er-
kannt worden. Aber geht man
zu einem Fonds-Manager, dann
kann der, selbst wenn er an die
Idee glaubt, nicht iiber seinen
Schatten springen. Er sieht die
Welt anders. Und Risikokapital-
geber kennen in Osterreich nur
andere Risikokapitalgeber, die
auch beim Staat eine Ausfall-
versicherung haben und densel-
ben Regeln unterliegen.

Das heif3t in Osterreich wurden
Sie nicht gefordert?

Wir hatten Angebote, aber zu
Konditionen, die dir als Unter-
nehmer den Spal3 verderben.

Waren das Private?
Ja, es waren sogenannte Risi-
kokapitalgeber.

Und was ist mit der EU?

Die verteilt Forderungen al-
ler Art. Nur: diese Biirokratie!
Ein Unternehmer ist ungeeig-
net, einen EU-Foérderantrag so
zu erfiillen, wie ihn die EU er-
fiillt haben will. Er kann nicht
sagen, wie es in zwei Jahren
ausschaut. Die EU fordert aber
fiinfjahrige Business-Plane! Die
Unternehmer raten dann ins
Blaue hinaus. Spéter werden
sie an ihren Prognosen gemes-
sen und haften personlich dafiir.
Im Vertrag steht dann drin: Thr
kriegt zwei Mio. Euro. Wenn der
Umsatz 2009 nicht dort und dort
ist, miisst ihr eine Mio. zuriick-
geben oder 20 Prozent der Fir-
ma abtreten. Das ist unsinnig.
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