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Mit dem Metalab gründete der 24-jährige
IT-Sicherheitsexperte Paul Böhm eine „Start-up-
Garage“ im ersten Wiener Bezirk beim Rathaus.

Zusätzlich versucht er sich – gemeinsam mit
Partnern – über das Projekt „YEurope“ als

Innovationstreiber und „Gründungshelfer“.

sich bei ihm rund um die Kom-
petenzen am und im Computer
ergeben und nicht umgekehrt.

Jedenfalls habe er im Alter
von 15 Jahren erste Aufträge in
Sachen Computersicherheit
bekommen und mit 16 eine
Computer-Sicherheitsgruppe
namens Teso mit gegründet,
die besonders Ende der 90er-
Jahre, Anfang 2000 an Be-
kanntheit gewonnen habe.

2001, gleich nach der Matu-
ra, habe er dann seinen ersten
„richtig großen Auftrag“ von
einer Bank bekommen – über
Mundpropaganda. Er habe
sich nie wirklich um einen Job
bemüht – bis er 20 Jahre alt
war, so Böhm grinsend. Paral-
lel zum Informatik-Studium,
das er heuer abgebrochen
habe, heuerte er bei einem
großen Mobilfunkanbieter als
Sicherheitsexperte an.

Diese „Jobs“ dienen und
dienten dem notwendigen
Broterwerb – zunächst. Einen
Gutteil seiner Energie und sei-
nes Herzblutes steckt Böhm
nämlich ins „Metalab“. In
Form eines Vereines bietet das
Metalab Infrastruktur für Pro-
jekte im Soft-, Hardware- und
Elektronikbereich im weites-
ten und noch für Laien halb-
wegs verständlichen Sinne.
Mitglieder und Interessierte
können dort von Präsentatio-
nen, Vorträgen sowie der Bi-
bliothek – oft von Start-ups
verwendet – ebenso profitie-
ren wie vom weltweiten Netz-
werk. Ein Angebot, das bislang
Politiker wie Uni-Professoren,
Studenten oder Unternehmer
gleichermaßen genutzt haben
wie „Hobbyisten“, so Böhm.

Gründerprobleme
Eines der größten Anliegen

Böhms ist es nämlich, heimi-
schen Start-ups auf die Sprün-
ge zu helfen. Er selbst habe vor
Jahren an einemSortiersystem
für eingehende E-Mails gear-
beitet und dieses zu einem
Produkt fertig entwickelt, an
dessen Vermarktung sich aber
„kein Einziger beteiligen woll-
te“. Kurze Zeit später musste
Böhm erfahren, dass ein ähn-
liches Produkt in den USA
„um 60 Millionen US-Dollar
oder mehr“ verkauft worden
war. Böhm: „Ich habe sicher
viele Fehler gemacht, hatte
aber auch keine Rolemodels.
Die Kollegen aus den USA hat-
ten kein Problem, Geld und
Beratung zu bekommen.“

„Mein Primärproblem war
das Manko, das ich in Manage-
mentfragen hatte. Grundsätz-
lich sind den meisten Techni-
kern Verkauf und Marketing
nämlich zuwider“, grinst
Böhm. Davon werde man aber
nicht entbunden – anders als

Metalab und andere Start-up-Garagen

Während die öffentliche Dis-
kussion um hochbegabte Kin-
der sich aktuell medial auf-
schwingt, gibt es hierzulande
Biografien, die davon weitest-
gehend unberührt zu sein
scheinen. Eine davon ist jene
von Paul Böhm.

Seit rund neun Jahren geht
der heute 24-Jährige als IT-
Sicherheitsexperte nicht nur
in renommierten österrei-
chischen Firmen – Banken,
aber auch Unternehmen aus
der Telekommunikation sind
dabei – ein und aus. Wenn also
Vertreter eingesessener IT-
Unternehmen von ihren Kon-
kurrenten aus den sprichwört-
lichen Kinderzimmern spre-
chen, dann tritt einem in Paul
Böhm die Fleisch und Blut ge-
wordene Version leibhaftig ge-
genüber.

Begonnen habe alles übers
Computerspielen im Alter von
ungefähr fünf Jahren, erzählt
Böhm. Er habe darüber auch
Englisch gelernt und konnte
imAlter von acht Jahren schon
programmieren.

Mit zehn stieg er dann ins
damalige Fidonet – der Vor-
gänger des heutigen Internet –
ein, bis ermit zwölf Jahren von
einem seiner zwei älteren Brü-
der an die TU Wien mitgenom-
men wurde – „ich hatte freien
Zugang zum Internet, habe
dort Passwörter gelesen, mich
mit denTutorenangefreundet,
dort und da sogar helfen kön-
nen“, erzählt er.

Selbstwert Kompetenz
In der Schule sei er nicht be-

sonders gut gewesen, weil „ir-
gendwie unterfordert, mir war
langweilig“, erzählt er heute.
Er sei lieber vor dem Compu-
ter gesessen, von dem ihn sei-
ne Eltern lieber weggeholt hät-
ten. „Wenn ich heute darüber
nachdenke, würde ich nie-
manden vom Computer weg-
treiben wollen, auch wenn er
oder sie es gut damit meint“,
sagt er. „Als zurückgezogener
Mensch – so wie ich einer war
oder immer noch bin – holt
man sich seinen Selbstwert
nämlich von dort her, wo man
richtig gut ist“, so der 24-Jähri-
ge. Der soziale Kontext habe

in den USA, wo man sich um
gute Ideen förmlich reiße, wis-
se man in Europa meistens lei-
der nicht, was man damit an-
fangen solle, moniert Böhm.
Man müsse sich demnach hier
noch mehr auf die Beine stel-
len – und das in einem verhält-
nismäßig langsam getakteten
Umfeld. Schwierig vor allem
in der IT, die in Entwicklung
und Produktion extrem dyna-
misch sei, da man es oft vom
ersten Moment an mit einem
globalen Markt zu tun habe, so
Böhm weiter.

Schnell habe er gemerkt,
dass er, um mögliche Venture-
rer besser gewinnen zu kön-
nen, mehr an Reputation
brauchte. 2003 suchte Anton
Zeilinger einen Experten für
Quantenkryptografie-Soft-
ware – und Böhm heuerte für
knapp ein Jahr bei ihm an. Er-
folgreich. Und um die Rest-
schulden aus der nicht ge-
glückten Gründung zu tilgen,
arbeitete Böhm weiter als Se-
curity-Experte.

Wiener Start-up-Garage
Neben der Unternehmer-

freundlichkeit in den USA or-
tet Böhm noch einen weiteren
Grund, warum etwa IT-Start-
ups in Übersee mehr Erfolg be-
schert ist als hierzulande. „So-
wohl Google als auch Apple
zum Beispiel sind in Garagen
im Silicon Valley entstanden“,
beginnt er auszuholen.

So seien nicht nur die „um-
liegenden“ Kontakte zu etwai-
gen Raumfahrtprogrammen
als Motor für IT-Innovationen
zu zählen, sondern auch die
Tatsache des milden Klimas.
„Man kann sich in Randberei-
chen des Wohnens einfach ei-
nen Raum nehmen“, sagt er.
„Zum Beispiel die Garage.“
Hierzulande müsse man um
alles fragen, könne sich nicht
einfach so einen Kreativplatz
schaffen, das koste eine Men-
ge Geld – einmal ganz zu
schweigen davon, dass das Ar-
beiten in einer Garage im Win-
ter wohl nicht zu den ange-
nehmsten Dingen gehöre.

Das Metalab, das nun seine
Räumlichkeiten in einem Sou-
terrain in der Wiener Rathaus-
straße gefunden hat, sei, so
Böhm, eine Art Start-up-Gara-
ge, die zum Großteil durch
Fördermittel der Stadt Wien
und durch weitere Sponsoren
entstehen konnte. Mittlerwei-
le zählt derVerein 110Mitglie-
der – 20 Euro seien monatli-
cher Mitgliedsbeitrag.

Der Vorteil eines Raumes
für Zusammenkunft und Aus-
tausch sowie gemeinsame Ar-
beit bringe neben wichtigen
Kontakten auch so etwas wie
„unternehmerische Folklore“.

Die Hürden, jemand anderen
zu bestimmten Problemstel-
lungen zu fragen oder sich ein-
fach nur inspirieren zu lassen,
seien denkbar niedrig.

Die einzelnen Projekte zie-
hen sich über die Bereiche
Elektronik, Sensorik, Roboter-
bau und Social Software, sagt
Böhm. Der spielerische Um-
gang mit Technologie stehe im
Zentrum. Und auch wenn es
nicht so aussehe – es gebe
Spielregeln für dieses „organi-
sierte Chaos“, so Böhm weiter.

Neben viel Projektmanage-
ment lebe die Vereins- bzw.
Organisationsstruktur vom
„interpretierten Konsens über
mehrheitsfähige Entschei-
dungsfindungen in moderier-
ter Form“, so Böhm, der neben
der aktuellen Organisation der
Sicherheitskonferenz „deep-
sec 2007“ im November in
Wien laufend an der Unter-
stützung von Start-ups arbei-
tet.

Gründersprungbrett
Im Frühjahr 2007 gründete

Böhm das Unternehmen Early
Stage Tec Capital, gemeinsam
mit der Star Equity Beteili-
gungsmanagement (siehe Arti-
kel links). Ein erstes Projekt ist
„YEurope“ (siehe Kasten
rechts) – ein Klon des US-Vor-
bildes „YCombinator“.Andere
sollen es mit der Realisierung
ihrer Ideen für den Markt ein-
facher haben. Dabei sieht er
„Y“ als einen Trichter, der – so
das Vorhaben klappen und
gute Wege einschlagen sollte –
sich zweimal jährlich füllen
soll.

Vor einigen Monaten wur-
den weltweit IT-Experten auf-
gefordert, ihre Projekt-Ideen
an YEurope zu senden – aus
dem Auswahlverfahren, das
im Juli dieses Jahres gestartet
ist, stehen nun vier Projekte in
der engen Wahl bzw. kurz vor
dem Vertragsabschluss.

Ziel sei es, die Projektanten
in Ruhe an ihren Prototypen
programmieren zu lassen und
ihnen dabei die Gründungs-
formalitäten zu ersparen, ih-
nen Beratung zukommen zu
lassen bzw. ihnen auch Unter-
kunft zu geben oder für deren
Lebenshaltungskosten aufzu-
kommen – im Schnitt zwei bis
drei Monate lang. Länger dau-
ere eine Entwicklung bis zum
Prototypen meist nicht.

Böhm: „Wir sind bei YEu-
rope ausschließlich auf Profit
ausgelegt und investieren nur
in Projekte, wo wir auch star-
kes Potenzial sehen. In Europa
gibt es nämlich reichlich da-
von.“

der Standard Webtipp:
www.metalab.at

Metalab-
Gründer und
Mitinitiator
des Start-up-
Projekts
YEurope Paul
Böhm – im
„Lieblings-
T-Shirt“ (li.)
– möchte es
potenziellen
IKT-
Gründern
leichter
machen.
Fotos: M. Dieterich
(li.), A. Dabrowski
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YEurope, ein „Klon des
US-Vorbildes“ YCombi-
nator, ist ein Projekt des
Venture-Capital-Unter-
nehmens Early Stage Tec
Capital und versteht sich
– gemäß der Form des
Buchstaben Y – als Trich-
ter für neue Ideen und In-
novationen im Bereich
der Informations- und
Kommunikationstechno-
logie.

Dabei ist das Unter-
nehmenaufdieFinanzie-
rung im so genannten
„Pre-Seed“-Bereich, also
noch vor einer konkreten
bzw. im Rahmen einer
Gründung, spezialisiert.

Im Frühling dieses
Jahres wurde weltweit
aufgerufen, Projektideen
an YEurope zu senden,
aktuell stehen vier Pro-
jekte in der engeren Wahl
der Venturer. Der Groß-
teil davon seien klas-
sische „Social-Networ-
king-Plattformen“ wie
YouTube. In der Folge
soll jeweils zweimal im
Jahr ein ähnlicher Aufruf
erfolgen.

Pro Projekt werden
rund 20.000 Euro zur
Verfügung gestellt. Ein
Projekt zählt im Schnitt
zwei bis drei Mitglieder,
die während einer Zeit-
spanne von zwei bis drei
Monaten an der Program-
mierung etwaiger Proto-
typen arbeiten können,
während sich das YEu-
rope-Team um das „Ad-
ministrative“ rund um
die Gründung kümmert:
angefangenvonBuchhal-
tung, Gründerberatung
samt Formalerfordernis-
sen dafür, über Arbeits-
plätze bis zur Unterbrin-
gung oder Deckung der
Lebenshaltungskosten.

Ist ein Prototyp fertig
gestellt, werden seitens
YEurope weitere Inves-
toren ins Boot geholt und
Vertriebswege aufge-
baut. Je nach Aufwand
und notwendiger Investi-
tion fallen die potenziel-
len Firmenanteile für
YEurope unterschiedlich
aus. (haa)

der Standard Webtipp:
www.yeurope.net
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YEurope und Early Stage Tec Capital

Über Open-BC habe er Paul
Böhm kennen gelernt, sagt
Oliver Olbrich, Partner der
Early Stage Tec Capital sowie
Mitinitiator und -träger der
Marke „YEurope“. Einmal
wurde hin- und hergemailt,
daraufhin folgte dann ein ers-
tes Treffen. Verstanden habe
er anfangs wenig, „mir fehlte
das technische Wissen“, sagt
er. Olbrich: „Ich dachte aber,
wenn nur die Hälfte von dem,
was ich verstanden habe,
stimmt, dann ist das ein inte-
ressantes Projekt.“ Einer sei-
ner Technik-affineren Partner
der Early Stage Tec Capital gab
dann letztlich das „Go“.

Pre-Seed-Finanzierung
Zumeinen fandOlbrichden

Zugang Böhms zur Zielgruppe
interessant, zum anderen aber
auch die Tatsache, dass man
mit Pre-Seed-Finanzierungen
– Projektfinanzierung vor der
darauf bestenfalls gemeinsam
zu erfolgenden Unterneh-
mensgründung – mit verhält-
nismäßig wenig Geld doch ei-
niges bewegen könne. Nicht
zuletzt sei mit Paul Böhm ein
international anerkannter Ex-
perte im Unternehmen, der

die Chancen für diese Projek-
te gutund realistischbewerten
könne. Olbrich sieht das Ter-
rain für „Mini-Venturer“, die
es etwa in den USA seit gerau-
mer Zeit gebe, auch in Öster-
reich langsam aufbrechen.

„Noch vor acht Jahren war
‚Risikokapital‘ ein Unwort, be-
sonders nach der Internet-
blase“, so Oliver Olbrich. Man
dürfe aber keinesfalls außer
Acht lassen, dass es nicht we-
nige Menschen gebe, die zum
einen über viel Geld verfügen
sowie bereits vielfältig in-
vestiert haben und nach In-
vestmentmöglichkeiten su-
chen, die spannend sind, sagt
er. (haa)

Pre-Seed-Finanzierer: Oliver
Olbrich, Partner der Early
Stage Tec Capital. Foto:privat


