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[T]Vom Forderprojekt zum
eigenen Unternehmen: Boris
Hekele von FixMyCity im
Interview

Das Projekt FixMyBerlin wurde in der ersten Runde des Prototype gefdrdert. Mittlerweile ist daraus
die Firma FixMyCity geworden. Mitgrtinder Boris Hekele erklart im Interview Schritt fir Schritt, wie
der Weg dahin aussah.

https://www.youtube-nocookie.com/embed/ouKHvzJLvZk


https://www.youtube-nocookie.com/embed/ouKHvzJLvZk

[T1Hybride Finanzierung: Was
die Lunes-App anders macht

Willkommen bei Lunes!
Lerne Vokabeln der deutschen
Sprache fiir deinen Beruf.
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Interview mit Daniel Kehne, Ehrenamtlicher Geschaftsfihrer der Tlr an Tur - Digitalfabrik gGmbH

Lunes ist eine Open-Source-Anwendung mit der sich berufsbezogenes Fachvokabular erlernen
l4sst. Die Vokabeln sind bebildert, es gibt eine Vorlesefunktion und zahlreiche Ubungen, um den
Wortschatz zu verfestigen.

Euer Ziel ist es, dass die App sich selbst finanziert. Welche Aspekte missen in einem
Geschaftsplan aufgenommen werden (z. B. Personalkosten, Hosting, Material, Fahrtkosten,...)
und gibt es Learnings, die ihr mit anderen teilen kénnt in Bezug auf die Erstellung eines
Geschéftsplans?

Es ist wichtig, sich am Anfang Gedanken zu machen, von welchem System die Losung Teil ist und
welche Akteur:innen in diesem System unterwegs sind. Alternativ bietet sich auch eine
Stakeholder-Map an also - im Idealfall visualisiert - alle Akteur:innen aufzuzeichnen, die wahlweise
von der Ldsung profitieren, diese nutzen, ein Interesse an der Verbreitung/keiner Verbreitung
haben oder sich im gleichen Themenfeld tummeln.

Die Konzept- und Fleillarbeit ist es dann, in diesem System zu Uberlegen, wer welches Interesse
daran haben kdénnte, dass es eure Losung gibt und dass eure Losung wachst. MiteinflieBen sollte
auch bereits K.O-Kriterien, wie z. B. bei uns, dass keine Nutzer:innen der vulnerablen Gruppen (d.
h. bei uns Schuler:innen und Azubis mit Deutsch als Zweitsprache) mit Geld oder Daten flr die
Nutzung zahlen sollen. Bei anderen Projekten haben wir teils noch restriktivere Vorgaben, z. B.
dass kein Geld von gewinnorientierten Unternehmen und/oder Closed-Source-Partnern
angenommen wird. Umso restriktiver man die Annahmen festlegt, umso schwieriger und mehr Zeit
muss in die Konzeptarbeit fur ein gutes Umsatzmodell gesteckt werden.


https://kb.prototypefund.de/uploads/images/gallery/2022-07/testbild-lunes.png
http://www.tuerantuer.de/digitalfabrik
https://lunes.app/

Dabei helfen kann im nachsten/gleichen Schritt auch der Business Modell Navigator der Universitat
St. Gallen: ein 18-seitiges PDF mit 55 Geschaftsmodellen, die sich zum Teil mehr zum Teil weniger

mit den eigenen Idealen verbinden lassen. Diese lassen sich gut kombinieren, z. B. ,,Open Source &
Robin Hood". Meist lassen sich Uber die Stakeholder-Analyse und den Blick auf den Business Modell
Navigator erste Ideen fur ein Umsatzmodell skizzieren.

Wir sprechen bei uns auch bewusst konservativ von Umsatzmodell und nicht von Geschaftsmodell,
weil unser Ziel in keinem Fall eine Gewinnmaximierung, sondern in unseren Projekten immer nur
eine Kostendeckung ist. Eigene Umsatzmodelle haben den Vorteil, dass man zu einem fairen und
nachhaltigen Arbeitgeber werden kann. Unbefristete Arbeitsvertrage, ein sicherer Arbeitsplatz fur
ein Projekt und Themen, die man liebt - all das geht fast nur, wenn die Finanzierung und die
dahinterliegende Struktur moéglichst sicher und breit gestreut sind Wir betiteln das als hybrides
Finanzierungsmodell bzw. diversifizierte Finanzierung. Unser eigener Anspruch ist es, nach den
ersten 3 Jahren alle Fixkosten (dazu zahlt auch Personal) des Projekts ausschlieBlich aus eigenen
Umsatzen zu erwirtschaften. In den ersten 3 Jahren sind wir auf Férdermittel, Spenden und
Programme wie den Prototype Fund angewiesen, um den Prototypen zu schaffen und Zeit zu
gewinnen, um das Umsatzmodell zu entwickeln, zu testen und zu etablieren.

Das Umsatzmodell ist dabei der SchlUssel, um die Einnahmenseite des Projekts nachhaltig
aufzustellen. Ohne Umsatzmodell kann ein Projekt natirlich auch existieren, ist aber abhangig von
Férderungen und Spenden. Das kann zum einen dazu fihren, dass man Gelder nicht so
wirkungsorientiert nutzen kann, wie es das Projekt erfordern wirde, andererseits sind vor allem
Fordermittel immer mit viel Blrokratie verbunden, die bei einem Umsatzmodell entfallen. Im Falle
eines Umsatzmodells mit privaten Kund:innen lasst sich der nétige Papierkram (Bestellung,
Rechnung) oft einfach automatisieren (gerade fur IT-affinere Teams), bei nicht-privaten Kund:innen
sind die Summen meist so grol3, dass dort in der Regel nur einige Uberschaubare Rechnungen
geschrieben und verschickt werden mussen.

Auf der zweiten Seite eines Geschaftsplans finden sich immer die Ausgaben. Als Open- Source-
Projekt, meist aus dem Home-Office heraus, sind 90% der Kosten, zumindest bei uns,
Personalkosten. Hier sollte man bei Kalkulationen von angestelltem Personal nicht vergessen, dass
der Arbeitgeber zusatzlich Abgaben zu zahlen hat. Wir kalkulieren das Bruttogehalt immer mit dem
Faktor 1,23, um die tatsachlichen Ausgaben zu schatzen. Fur einen Vollzeitentwickler mit 3.000€
brutto Monatsgehalt (=~1980€ netto), muss der Arbeitgeber also pro Jahr 44.280€ einplanen.
Durch die hohe Abgabenlast (23.760€, die beim Mitarbeitenden ankommen, 44.280€, die der
Arbeitgeber zahlt), macht es aus unserer Sicht Sinn auch mal Teilzeit- oder Minijob-Konstrukte ins
Auge zu fassen. Bei einem Minijob (Grenze bis 30.09.2022 bei 450€; ab 01.10.2022 bei 520€)
kommen nur ca. 100€ Abgaben oben drauf. Aullerdem kann der:die Arbeithnehmer:in die
Einnahmen mit 2% pauschalversteuern lassen, sodass 95% des Bruttogehalts als Nettogehalt
ankommen. Das ist vor allem dann sinnvoll, wenn Open-Source-Projekte nebenher entwickelt
werden und man in seinem Hauptjob erst einmal auf eine 4-Tage-Woche oder 32/35 Stunden
verkUrzt.

Die restlichen Kosten bestehen dann meist aus Server-, Hardware- und ggf. auch Reise- oder
BUrokosten. Softwarelizenzkosten fallen in wenigen Open-Source-Projekten an, weil viele auch
Open-Source-Tools nutzen. Mit steigenden Einnahmen wlrden wir immer empfehlen, einen



gewissen Teil des Umsatzes (z. B. 1%) an die Open-Source-Projekte zu spenden, die bei einem
selbst stark genutzt oder im Einsatz sind.

Haéttet ihr ein Template flir einen solchen Plan, den ihr mit anderen Open-Source-Projekten
teilen kénnt?

Ein direktes Template nicht, aber den Link zum St. Gallen Business Modell Navigator:
https://wackwork.de/wp-content/uploads/2017/11/St-Gallen-Business-Model-Innovation-Paper.pdf

Ihr habt verschiedene Finanzierungsmodelle. Auf der Webseite wird zum Einen ein Software-
as-a-Service Modell angeboten. Wie habt ihr dieses konzipiert, welche Uberlegungen stecken
dahinter, z. B. in Bezug auf den Angebotsumfang und die Kosten?

Wir haben zunachst Interviews mit potenziellen Kund:innen durchgefuhrt (also Lehrkraften), um
herauszufinden, ob es bestimmte finanzielle Grenzen gibt, ab deren der ,Vergabeprozess“
schwerer wird (z. B. weil die Schulleitung das absegnen muss). Wir haben dadurch
herausgefunden, dass es gerade bei vierstelligen Jahresbeitragen eigentlich immer kompliziert ist,
entsprechend haben wir uns fUr ein Pricing entschieden, was jahrlich bei 600€ landet. Einige
Schulen haben auch von 700 bzw. 800€ Grenzen berichtet flr zusatzliche Freigaben.

Generell kénnen sich die Schulen - wie auch bei anderen Open-Source-Anwendungen - vom IT-
Aufwand, den sie sonst im Eigenbetrieb damit hatten, , freikaufen“ und gleichzeitig das Projekt
damit unterstitzen. In einem Vorprojekt haben wir mal Gberlegt, Spendenoptionen bzw.
Mitgliedschaften in einem Forderverein anzubieten, die zusatzlich zur kostenfreien Nutzung unserer
Anwendung abgeschlossen werden kdnnen. Das Problem ist hier oft die interne
Argumentationsproblematik. Lehrkrafte und auch kommunale Akteur:innen bekommen daflr intern
oftmals nicht die Gelder, da es wie eine freiwillige und nicht notwendige Leistung wirkt und wir
immer noch in einer Welt leben, in der niemand unnétig viel Geld ausgeben will. Entsprechend
haben wir mit unseren SaaS-Modell einen Weg gefunden, der die Fixkosten des Open-Source-
Projekts auf maoglichst viele Schultern verteilt und man im Gegenzug vertraglich zugesicherte
Leistungen erhalt, die man zwar auch ohne Vertrag erhalten wirde, sich dafir aber dann meist IT-
technisch ,strecken” muss.

Zum Anderen schlielSt ihr Kooperationsvertraége mit Kommunen und Organisationen z. B. aus
der Integrationshilfe, die Kontakt zu eurer Zielgruppe haben. Diese Akteur*innen kénnen sich
bei der strategischen Entwicklung der App einbringen und beteiligen sich im Gegenzug an
den Kosten. Was sind die Vorteile, die sich aus diesem Finanzierungsmodell fir euch und die
beteiligten Akteur*innen ergeben?

Die Kooperationsvertrage beziehen sich ausschlieBlich auf unsere andere groBe Open-Source-

Losung, die App Integreat. Integreat ist eine mehrsprachige Informations-App, die von Stadten und
Landkreisen beflllt werden kann, um migrantische Zielgruppen in ihrer Muttersprache zu
informieren. Der gré3te Vorteil ist - neben der gesicherten Finanzierung - sicherlich die hohe
Skalierbarkeit, dadurch dass wir in jeder 5. deutschen Stadt eine hauptamtliche Person sitzen
haben, die mit Integreat vertraut ist und die Lésung nutzt. So kdnnen wir uns viel um ,Train the
Trainer“-Modelle kimmern, indem wir Webinare anbieten wie z. B. Vermarktung oder


http://www.integreat.app/
http://www.integreat-app.de/

Wirkungsmessung kommunal gut funktioniert. Meist lassen wir 1-3 Stadte auch berichten bei
denen wir besonders groBen Erfolg in dem jeweiligen Bereich feststellen konnten. So mussen wir
uns meist nur darum kimmern, den Rahmen flr solche Veranstaltungen zu gestalten. Wir haben
aktuell 3 ganz konkrete Beteiligungsformate, die neben Webinaren und dem persdnlichen Kontakt
stattfinden:

e Regionale Netzwerktreffen im Sommer, die wir physisch durchfihren in jedem Bundesland
mit mindestens 5 Partnerkommunen. Hier geben wir einen Einblick in die
Entwicklungsplanung bis Jahresende und geben Raum fur Austausch und Netzwerk bzw.
landestypische Fragestellungen (oftmals Férderthemen).

e Ein bundesweites Dialogforum in digitaler Form, bei dem wir mehrere kommunale Partner
den Input gestalten lassen, nachdem wir selbst ebenfalls zu Beginn einen Input in die
Planungen zu den Entwicklungen des kommenden Jahres gegeben haben.

e Eine jahrliche Umfrage bei allen Stadten und Landkreisen, die aktuell eine
Beteiligungsquote von >50% hat. Hier kbnnen Stadte und Landkreise u. a. geplante
Entwicklungen priorisieren und so selbst mitbestimmen auf welche Features unser Team
den Fokus legt.

Das Einbinden der Stadte und Landkreise in unser Integreat-Okosystem hat auBerdem den
grofBen Vorteil, dass wir uns nahezu gar nicht um Marketing und Akquise kimmern mussen. Wir
geben den Stadten und Landkreisen Vorlagen fur Pressemitteilungen, aber auch fir digitales und
analoges Marketingmaterial an die Hand. In 70% unserer Stadte wurden Pressemitteilungen in den
Lokalzeitungen verdéffentlicht, die oftmals dazu fUhren, dass Nachbarlandkreise oder -Stadte von
Integreat erfahren und sich bei uns melden. So Ubernehmen die Partnerkommunen indirekt die
Vertriebsarbeit von Integreat.

Was gibt es bei der Erstellung eines solchen Kooperationsvertrags zu beachten? Habt ihr ein
Template, das ihr mit anderen teilen méchtet?

In unseren Augen gibt es vor der Uberlegung zum passenden Vertrag noch eine Mindset-Frage zu
klaren: Seht ihr euch als IT-Dienstleister oder nicht? Sobald ihr euch als IT-Dienstleister definiert,
werden euch eure (kommunalen) Kunden friher oder spater auch mit den sogenannten EVB-IT-
Vertragen um die Ecke kommen in denen ihr Reaktions- und Ausfallzeiten sowie Service-Level
ebenso wie viele weitere formale Punkte ausformulieren musst. Wir halten das fir Open-Source-
Projekte wie unsere nicht fur sinnvoll, weil viele der dortigen Punkte nur mit einer grof3en
Professionalisierung wirklich wahrheitsgemald und mit gutem Gewissen real eingeschatzt werden
kdnnen. Entsprechend sehen wir uns von vornherein als Kooperationspartner und bieten
Kooperationsvertrage an. In den ersten Jahren haben wir uns auch um das Wort ,Vertrag” gedrickt
und von , Servicevereinbarungen” gesprochen. Da auch das am Ende des Tages formal ein Vertrag
ist, haben wir das Wording irgendwann mal Gbernommen und in dem Zuge auch ,Service” durch
,Kooperation” ersetzt.

Ein Kooperationsvertrag sollte aus unserer Sicht zur so lang wie nétig sein. Es sollten Rechte- und
Pflichten der beiden Kooperationspartner enthalten sein, sowie Kosten und Laufzeit,
Kindigungsfristen und Haftungsbestimmungen. Wir haben oft noch eine Prdambel vorgeschaltet,
um nicht-vertragliche Absichtserklarungen einzubringen. Ein Beispielvertrag haben wir angehangt.



[Download Uber linke Seitenspalte]

In eurem Wiki veréffentlicht ihr zudem viele Informationen zum administrativen Uberbau der

App (eine GmbH). Habt ihr hierzu Erfahrungen und Best-Practice-Beispiele, was es bei der
(Finanz-)Verwaltung einer Open-Source-Anwendung zu beachten gibt?

Es schadet nie, jemanden im Team zu haben, der sich generell etwas mit Buchhaltung und den
einzelnen Rechten und Pflichten verschiedener Rechtsformen auskennt. Ansonsten hilft hier auch
immer ein Steuerblro. Die Kosten sind meist nicht so utopisch hoch wie man zunachst annimmt.
Die Verwaltung einer GmbH oder UG Uber ein Steuerblro beispielsweise kostet zwischen 1000-
2000€ pro Jahr. Hier kann die lokale IHK oder Grundungsberatung oftmals auch helfen. Eine
Rechtsform zu grinden, ist dann notwendig, wenn ich genau diese vertraglichen Konstrukte wie
oben eingehen méchte. Natdrlich kann man auch zunachst mit einer GbR starten, wie das viele im
Prototype Fund gemacht haben und diese beibehalten bis sich wiederkehrende Zahlungsfllsse
eingestellt haben und die oben skizzierten Verwaltungskosten nur noch <5% des Gesamtumsatzes
ausmachen wurden. Eine UG zu grinden und dann spater in einen GmbH umzuwandeln braucht i.
d. R. kein Stammkapital und ist aus unserer Sicht sinnvoller als der Start mit einer GbR, wenn man
sich schon sicher ist, dass man das ein paar Jahre nebenher macht.

Ansonsten kénnen wir nur empfehlen, sich mdglichst friih mdglichst viel aufzuschreiben und zu
dokumentieren - auch und vor allem die nicht-technischen Prozesse.


https://wiki.tuerantuer.org/partnercommunication
https://wiki.tuerantuer.org/partnercommunication

[T]1Open Source als
Geschaftsmodell: Frank
Karlitschek von Nextcloud

Im Public Interest Podcast spricht Frank Karlitschek, Griunder und Geschaftsfuhrer von Nextcloud,
Uber Businessmodelle fur Open-Source-Projekte. In diesem Podcastausschnitt konnt ihr das
Interview anhéren:

Hier geht es zur gesamten Podcastfolge mit dem Schwerpunkt Nachhaltigkeit von Open-Source-

Projekten: https://prototypefund.de/public-interest-podcast-episode-7/.


https://prototypefund.de/public-interest-podcast-episode-7/

[T] Building a business on
open-source applications -
Raphael Michel auf der
FOSS-Backstage 2022

Raphael wurde in der zweiten Runde des Prototype Fund mit dem Projekt Pretix, einem Open-
Source-Ticketshop, geférdert. Inzwischen ist Pretix eine sehr beliebte Ticketing-Lésung und wird als
Software-as-a-Service angeboten.

Auf der FOSS Backstage 2022 spricht er dartber, wie er ein Geschaftsmodell aus seiner Idee

gemacht hat: https://www.youtube.com/watch?v=KN5CGzgPapY

https://www.youtube.com/embed/KN5CGzgPapY


https://www.youtube.com/watch?v=KN5CGzgPapY
https://www.youtube.com/embed/KN5CGzgPapY

[T] Recovery Cat - Health Tecl
Open Source Software

Unser digitales Therapie-Follow-Up Tool fur Patient:innen mit schweren psychischen Erkrankungen
haben wir 2020 im Prototype Fund gestartet und danach innerhalb der Charité weiterentwickelt.
Unsere Erfahrungen insbesondere zur Entwicklung eines Geschaftsmodells, Forderméglichkeiten
und Regulierung als Medizinprodukt haben wir hier beschrieben. Meldet euch gern, wenn ihr

ebenfalls innerhalb des Prototype Funds eine Health-Tech-Lésung baut: alissa@recovery.cat

1. Unsere Zeit im Prototype Fund 2020

Wir waren in der Kohorte 2020 mit Recovery Cat mit dabei und haben seitdem nicht nur das
Produkt weiterentwickelt, sondern auch unsere Strategie, langfristig in die Versorgung zu kommen
und daflr bezahlt zu werden (was voraussichtlich Anfang 2023 der Fall sein wird - Medizinprodukte
haben einen langen Weg!). Recovery Cat ist ein personalisierbares Therapie-Follow-Up flr
Patient:innen mit schweren psychischen Erkrankungen wie Schizophrenie, Bipolarer Stérung und
chronischer Depression. Das Ziel ist es, durch kontinuierliche Verlaufsdaten der Symptome,
Nebenwirkungen und Medikamenteneinnahme Patient:innen besser unterstitzen zu kdnnen, vor
allem in den langen Zeit zwischen den Behandlungsterminen. Recovery Cat ist ein flexibles Toolkit,
welches Psychiater:innen und Patient:innen gemeinsam anwenden und ihre Zusammenarbeit
starkt. Langfristig soll die ambulante Behandlung dadurch verbessert und Rehospitalisierung
reduziert werden. Die App ist als progressive Web App konzipiert und schickt Daten Uber einen QR
Code, so dass es keine zentrale Datenspeicherung gibt.

Wahrend der Férderphase haben wir damals einen ersten Prototyp entwickelt (der damals noch
etwas weniger spezifisch fur den psychiatrischen Use Case war), aber auch parallel mit unseren
Stakeholdern gesprochen (User, Krankenkassen, Kliniken) um herauszubekommen, wie wir
Recovery Cat langfristig in die Versorgung bringen kdnnen und wie eine Anschlussfinanzierung
aussehen kdnnte. Im Moment gibt es viel Férderung im Bereich Health Tech und ich kann jedem
empfehlen, neben dem Produkt auch das Geschaftsmodell von Anfang an mitzudenken, um einen
realistischen Weg in die Versorgung zu ermoglichen.

2. Post-Prototype Fund: Der Weg vom Prototypen zum
Geschaftsmodell und Medizinprodukt

Wahrend des Prototype Fund hat sich unser Team damals bereits erweitert. Zu Andreas
(Entwickler) und mir (Klinische Psychologin, beruflicher Hintergrund Product Development) ist noch
Jakob dazu gekommen (Psychiater an der Charité). Gemeinsam haben wir uns auf einen
Accelerator der Charité (DHA, siehe unten) beworben und haben so eine Anschlussfinanzierung


mailto:alissa@recovery.cat

bekommen. Seit Oktober 2020 bereiten wir uns auf einen Markteintritt vor. Neben der
Weiterentwicklung des digitalen Tools bedeutet dies vor allem zwei Dinge.

2.1 Entwicklung eines Geschaftsmodells. Wer zahlt flir Recovery Cat? Wie kommt die App zum
User? Im digitalen Gesundheitsbereich gibt es drei haufig genutzte Strategien:

e B2C: die User zahlen direkt (z. B. Patient:innen oder Arzt:innen). Dieses Modell
funktioniert haufig eher schlecht, da vor allem in Deutschland Patient:innen gewohnt sind,
dass Kassen flUr Leistungen zahlen. Bei Apps mit einer sehr groBen (und eher gesunden)
Zielgruppe im Wellness Bereich, wie z. B. Meditations-Apps, kann diese Strategie
funktionieren.

e B2B: hier wurden z. B. Kliniken oder Unternehmen (z.B. bei Employee Health Produkten)
zahlen. Funktioniert dann, wenn ein monetarer Gewinn fur die Zahlenden durch die
digitale Lésung entsteht - z. B. wenn Arbeitsablaufe deutlich vereinfacht oder Prozesse
automatisiert werden (also eher Krankenhaussoftware, weniger fir die Patient:innen).

e Ruckerstattung uber die Kassen: dies scheint im Moment der beste Weg zu sein,
bedeutet aber viel Aufwand, da das Produkt als Medizinprodukt klassifiziert sein muss und
je nach Erstattung die Wirksamkeit klinisch nachgewiesen werden muss (viele Studien).
Unterschieden werden kann hier zwischen Selektivvertragen mit einzelnen Kassen und
der DiGA (Digitale Gesundheitsanwendung, neues Modell des Bfarms, um Apps besser
skalieren zu kdnnen).

Es gibt noch weitere Modelle (Datenspende flr die Forschung, Pharma) sowie spezielle Open-
Source-Business-Modelle, z. B. eine freie Nutzung der App und Monetarisierung durch Datenspende
oder Freemium-Modelle mit zusatzlich bezahlten Features oder Beratungsleistungen:

https://en.wikipedia.org/wiki/Business_models_for_open-source_software

2.2 Zertifizierung als Medizinprodukt. Ein Medizinprodukt seit ihr dann, wenn ihr Software zur
Diagnose, Therapie und Monitoring von Krankheiten entwickelt. Das heil3t nicht alle Health-Tech-
Entwicklungen sind Medizinprodukte (z. B. Prozessoptimierung im Krankenhaus ist es i.d.R. nicht),
aber es ist nicht eure eigene Entscheidung und ihr solltet es mdéglichst schnell klaren. Wenn ihr die
Kriterien far ein Medizinprodukt erfullt, musst ihr zertifizieren bevor ihr in den Markt geht. Das ist
leider recht aufwandig und ihr braucht hierfur definitiv weiteres Funding Uber den Prototype Fund
hinaus (ca. € 30-100 K). Guckt euch gern die Links unten dazu an.

3. Hilfreiche Links fur die Entwicklung von digitalen Losungen
im Gesundheitsbereich

Inspirationen fur Open Source Software im Gesundheitsbereich mit groBer User Base:
https://en.wikipedia.org/wiki/Nightscout
https://en.wikipedia.org/wiki/OpenAPS

Die Entwicklung bzw. Zertifizierung von Medizinprodukten verstehen:
Der Programmierer und Mediziner Oliver Eidel hat mit OpenRegulatory eine Open-Source-
Datenbank zusammengestellt, um es Startups zu erleichtern, den Weg zum Medizinprodukt zu


https://en.wikipedia.org/wiki/Business_models_for_open-source_software
https://en.wikipedia.org/wiki/Nightscout
https://en.wikipedia.org/wiki/OpenAPS

gehen. Alle Templates sind umsonst:

https://openregulatory.com/

Der Health Innovation Hub Berlin hat auf seinem Youtube Channel viele Aufzeichnungen von
Talks zu Themen des Eintritts in das deutsche Gesundheitssystem fir digitale Losungen:

https://www.youtube.com/channel/UC7bigAPHIOdh24GcLKifUkw

Riickerstattung durch Kassen:

Die meisten Kassen arbeiten mit Startups zusammen bzw. haben Finanzierungsmaglichkeiten fur
die Produkte im Markt. Die TK hat z. B. ein Innovationsportal, in dem ihr online eine mdgliche
Zusammenarbeit beurteilen lassen kdnnt. Der Fragebogen, den man als Startup ausfullt, ist auch
hilfreich um zu validieren, ob eine Ruckerstattungsstrategie in Frage kommen kénnte (selbst, wenn
man ihn am Ende nicht abschickt - guckt euch mal die Fragen an, das hilft):

https://www.tk.de/leistungserbringer/personengruppen/innovationspartner-2088352

Neben den direkten Vertragen mit Kassen kdnnen patientenzentrierte digitale Anwendungen auch
Uber die DiIGA erstattet werden. Damit hat man Zugang zu allen gesetzlichen Kassen bzw.
Patient:innen und kann deutlich besser skalieren als Uber Selektivvertrage. Die Zulassung ist wie
oben beschrieben aber auch schwieriger:

https://diga.bfarm.de/de
Offentliche Férderméglichkeiten:

EIT Health von der Europaischen Union unterstltzt europaweit Startups im Gesundheitsbereich, z.
B. durch Mentoring und Accelerator-Programme:

https://eithealth.eu/

Acceleratoren/ Inkubatoren:
Hier sind einige Anschlussprogramme an den Prototype Fund, die helfen eine Geschaftsstrategie zu
entwickeln:

Der Digital Health Accelerator des Berlin Institute of Health an der Charité fordert Teams der
Charité (Voraussetzung ist, dass mindestens der Clinical Lead von der Charité kommt) Gber einen
[angeren Zeitraum und unterstitzt auch komplexere Produkte. Wir sind derzeit durch den DHA
gefordert. Bei Interesse kénnt ihr versuchen, gemeinsam mit Kliniker:innen der Charité ein Team zu
formen und euch zu bewerben:

https://www.bihealth.org/de/translation/innovationstreiber/innovation/digital-labs/digital-health-

accelerator

Das Spinlab in Leipzig gilt als einer der besten Acceleratoren in Deutschland und férdert u.a.
Health Tech:

https://www.spinlab.co/de/


https://openregulatory.com/
https://www.youtube.com/channel/UC7biqAPHlOdh24GcLKifUkw
https://www.tk.de/leistungserbringer/personengruppen/innovationspartner-2088352
https://diga.bfarm.de/de
https://eithealth.eu/
https://www.bihealth.org/de/translation/innovationstreiber/innovation/digital-labs/digital-health-accelerator
https://www.bihealth.org/de/translation/innovationstreiber/innovation/digital-labs/digital-health-accelerator
https://www.spinlab.co/de/

Masschallenge ist ein globaler Accelerator, Equity free und unterstitzt u.a. speziell Health Tech
Unternehmen durch Mentoring, Kurse, Investorensuche. Der Zeitaufwand aber auch das Funding ist
hier deutlich geringer als bei den Programmen oben.

https://masschallenge.org/

Privates Funding: Des Weiteren gibt es natdrlich klassische VCs die Health Tech férdern (ftr
Open Source sind eigentlich alle offen, mit denen wir gesprochen hatten) oder spezialisierte Health
Tech oder Impact Investoren sowie Business Angels. Dafur gebt ihr Anteile ab, kédnnt aber relativ
frei Uber das Geld verfligen. Wenn eure ldee gréReres Business-Potential hat (grofSer Markt,
realistische Monetarisierungsstrategie), und ihr nach dem Prototype Fund schon relativ weit seid,
kdonnte dies ein Weg sein. FUr uns war es sinnvoll, erstmal in einen Accelerator zu gehen und
unsere Geschaftsstrategie auszuarbeiten und zu validieren. VCs lassen sich recht einfach
recherchieren und es gibt viele Datenbanken im Netz (z.B. Crunchbase). Die Kontaktaufnahme ist
Uber Intros bzw. ein Netzwerk am besten.

Get in touch:
Meldet euch gern, wenn ihr innerhalb des Prototype Fund an Loésungen im Gesundheitsbereich
arbeitet. Ich gebe gern Feedback zum Produkt und Ideen zur Monetarisierung und Finanzierung.

Alissa Rohrbach
alissa@recovery.cat

https://www.linkedin.com/in/alissa-rohrbach/


https://masschallenge.org/
mailto:alissa@recovery.cat
https://www.linkedin.com/in/alissa-rohrbach/

[T] Linksammlung Finanzen
und (langfristige)
Finanzierung

Finanzierung finden

e Zwei Zusammenfassungen mit Case Studies und Erfahrungsberichten zu Open Source
Funding
o https://opensource.guide/getting-paid/

o https://github.com/nayafia/lemonade-stand#grants

Stiftungen und Fordertopfe

e Eine Liste mit internationalen Fordertopfen, https://github.com/ralphtheninja/open-funding

e Stiftung Erneuerbare Freiheit, Fordermaoglichkeiten, https://erneuerbare-
freiheit.de/foerderung/foerderquellen/

e NL Net Foundation, Fordermdglichkeiten, https://ninet.nl/foundation/network.html

e Bunte Sammlung an Fordermdglichkeiten https://guide.opentech.fund/appendix-iv-

alternative-sources-of-support

Geschaftsmodelle

e Linux Foundation - From Project to Profit: Business Models for Startups Developing Open

Source Software: https://www.youtube.com/watch?v=PTVmwW3uTkg


https://opensource.guide/getting-paid/
https://github.com/nayafia/lemonade-stand#grants
https://github.com/ralphtheninja/open-funding
https://erneuerbare-freiheit.de/foerderung/foerderquellen/
https://erneuerbare-freiheit.de/foerderung/foerderquellen/
https://nlnet.nl/foundation/network.html
https://guide.opentech.fund/appendix-iv-alternative-sources-of-support
https://guide.opentech.fund/appendix-iv-alternative-sources-of-support
https://www.youtube.com/watch?v=PTVmwW3uTkg

[T] Funding is not the (only)
solution: Keynote at FOSS
Backstage 2022 [EN]

How does a FOSS project survive its initial wave of wild enthusiasm? How does one build something
sustainable far from the traditional path of “build a proprietary tool, gather user data, sell
everything”? How do we prevent our small FOSS projects from dying out, replaced by overly
powerful tech giants and start ups with no regard for their users?

At Prototype Fund we fund this initial phase where a person or a small team comes up with a great
idea and spends a few months figuring out how to bring it to life. And we see that the hardest part

is rarely the initial building time: Keeping a project alive in the long run is the real challenge. While
we (obviously) believe that a diverse range of funders is key for a healthy FOSS ecosystem, we see
over and over again how great projects focus on this path only, struggle to survive on funding and

slowly give up.

Funding can be a valid model for specific projects, but it can’t be the only solution to survive. With
this talk we would like to encourage the FOSS community to look into different options. Based on
experiences mady by various projects who were initially funded by the Prototype Fund, we’ll give
an overview of what can work, what definitely doesn’t, and where to look for inspiring examples.

Marie and Patricia, co-directors of Prototype Fund, spoke about the topic in their keynote at FOSS

Backstage 2022: https://pretalx.com/foss-backstage-2022/talk/9Q99L9/.

And these are the slides: https://pretalx.com/media/foss-backstage-

2022/submissions/9Q99L9/resources/FOSSBackstage KzjinTF.pdf.


https://pretalx.com/foss-backstage-2022/talk/9Q99L9/
https://pretalx.com/media/foss-backstage-2022/submissions/9Q99L9/resources/FOSSBackstage_KzjinTF.pdf
https://pretalx.com/media/foss-backstage-2022/submissions/9Q99L9/resources/FOSSBackstage_KzjinTF.pdf

[T] Kommerzielle Lizenzierung
als Geschaftsmodell -
OpenSanctions

Friedrich wurde mit OpenSanctions im Prototype Fund geférdert. Nachdem die Idee viel Zuspruch
von kommerziellen Nutzern erhielt, hat er sich dazu entschieden, fur diese Nutzer eine separate
Lizenz einzuftihren - und das mit groBem Erfolg: Mittlerweile arbeitet ein finfképfiges Team an
OpenSanctions. Was Friedrich auf dem Wegqg erlebt und gelernt hat, hat er in diesem Beitrag
zusammengefasst.

Was ist OpenSanctions?

OpenSanctions ist eine Datenbank, die Informationen Uber Personen und Firmen sammelt, die Ziel
von internationalen Handels-, Reise- oder Militarsanktionen sind. Solche Daten haben sich wahrend
meiner Arbeit im Nonprofit-Investigativjournalismus als wertvolle Ressource herausgestellt, etwa
bei der Suche nach journalistisch relevanten Zusammenhangen in groBen Datenleaks.

Mittlerweile sammelt OpenSanctions auch noch eine Vielzahl anderer Informationen: Politische
Machthaber, Betrugsfalle in Vergabeverfahren, Firmeneigentimer etc. Das Ziel ist, eine Datenbank
aller Figuren zu errichten, die haufig in Korruptionsskandale verwickelt sind.

Das GitHub-Repository fur OpenSanctions - und eine ganz einfache Webseite - gab es bereits seit
2015. Doch der Code erzeugte nur sehr einfache Datenprofile und viele der Import-Skripte fur
einzelne Quellen waren immer wieder defekt. Auffallig schon damals: Jedes Mal, wenn ein Skript
kaputt ging, bekam ich als Maintainer E-Mails von wltenden Nutzern des Datensatzes: Startups,
Investmentfonds etc.

Das Geschaftsmodell

Immer mehr Firmen sind gesetzlich dazu angehalten, eine Sanktionsprifung ihrer eigenen Kunden
- und von deren Geschaftspartnern - durchzufihren. Wahrend das Thema friher hauptsachlich
Banken betraf, sind mittlerweile auch Immobilienmakler*innen, Rechtsanwalt*innen, die
Glucksspielindustrie, Krypto-Wahrungen und -Tools und viele andere Branchen betroffen. Dazu
kommen die schier unzahlbaren Fintech-Startups, die Payment-, Identity- und andere Produkte
entwickeln.

Wahrend des Prototype-Fund-Férderzeitraums habe ich zunachst die Webseite und Datenstruktur
von OpenSanctions neu gelaunched. Sowohl im Projekt-Repository wie auch auf der Webseite stand



prominent der Hinweis: “Wenn sich ein paar Sponsoren fur das Projekt finden, dann kénnte
OpenSanctions als Ressource langfristig auch fir kommerzielle Nutzer von Wert sein.” Sehr
schwammig. Insgesamt konnte ich so drei oder vier Sponsoren gewinnen, die mit 5 bis 50 € pro
Monat zur Nachhaltigkeit des Projekts beitragen wollten.

Je mehr ich mit potentiellen Nutzer*innen der Datenbank gesprochen habe, desto mehr wurde mir
allerdings deutlich: Sponsoring ist das falsche Modell. Firmen, die ein Sanktions-Screening
implementieren missen, wollen einen handfesten Dienstleistungsvertrag, der ihnen die Lieferung
der notwendigen Daten garantiert - nicht ein unverbindliches Sponsoring ohne klare Gegenleistung.
Das Sponsoring-Modell war einfach zu sehr aus der Sicht eines Open Source-Entwicklers gedacht,
nicht aus der Sicht meiner Kund*innen: Diese missen namlich intern begrinden, warum sie einen
wichtigen Sicherheitsprozess ihrer Firma auf OpenSanctions aufbauen.

Im Dezember 2021 (auf halbem Weg der Férderung) habe ich daraufhin einen Vertrag eingefuhrt.
Werkzeug dafur ist die CC-BY-NC-Lizenz: Die auf OpenSanctions.org bereitgestellten Daten waren
ab sofort so lizenziert, dass flr eine kommerzielle Nutzung eine separate Lizenz notwendig wurde.
Damit war folgendes erreicht: 1. Journalist*innen, Forscher*innen und Aktivist¥innen kdnnen weiter
ohne Hurden auf das Material zugreifen, 2. Kommerzielle Nutzer*innen kénnen die Daten im
Ganzen erproben, bevor sie uns kontaktieren, um einen Lizenzvertrag zu schliefen, und 3.: Jede*r
kann weiterhin von GitHub den (MIT-lizenzierten) Quellcode des Projektes installieren und sich
einen eigenen Datensatz bauen, der nicht unter die CC-BY-NC-Lizenz fallt. Wir verkaufen also die
Dienstleistung, unseren eigenen, freien Code fur unsere Kund*innen auszufihren und die
notwendige Qualitatskontrolle durchzufihren.

Neben der neuen Lizenz hatte ich auch noch eine Datensuche bereitgestellt. Die Datensuche
erlaubt es nun allen Nutzer*innen der Webseite, in den Daten zu suchen und einzelne Profile zu
lesen.

Das neue Modell funktionierte erstaunlich gut: Einen Monat spater hatten wir die ersten zehn
Anfragen, und nach sechs Wochen waren die ersten Vertrage geschlossen. Erst da wurde mir
bewusst, dass ich ein neues Problem geschaffen habe: Ich konnte nie wieder Urlaub machen. Der
war namlich im Vertrag nicht wirklich vorgesehen - die Kunden wollen ihre Daten naturlich jeden
Tag aktualisiert wissen. Bis dahin war ich davon ausgegangen, mir mit OpenSanctions hdchstens
ein Zubrot zu verdienen - mit etwas Gluck genug fir die Miete.

Auf einmal war ich mit einer ganz neuen Rechnung konfrontiert: Statt 2.000 € im Monat fir mich
selbst eintreiben zu wollen, musste ich auf einmal einen Businessplan bauen, der ein Team
finanzieren wirde. Als ehemaliger NGO-Worker war mir gleichzeitig vollkommen unklar, wie viel
Geld ich fUr unsere Dienstleistung verlangen kdnnte (unsere Preise sind im ersten Betriebsjahr um
das Zehnfache gestiegen).

Die Umwandlungsfalle

Bis etwa Mai/Juni 2022 (also ein paar Monate nach dem Férderzeitraum) war klar: OpenSanctions
geht weiter, als Unternehmen. Die ersten Vertrage mit unseren Kunden hatte ich allerdings als
selbststandiger Einzelunternehmer abgeschlossen, weil das die erforderliche Rechtsform im
Prototype Fund ist. Viele potentielle Kunden wollten jedoch nur Vertrage mit anderen



Kapitalgesellschaften machen. Gleichzeitig wollte ich méglichst bald der persdnlichen Haftung fur
das Projekt entkommen - Oligarchen-Profile im Internet zu publizieren erzeugt naturgemal viel
Anwaltspost.

Ein Besuch bei der Steuerberaterin machte dann deutlich: Das wird kompliziert. Denn weil
OpenSanctions bereits als Betrieb aktiv war, konnte ich nicht einfach eine neue Firma griinden.
Stattdessen musste ich den bestehenden Betrieb in eine GmbH umwandeln. Dafir musste ich mich
zunachst selbst als Kaufmann ins Handelsregister eintragen, eine Jahresbilanz anfertigen und
schlieBlich eine neue Gesellschaft ausgrinden. Die anwaltliche und steuerliche Beratung flr den
ganzen Trick hat ca. 7.000 € und acht Monate gekostet. Deshalb der Tipp an alle Projekte mit

kommerziellem Potential: Geht frih auf firma.de und klickt euch eine UG, um diese Falle zu
vermeiden.

Andere Lessons learned

- Wir verkaufen eine B2B-Diensleistung. Die meisten Verkaufsprozesse dauern bei so etwas ca. 3
bis 6 Monate. Das ist normal, aber natlrlich eine Herausforderung, wenn man keine externe
Finanzierung hat.

- Deutsche Neobanken (z. B. Solaris) sind nicht so gro8 darin, Geld aus dem Ausland anzunehmen.
Stripe und Konsorten sind da echt hilfreich.

- Macht mit allen euren Mitstreiter*innen so frih wie maglich schriftliche Vertrage. Gerade mit
euren Freund*innen, die irgendwie im Projekt drin hangen. Sonst wird der Wandel von “Open-
Source-Community” zu “Das ist jetzt ne Firma” super schmerzhaft.

- Eine Firma auszugrunden dauert wohl so etwa 3 Jahre, nicht viel weniger. Seid euch sicher, dass
ihr diese Zeit in das Problem und das Projekt investieren wollt.

- In vielen Firmen gibt es Open-Source-Fans, die euch helfen wollen.

- Ein einfaches Logo und ein passables Design-Theme gibt es bei Fiverrr fir 100 €, lohnt sich.

Friedrich ist Open-Source-Softwareentwickler und erstellt Datenbanken im &ffentlichen Interesse.
Er ist der Griinder von OpenSanctions.

Hier geht es zu OpenSanctions: https://www.opensanctions.org.


https://www.firma.de/
https://de.fiverr.com/
https://www.opensanctions.org

