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▶ Die Überblicker

Start-up› FAIL BETTER

Hey
«Mit Hey formierten wir 2014 
eine Agentur, die sich auf die da-
mals brandneue iBeacon-Technolo-
gie von Apple konzentrierte: Wir 
konnten sowohl die technologische 
wie auch die kommunikative Exper-
tise bieten. Und wir gehörten zu 
den Ersten auf diesem Gebiet, ent-
sprechend gross war das Interesse 
der Medien. Bald galten wir als 
 iBeacon-Experten und konnten 
 Pilotprojekte für ein Museum, einen 
Flughafen oder ein Skiresort reali-
sieren. Doch die richtig grossen Pro-
jekte kamen einfach nicht. Wohl 
auch, weil es vier Barrieren gab: 
Der Nutzer musste eine App instal-
liert und Bluetooth aktiviert haben, 
Pushmeldungen akzeptieren und 
den Standort teilen. Doch damals 
begann die grosse Datenschutz-
debatte, und deshalb hatte iBeacon 
nicht den erwarteten Erfolg. Wir 
versuchten dann, in die Bereiche 
E-Commerce und Digital Marketing 
zu diversifizieren. Doch Hey galt im-
mer noch als iBeacon-Spezialist, das 
hat die Sache erschwert. Ende 2016 
entschieden wir, die Aktivitäten ein-
zustellen. Wir waren wohl zu enthu-
siastisch, was die Technologie an-
ging. Was ich gelernt habe: Es ist 
wichtig, eine Strategie zu verfolgen, 
aber noch wichtiger ist es, agil zu 
sein – ein Projekt über drei Monate 
ist oft zu unflexibel. Und man muss 
einen Plan und ein Budget zur Kun-
dengewinnung haben. Heute bin ich 
Intrapreneur und wende diese  
Erkenntnisse bei einer Gruppe von 
Start-ups in einer Firma an.»

Mark Berger 
scheiterte mit Hey. 
Heute betreut  
er Start-ups 
 innerhalb eines 
Konzerns.

Die Software von Altoo konsolidiert täglich 
auch komplexe Vermögensstrukturen,  
ermöglicht automatisierte Kontrollen und 
kommuniziert mit dem Beraternetzwerk.

Die Geschäftsidee? 
Altoo verschafft vermögenden Privat-
personen auf einfache und intuitive Art 
und Weise Transparenz und Kontrolle 
über ihre gesamten Vermögensstruk-
turen (Geld bei mehreren Banken, Im-
mobilien, Private Equity, Kunst etc.). 
Wie ist sie entstanden?
Seit sich die Wertschöpfungskette im 
Wealth Management entflochten hat, 
arbeiten vermögende Privatpersonen 
mit mehreren Banken, Dienstleistern 
und Beratern zusammen. Um trotz-
dem den Überblick zu behalten, 
braucht es innovative Technologie.
Warum der Name?
Altoo steht für «altogether»: Wir haben 
die Plattform von Anfang an gemein-
sam mit unseren Kunden entwickelt.
Woher stammt das Startkapital?

Auch hier gilt «altogether»: Unsere ers-
ten Kunden waren die Kapital geber. 
Womit erzielen Sie die Umsätze? 
Kunden bezahlen ein jährliches Abo 
für die Nutzung der Wealth-Plattform. 
Multi-Family Offices und Banken kön-
nen unsere Technologie auch in einer 
White-Labelling-Lösung ihren End-
kunden anbieten. 
Die grosse Stärke? 
Unsere Technologie wurde von den 
Bedürfnissen unserer Kunden ge-
prägt. So haben wir uns auf das We-
sentliche fokussiert. 
Die grösste Herausforderung? 
Sicherheit hat für uns oberste Priori-
tät. Für unsere Kunden ist es das erste 
Mal, dass sie alle Vermögensdaten an 
einem Ort digital abspeichern. Ent-
sprechend haben wir von Beginn weg 

MEHR SICHER-
HEIT UND 
KONTROLLE
Stefan Thiel, 
 Martin Stadler  
und Stefan  Weber 
(v.l.) schaffen 
Transparenz in 
 Sachen Vermögen.

Fo
to

s:
 G

er
ry

 N
its

ch
 fü

r 
BI

LA
N

Z 
(1

)

MARKETS START-UP
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«Ich bin Teil der Zielgruppe von Altoo und habe mir daher 
schon verschiedene Produkte in dem Bereich angeschaut. 
 Bislang gibt es aber nichts wirklich Brauchbares. Dabei gibt es 
Millionen von Menschen mit einem komplexen Vermögen. 
Aber deren Banken und Vermögensverwalter sind oft sehr 
 konservativ, analog und unflexibel.

Das Produkt sieht gut aus, hat Anschluss an 30 bis 40 Banken 
und schon einige Kunden. Von einer Vorgängerfirma hat Altoo 
eine starke Sicherheitsinfrastruktur übernommen, das fehlt bei 
vielen anderen. Das Team macht einen sehr guten Eindruck, 
was den Background und die Abdeckung der verschiedenen 

Skills angeht. Momentan geht die Firma auf Privatkunden los. Noch kosteneffizien-
ter und viel besser skalierbar ist ihr Plan, die Software als White Label Vermögens-
verwaltern oder Multi-Family Offices anzubieten. Auch im Ausland besteht wei-
teres Wachstumspotenzial. Die grundlegende Frage ist natürlich, ob die Kunden 
einer Drittpartei ihr ganzes Vermögen offenlegen wollen – die meisten verfolgen ja 
eine Multi-Bank-Strategie. Dass es eine Schweizer Lösung ist und die Daten im 
Land bleiben, hilft sicher. Altoo hat mir gefallen, ich werde eine Testlizenz lösen.»

«Mein Family Office hat sich eine ähnliche Lösung wie 
 Altoo selbst gebastelt, denn auf dem Markt gab es bisher 
nichts Brauchbares. Das Konzept der Software as a Service 
 sowie das Frontend von Altoo gefallen mir sehr gut. Beim 
 Backend wird entscheidend sein, mit wie vielen Banken man 
die Schnittstellen hinbekommt und wie gut der automatische 
Datenfeed ist. Klappt das, dann kann man von den sehr  
reichen Kunden auch nach unten Richtung Retailbereich ska-
lieren. Bei all dem ist die Sicherheit entscheidend: Heute kom-
munizieren die meisten Banken und Family Offices mit ihren 
Kunden per unverschlüsselter Mail, Post oder gar Fax. Da  

ist die Lösung von Altoo schon hundert Mal sicherer. Das ist auch schon viel wert!
In der Schweiz, so glaube ich, wird der Erfolg kommen – es gibt zwar Wett be-

werber, aber keinen, der schon so weit ist. International ist das eine andere Frage, 
da sollte sich die Firma mit anderen grossen Playern wie N26 in Deutschland oder 
Gini in Hongkong zusammentun. Altoo wird wohl kein Unicorn werden. Aber  
die Firma wird ihren Weg machen. Die Chancen, dass ich mich beteilige,  stehen  
50 zu 50 – es wird von der Bewertung abhängen.»

grosse Investitionen in die Verschlüs-
selungstechnologie unserer eigenen 
Private Cloud getätigt.
Der bisher grösste Erfolg? 
Dass wir nach so kurzer Zeit schon ei-
nen grossen Kundenstamm aufbauen 
konnten, dabei auch einige grosse Fa-
mily Offices mit White Labelling ge-
wonnen haben sowie von mehreren 
Banken bereits als «approved service 
provider» ausgezeichnet wurden.
Das Überraschendste bisher? 
Der Wow-Effekt bei jedem neuen Kon-
takt. Für die allermeisten Privatperso-
nen ist es das erste Mal, dass sie einen 
so einfachen Vermögensüberblick er-
halten. Unser Wachstum erfolgt haupt-
sächlich durch Referenzen.
Der nächste Schritt? 
Die Expansion ins Ausland. 

ARIEL LÜDI
ist als VC mit seinem 

Inkubator Hammer Team 
an 20 Schweizer B2B-

Start-ups beteiligt.

CORNELIUS BOERSCH  
ist als Gründer von  
Mountain Partners 

in Wädenswil ZH in über 
200 Start-ups investiert.

▶ «Das Produkt sieht gut aus»

▶ «Wird ihren Weg machen» 

ARIEL LÜDI, HAMMER TEAM

CORNELIUS BOERSCH, MOUNTAIN PARTNERS

Website: www.altoo.io
Gegründet:  Dezember 2017
Firmensitz: Zug
Gründer: Martin Stadler (39), CEO; Stefan 
Thiel (50), CTO; Stefan Weber (35), CDO
Anzahl Mitarbeiter: 24
Umsatzziel für 2019: >1,5 Mio. Fr.
Profitabel ab: 2021

Expertenmeinung 
Zwei Risikokapitalisten über die Chancen 
von Altoo
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