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Seminarbeschreibung:

In diesem Seminar befassen wir uns intensiv mit der Entwicklung von Produkten und Dienstleistungen
flr Ihre Kundengruppen. Mit Methoden aus dem Design Thinking, Value Proposition Canvas und der
Blue Ocean Strategie wird anhand von Beispielen gezeigt, wie heute ein Angebot fir Kundengruppen
kreiert und auch Uber den Zeitverlauf optimiert werden kann.

Ist das eigene Produkt/Dienstleistung reif fir den Markt, geht es im zweiten Teil des Seminars darum,
wie das eigene Angebot verstandlich fur den Leser des Geschaftsmodells und Businessplans, den Juror
im Wettbewerb, den Banker und vor allem den potenziellen Kunden vorgestellt werden kann.

Wir behandeln hierzu alle Fragen, die im Rahmen eines Businessplans im Kapitel “Produkt und
Dienstleistung” bzw. der Value Proposition im Canvas beantwortet werden sollten. Wir befassen uns
hierzu auch mit den Produktionsprozessen, der Wertschépfungskette, der Preisgestaltung und vielen
weiteren Fragen, die Sie mit in dieses interaktive Format mitbringen durfen.
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XKFaltin, Giinter 2008: Brain versus Capital: Entrepreneurship for everyone
XKFerriss, Timothy 2007: The 4-Hour Workweek

Drew Boyd & Jacob Goldenberg: Inside The Box

KFried, Jason/ Heinemeier Hansson, David 2010: Rework
XKKawasaki, Guy 2015: The Art oft the Start 2.0.

%Kim/Mauborgne: Blue Ocean Strategy

¥KOsterwalder, Alexander 2010: Business Model Generation.
XKPinchot, Giffort, 2012: Intrapreneuring

KRies, Eric 2012: Lean Startup

%Robinson, Ken 2010: How Finding Your Passion Changes Everything
Simon Sinek: Start with Why

KSimon Sinek: Why Leaders eat last
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1. STUFE
Idee und
Griinderteam

2. STUFE
Marktanalyse und
Marketing

ANFORDERUNG AN DIE BUSINESSPLAN-KAPITEL

3. STUFE
Unternehmen und
Finanzplanung

= Produkt/Dienstleistung
= Griinderteam
= Nachhaltigkeit

zusammenfassung

a Produkt/Dienstleistung
o Griinderteam

o Nachhaltigkeit

= Marktanalyse

= Marketing

o Produkt/Dienstleistung

o Grinderteam

o Nachhaltigkeit

o Marktanalyse

o Marketing

= Unternehmen/Organisation
= Finanzplanung/
Finanzierung

S S s oo
Produktbeschreibung
= Kundennutzen
Zielgruppen(n)

o Produktbeschreibung
o Kundennutzen
o Zielgruppen(n)
o Entwicklungsstand

Griinderteam und
Kompetenzen
Schliesen von Liicken
Schliisselpersonen
Einkommen der
Grindungsmitglieder
2-5

o
2
3
a
S
2
3
-

o Griinderteam und
Kompetenzen

o Schliesen von Liicken

o Schliisselpersonen

o Einkommen der
Griindungsmitglieder

2-5

o Griinderteam und
Kompetenzen
Schlieen von Liicken
Schliisselpersonen
Einkommen der
Griindungsmitglieder
2-5

= Beschreibung des
Gesamtmarktes
= Marktsegmentierung
und Marktpotenzial
= Wettbewerbsumfeld
2-3

Beschreibung des
Gesamtmarktes
Marktsegmentierung
und Marktpotenzial
Wettbewerbsumfeld
2-3

= Produktpolitik
= Preispolitik
= Kommunikationspolitik
= Vertriebspolitik

2-5

Produktpolitik
Preispolitik
Kommunikationspolitik
Vvertriebspolitik

2-5

Geschaftssystem/
Kerngeschaft
Organisation
Meilensteinplanung
Rechtsform.
Geschaftsflihrung,
Eigentumsverhéltnisse
Standort

3-6

Gesamtseitenzahl 6-13

= Schwerpunkte der Bearbeitung je Stufe

10-22

o zu bearbeitende Kapitel aus der Vorstufe

Finanzplanung

Finanzierung des

Kapitalbedarfs
3-6

17-35
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Phase

1. PHASE

3
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BPW PLAN

Produkt/Dienstleistung

[_Marktanalyse

[Marketing ABGABETERMIN 19.11.2024

ONLINE EINREICHEN BIS 24 UHR

[_Unternehmen/Organisation

_Finanzplanung/Finanzierung

Integriert die Nachhaltigkeitsaspekte in die
Businessplankapitel.

Auszeichnung

Zehn Finalteams pitchen vor einer Fachjury, die das Siegerteam auswahlt. Die Top 10 Teams aus der
Jurysitzung pitchen auBerdem am Pramierungsabend vor Publikum. Nach einer Liveabstimmung
erhdlt ein Team den Publikumspreis.

2. PHASE

W CANVAS
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Bescheibung

der Segmente

Integriert die Nachhaltigkeitsaspekte in die
Beschreibung der Canvas-Segmente.

Preisgeld Hauptpreis: 10.000 EUR
Preisgeld Publikumspreis: 1.000 EUR

BPW PLAN

m_ ABGABETERMIN 18.02.2025

[_Unternehmen/Organisation ONLINE EINREICHEN BIS 24 UHR

L_Finanzplanung/Finanzierung

Integriert die Nachhaltigkeitsaspekte in die
Businessplankapitel.

Auszeichnung

Zehn Finalteams pitchen vor einer Fachjury, die das Siegerteam auswahlt. Die Top 10 Teams aus der
Jurysitzung pitchen auBerdem am Pramierungsabend vor Publikum. Nach einer Liveabstimmung
erhdlt ein Team den Publikumspreis.

PW CANVAS
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Bescheibung

der Segmente

Integriert die Nachhaltigkeitsaspekte in die
Beschreibung der Canvas-Segmente.

Preisgeld Hauptpreis: 15.000 EUR
Preisgeld Publikumspreis: 2.000 EUR

#30 jahrebpw
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Phasen

3. PHASE

2
0
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BPW PLAN VAS

Produkt/Dienstleistung
Marktanalyse
| Marketing | ABGABETERMIN 20.05.2025
Unternehmen/Organisation ONLINE EINREICHEN BIS 24 UHR
Finanzplanung/Finanzierung "
= Bescheibung

Integriert die Nachhaltigkeitsaspekte in die der Segmente
Businessplankapitel.
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Integriert die Nachhaltigkeitsaspekte in die
Beschreibung der Canvas-Segmente.
Auszeichnung
Zehn Finalteams in den Kategorien BPW Plan, BPW Canvas und BPW Nachhaltigkeit pitchen vor Preisgeld Hauptpreis: 20.000 EUR
einer Fachjury, die das Siegerteam der dritten Phase sowie das Siegerteam fur den BPW Nachhal-  Preisgeld Publikumspreis: 3.000 EUR
tigkeitspreis auswahlt. Die Top 10 Teams aus der Jurysitzung pitchen auBerdem am Pramierungs-
abend vor Publikum. Nach einer Liveabstimmung erhalt ein Team den Publikumspreis.

BPW Nachhaltigkeitspreis

Bewerbung

9 Erfolgt automatisch fur alle Einreichungen in der 3. Phase
é Zehn Finalteams prasentieren ihr Konzept in der 3. Jurysitzung
9 Das Siegerteam wird in der 3. Jurysitzung ermittelt

#30 jahrebpw
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Nachhaltigkeit!
Ein Thema fir beide Wege:

Insbesondere fur Kapitalgeber ist eine Integration von Nachhaltigkeitsaspekten in Ihr Geschaftsmodell
relevant, um zu sehen, dass Sie Chancen und Risiken der unternehmensentwicklung ganzheitlich und
systematisch berucksichtigen. Machen Sie Nachhaltigkeit explizit zum Thema, definieren Sie Ihr ver-
standnis von nachhaltiger unternehmensentwicklung und integrieren Sie Nachhaltigkeitsaspekte in 1hr
Geschaftskonzept. Die nachhaltigkeitsbezogenen Leitfragen und Bewertungskriterien bei BPW Plan
und BPW Canvas helfen Ihnen dabei.

#30 jahrebpw
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#wirgrunden

Markt

* Produktqualitat
* Produktinformation
= Verbraucherschutz

* Ausgegrenzte
Kundensegmente

= Zulieferer und Einkauf

* Fairer umgang mit
Geschaftspartnern

Okonomie

umwelt

» Klimaschutz
* Ressourcenverbrauch
* Erneuerbare Energien

= Umweltauswirkungen
am Standort

« Umweltbewusstsein
der Mitarbeiter

* Umweltmanagement

Okologie

Arbeitsplatz
= Vereinbarkeit von
Familie und Beruf

= Weiterbildung
und Qualifizierung

= Chancengleichheit
und vielfalt

= Arbeitssicherheit
= Mitarbeiterbeteiligung

Soziales

Ggemeinwesen
Unternehmensspenden
und Sponsoring

Auftragsvergabe an
soziale Organisationen

stiftungen

Ehrenamtliches
Engagement von
Mitarbeitern

Soziales

#30 jahrebpw




Ziele nachhaltiger unternehmensentwicklung:

@BPW

#wirgrunden

Offentlichkeitsbezogene
Ziele

= Erhohter offentlicher und zivilgesell-

schaftlicher Druck, Risk Management,

gegen Reputationsschaden

« Ethik und Moral werden zu immer
wichtigeren wettbewerbsfaktoren

= Vermelidung bzw. Uberwindung
von PR-Krisen

= Immaterieller Geschaftswert steigt -
Bekanntheitsgrad wachst, starkung
von Ansehen und Reputation

« Imagebildung

Kunden- und
umsatzbezogene Ziele

= Erhohte Produkt- und Prozessqualitat

= Befriedigung eines neuen, ethischen und
moralischen verbraucherbewusstseins

= Langfristige Kundenbindung durch
vertrauen und nachhaltige, verantwor-
tungsvolle unternehmensfuhrung

= Dadurch Differenzierung
und Alleinstellung

= Vortelle am Kapitalmarkt durch
ethische Performance

Personalbezogene
Ziele

= Mitarbeiteridentifikation,
-motivation und -loyalitat wachsen

« Unternehmen wird zu einem
attraktiveren Arbeitgeber und

= spricht dadurch wertorientierte Nach-
wuchsfuhrungskrafte und Mitarbeite-
rinnen und Mitarbeiter an

« Geringere Fluktuation

« Lebendige und innovative
Unternehmenskultur

#30 jahrebpw
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BPW WETTBEWERB

KONZEPT EINREICHEN - FEEDBACK ERHALTEN - PREISGELD GEWINNEN

Du kannst deln Geschaftskonzept (Businessplan/Business Model Canvas) zum Wettbewerb elnreichen. In drel Phasen bewerten jewells
zwel Juror:innen deln Konzept und geben dir Feedback und Punkte. Das Jewells beste Konzept erhalt ein Preisgeld. Dle Top 10 pitchen
In Jeder Phase um den Publikumsprels. In der dritten Phase wird zudem eln Konzept mit dem BPW Nachhaltigkeitsprels ausgezelchnet.

1. PHASE

1. Abgabetermin

19. November 2024

Businessplan

Erforderliche Kapitel:
- Zusammenfassung

- Produkt/Dienstleistung
- Grundungsteam

Integriere die Nachhaltigkeitsaspekte in
die Kapitel des Businessplanes.

Business Model canvas

Erforderliche Inhalte:
- Uberblick
- Canvas
Ausblick
- Beschreibung der segmente

Integriere die Nachhaltigkeitsaspekte in
die Beschreibung der Canvas-Segmente.

Auszeichnung

Zehn Finalteams pitchen vor einer Fachjury.
die das Siegerteam auswabhlt. Die Top 10
Teams aus der Jurysitzung pitchen auBer-
derm am Pramierungsabend vor Publikum.
Nach einer Liveabstimmung erhalt ein
Teamn den Publikumspreis,

+ Preisgeld Hauptpreis: 10.000 EUR
+ Preisgeld Publikumspreis: 1.000 EUR

‘'on der Idee zum Konzept -
1it uns ganz einfach!

2. PHASE

2. Abgabetermin

18. Februar 2025

Businessplan

Erforderliche Kapitel:
- Zusammenfassung

- Produkt/Dienstleistung
+ Grundungsteam

- Marktanalyse

- Marketing

Integriere die Nachhaltigkeitsaspekte in
die Kapitel des Businessplanes.

Business Model canvas

Erforderliche Inhalte:

- Uberblick

- Canvas

+ Ausblick

- Beschreibung der Segmente

Integriere die Nachhaltigkeitsaspekte in
die Beschreibung der Canvas-Segmente.

Auszeichnung

Zehn Finalteams pitchen vor einer Fachjury,
die das Siegerteam auswahlt. Die Top 10
Teams aus der Jurysitzung pitchen auBer-
demn am Pramierungsabend vor Publikum.
Nach einer Liveabstimmung erhalt ein
Team den Publikumspreis.

+ Preisgeld Hauptpreis: 15.000 EUR
+ Preisgeld Publikumspreis: 2.000 EUR

3. PHASE

3. Abgabetermin

20. Mai 2025

Businessplan

Erforderliche Kapitel:

+ Zusammenfassung

+ Produkt/Dienstleistung

- Grindungsteam

- Marktanalyse

- Marketing

+ Untemehmen/Organisation
+ Finanzierung/Finanzplanurg

Integriere die Nachhaltigkeitsaspekte in
die Kapitel des Businessplanes.

Business Model canvas

Erforderliche Inhalte:

+ Uberblick

- Canvas

« Ausblick

- Beschreibung der Segmente

Integriere die Nachhaltigkeitsaspekte in
die Beschreibung der Canvas-Segmente.

Auszeichnung

Zehn Finalteams in den Kategorien BPW
Plan und BPW Canvas und BPW Nachhal-
tigkeit pitchen vor einer Fachjury, die das
Siegerteam der ditten Phase sowie das Sie-
gerteam des BPW Nachhaltigkeitspreis aus-
wahlt. Die Top 10 Teams aus der Jurysitzung
pitchen aurerdem am Pramierungsabend vor
Publikum. Nach einer Liveabstimmung erhalt
ein Team den Publikumspreis. In der dritten
Phase verleihen wir den BPW Nachhaltig
keitspreis. Die Bewerbung erfolgt automa-
tisch fur alle Einreichungen in der dritten
Phase. Das Siegerteam wird in der

dritten Jurysitzung ermittelt.

+ Preisgeld Hauptpreis: 20.000 EUR
+ Preisgeld Publikumspreis: 3.000 EUR
+ Verleihung Nachhaltigkeitspreis

« Du kannst in jeder Phase ein Geschaftskonzept einreichen

« Es ist moglich zwischen den Kategorien zu wechseln

« Einreichungen sind auch in beiden Kategorien parallel erlaubt
+ Unser Seminarangebot kann unabhangig von einer Wettbewerbsteilnahme genutzt werden
= Wir sind branchenoffen, jedes Konzept ist willkommen!

« Einfach registrieren und unsere Angebote kostenfrei in Anspruch nehmen

@ BPW

#wirgrunden

#30 jahrebpw




@BPW
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1. PHASE

BPW Plan

' * Produkt/Dienstleistung
et Grinderteam

#30 jahrebpw
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Wertangebote
Lésen Kundenprobleme
und befriedigen

Kundenbediirfnisses z.B.:
Neuheit

Leistung
Anpassung an Kundenwunsche
Die Arbeit erleichtern
SSSSSSSSSS B({SlNESS MODEL CANVAS Desig n
Marke/Status
Preis
Kostenreduktion
Risikominderung
Verfugbarkeit
Anwenderfreundlichkeit

sssssssssssssssssss

Einnahmequellen

Leitfragen zum Wertangebot:

O Welche Produkt- und Dienstleistungspakete bieten Sie Inrem Kundensegment
an und wie unterscheiden sie sich vom Wettbewerb?

Welche Kundenbedurfnisse erfullen Sie?

Welche Probleme helfen Sie durch Ihr Produkt/ihre Dienstleistung zu losen?
was genau ist der Kundennutzen?

Wie kann der Kundennutzen durch Nachhaltigkeitsaspekte erhoht werden?

#30 jahrebpw
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BUSINESS MODEL CANVAS

Schliissel-
partnerschaften

Kundensegmente
a Ein Unternehmen
bedient ein oder mehrere
Kundensegmente

ssssssssss ktur Einnahmequellen Z . B .
Massenmarkt
Nischenmarkt

Leitfragen zu den Kundensegmenten:

o Wer sind Ihre wichtigsten Kunden?

O Wie ist der Markt strukturiert (Kunden, Mitbewerber, Trends, z. B. technologische, ckologische, soziale
und oknonomische)?
Wer sind die wichtigsten Wettbewerber?
Wie kann durch die Beachtung von Nachhaltigkeitsprinzipien wie Energieeffizienz, Gesundheitsver-
traglichkeit oder Fair trade ein Wettbewerbsvorteil erreicht werden?

#30 jahrebpw
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Leitfragen zum Produkt/zur Dienstleistung (ab Stufe 1)

Produktbeschreibung:

D

(W
()
()

Was ist |hr Produkt/Ihre Dienstleistung (Software zur ..., Gerat zum ..., Dienstleistung, mit der ...)?
Welche Konkurrenzprodukte/-dienstleistungen existieren bereits?

Welches Alleinstellungsmerkmal hebt Ihr Angebot von den Konkurrenzangeboten ab?

Was ist an [hrem Produkt bzw. lhrer Dienstleistung und/oder seiner Entstehung nachhaltig?

Kundennutzen und Zielgruppen:

O
()
()

Welches Problem oder welches Bediirfnis haben Ihre Kunden?

Welchen besonderen Nutzen hat Ihr Angebot aus Sicht der Kunden?

Welche Zielgruppe(n) (potenzielle Kunden) kénnen Sie mit Ihrem Produkt/lhrer Dienstleistung
ansprechen?

Wie stehen lhre potenziellen Kunden zum Thema Nachhaltigkeit (LOHAS*, Zahlungsbereitschaft,
Statusbewusstsein)?

#30 jahrebpw
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Entwicklungsstand:

O Inwelchem Stadium der Entwicklung befindet sich Ihr Produkt/lhre Dienstleistung?

O Welche Entwicklungsschritte planen Sie?

O (Gibt es einen Prototyp?

O Mit welchen Entwicklungskosten missen Sie rechnen?

O Inwelchen Bereichen sehen Sie Entwicklungsrisiken und wie werden Sie diese Probleme lésen?

D Wie sieht der aktuelle Stand der Technik aus?

D Wieist der Entwicklungsstand Ihrer Wettbewerber (soweit bekannt)?

O Welche Genehmigungen und Zulassungen sind erforderlich, um |hr Produkt/lhre Dienstleistung
auf den Markt zu bringen?

O Wie schiutzen Sie lhre Innovation?

O Wie halten Sie Ihren innovativen Vorsprung vor Ihren Wettbewerbern?

O Beriicksichtigen Sie Aspekte der Nachhaltigkeit in allen Produktionsstufen
(Lieferanten, Herstellung, Lieferung)?

D Inwieweit ist Nachhaltigkeit fur [hr Wettbewerbsumfeld bereits ein Thema?

O Welche besonderen Chancen und welche Risiken ergeben sich fur Sie durch die Berticksichtigung
nachhaltiger Aspekte?

* Das Akronym LOHAS bezeichnet Personen, die einen Lebensstil pflegen, der von Gesundheitsbewusstsein und -vorsorge sowie der
Ausrichtung an Prinzipien der Nachhaltigkeit gepragt ist (nach engl. Lifestyles of Health and Sustainability): Im Marketing handelt es
sich um einen entsprechenden Konsumententyp (Quelle: de.wikipedia.org).

#30 jahrebpw
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Idee # Innovation?!

Nur 14,6 % aller
 Grindungen sind
Innovativ.

Grunde mit Plan!






Design Thinking is a method for
solving complex problems and
creating new ideas.”




5 steps




Learn about
the audience
for whom you
are designing,
by observation
and inteview.
Who is my
user? What
matters to this
person?

Create a
point of view
that is based
on user needs
and insights.
What are their
needs?

Brainstorm
and come up
with as many
creative
solutions as
possible.

Wild ideas
encouraged!

“G
Build a 0

representation
of one or more

of your ideas to Share your
show to others. prototyped
How can | show idea with your
my idea? original user for
Remember: A feedback.
prototype is What worked?
Just a rough What didn't?

draft!
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Prof. David Kelley, Stanford Uni.

CONCIS GROUP!© 2012
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BUstness Mode| Lanvas

Wertangebote
Losen
Kundenprobleme
und befriedigen
Kundenbedurfnisses

Kundensegmente
Ein Unternehmen
bedient ein oder
mehrere
Kundensegmente



\alue Propostiton fanvas

Gain Creators Gains

Products
& Services
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Pain Relievers
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Customer

Job(s)
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Zielgruppe Unternehmen (B2B)

¢



Zielgruppe Unternehmen (B2B)

Segmentierung nach:

Mitarbeiteranzahl
UnternehmensgréBe
Branche

Strategie

Region



Zielgruppe Unternehmen (B2B)

Zielgruppe KMU:
Kleinstunternehmen, kleine und mittlere Unternehmen (KMU) werden in der
EU-Empfehlung 2003/361 definiert. Danach z&hlt ein Unternehmen zu den
KMU, wenn es nicht mehr als 249 Beschaftigte hat und einen Jahresumsatz
von hdchstens 50 Millionen € erwirtschaftet oder eine Bilanzsumme von
maximal 43 Millionen € aufweist. g
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Zielgruppe Mensch (B2C)
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Zielgruppe Mensch (B2C)

Segmentierung nach:

Alter
Geschlecht
Wohnort
GroBe
Gewicht
Augenfarbe
Einkommen




Oberschicht /
Obere
Mittelschicht

/ Mittlere
Mittelschicht

Untere Mittelschicht
Unterschicht

Konservativ-
Etablierte

10%

Traditionelle
15%

Soziale Lage P

Liberal-
Intellektuelle

Performer

7%

Burgetriche
Mitte

14%o

/ Hedonisten

15%

Expeditive

© Sinus und microm

Grundorientierung p

Festhalten

Tradition

Traditons- Modernisierte
verwurzelung Tradition

Bewahren Haben & Genieflen
Modernisierung f Individualisierung

Lebensstandard,
Status Beatz

Sein & VVeradndern Machen & Ervieben
Neuorientierung
Multioptionalitat,

Beschleunigung,
Fragmatismus

Selbstverwirklichung,
Emnanzip ation, Authentizitat

Grenzen Uberwinden

Exploration,
Refokusserung,
neue Synthessn



1 1
Konservativ-etabliertes
- Die aufgeklarte Bildungs-

- elite: liberale Grund-

Milieu
Das klassische Establish-

ment: Verantwortungs- und

Erfolgsethik; Exklusivitats-
und Fiahrungsanspriche;
Standesbewusstsein

2 Biirgerliche Mitte

Der leistungs- und anpas-
sungsbereite Mainstream:

Wunsch nach beruflicher u.

sozialer Etablierung, nach
gesicherten und harmoni-
schen Verhaltnissen

10 | iberal-intellektuelles

haltung; Wunsch nach
selbstbestimmtem Leben,

vielfaltige intellektuelle

Interessen

S Milieu der Performer

Die multi-optionale,
effizienz-orientierte
Leistungselite: Konsum-
und Stil- Avantgarde;
hohe IT- und
Multimedia-Kompetenz

3 Traditionelles Milieu

Die Sicherheit und Ordnung
liehende Kriegs- /
Nachkriegsgeneration:
Sparsamkeit, Konformis-
mus und Anpassung an die
Notwendigkeiten

7

. Expeditives Milieu

Die ambitionierte kreative
Avantgarde: mental und
geografisch mobil, online
und offline vernetzt; Suche
nach neuen Grenzen und
Losungen

Sozialékolog. Milieu

Konsumkritisches /-be-
wusstes Milieu mit
normativen Vorstellungen
vom ,richtigen” Leben:
ausgepragtes okologisches
und soziales Gewissen

4  Prekares Milieu

Die um Orientierung und
Teilhabe bemiihte
Unterschicht mit starken
Zukunftsangsten und
Ressentiments: Haufung
sozialer Benachteili-
gungen, geringe
Aufstiegsperspektiven

5 Hedonistisches
Milieu

Die spal- und
erlebnisorientierte
moderne Unterschicht /
untere Mittelschicht:
Leben im Hier und Jetzt,
Verweigerung von
Konventionen der

Leistungsgesellschaft

R Adaptiv-pragmatisches
Milieu
Die moderne junge Mitte
mit ausgepragtem Lebens-
pragmatismus: zielstrebig,
kompromissbereit, hedo-
nistisch und konventionell,
flexibel, sicherheits-
orientiert




Veranderung der aktuellen Werte-Top-Ten im Zeitablauf

2009 2012 2014 2016 Rang
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Werteindex Ranking [2012 - 2022]

2012 2014 2016 2018 2020 2022
Pratz
1 B & Gesundheit
2 > B ' Freiheit
3 \
4 \ Hl Q Erfolg
: X \/\
6/ B & Gemeinschaft
7 M - Natur
8 /. \ B & Anerkennung
9
10 i B ‘I Gerechtigkeit




EMmpath) Lald - Umseld

\What does he/she th'”k"/

What does he/she hear? What does he/she see?

SN\
/Vhat does he/she df\

What scares him/her? What does he/she like?




Sam, 22

Education:
Job:

Status:
Residence:

Qualities:
Goals:
Idol:

Mobilo

o WViam

Double Degree Business &
Entrepreneurship

student, part-time working
in sales

Single

Sydney

friendly, competent,
curious

be successful, wants to
have his own comparny

Elon Musk

public transportation,
biking

Stereotypes
polite, punctual

Appearance
sportive, fashion-conscious

Free time & hobbies
meeting friends, surfing, occasionally partying, business talks

Anxieties
study pressure

Wishes & needs
coffee, free time to relax, new business contacts

Occupational routine

most of the time at university studying, doing sales or meeting friends after-
wards, hopes to develop a great business idea at one point during his study

Private day routine
messy room, good relationship with family, always available (phone), visits
business talks, chilling with his friend

Biography

from Sydney, one younger brother, family with stable conditions, always been
interested in learning, moved out right away, likes to explore unknown
territories

Introvert

people & Srtends

Pl el Pregsce

Personality
Extrovert

Sensing

Intuition

Thinking

Feeling

Judging

Perceiving

Media & Apps

Instagram, Facebook, Snapchat,
YouTube, WhatsApp, Netflix,
myHomework, SelfControl,
Starbucks App, Hey You

i
T

TESLA

TED
BooSy

@




Synthesis

Creating personas

I Personas are fictional characters created to Your persona description might include:
represent user types. name and picture
They are useful in considering the goals, demographics like age, education
desires, and limitations of the users to help needs and tasks
to guide design decisions. goals and aspirations

Personas put a personal human face on
otherwise abstract data about customers

o) I/
~ST
7




Befragung

Was st den Leuten w/'c/\‘f/'g?




Befragung

Was st den Leuten w/'c/\‘f/'g?

alitat
Preis Quall
Form Farbe
Service
Design

Image
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Ideation

The goal is to generate as many ideas as possible
= At this point your team starts to imagine possibilities

= Do not check for feasibility and viability at the beginning
of ideation, this is done later during prioritization

Euarel

IDEATE g PROTOTYPE












High

Effort =

Thark|ess
Task

Low
Impact

Fti-tn’s



High
Impact

Mayol Proyect

High effort, high impact:
Can crowd out Quick
Win’s, break down into
component tasks

Low effort, high impact:
Make these your priority

High Low
Effort Effort

Thark|ess Ftll-fn"s
TASK Low effort, low impact:

Delegate or do only if you

High effort, low impact: _
have spare time

Avoid! Focus the time on
Quick Win’s or Major
Projects

Low
Impact



High

Effort

Thark|ess
Task

- B

Low
Impact

Fti-ta’s




Frameworks

Process Map circular Floorplan

kS
e %W\M
& =
Y EEP

Causal Map Geographic Map

SAFE

CHEAR

UNAFE

PebBARIE

2-by-2 Axis Map

Cranarin



Blue Ocean

Das Schaffen eines »Blue Oceans« bedeutet, die
Kosten zu senken und gleichzeitig den Kundennutzen
zu erhéhen, um durch diese hybride Strategie den
vorhandenen Wettbewerb zu umgehen.



@

I NN B e

WEW YORK TiMES SESTSELLER

BLUE OCEAN STRATEGY

§LUE UCEABI-
| SHI
STRATEGY o Non-customers:

ANO 0178 wEw

Customers of your industry.

Current

“Soon-to-be” noncustomers who are Market

on the edge of your market waiting to
jump ship.

“Refusing” noncustomers who
consciously choose against your
market.

“Unexplored” noncustomers who are
in markets distant from yours.

Chan Kim & Renée Mauborgne. All rights reserved.

TIER 1

“Soon-to-be

TIER 2

‘Refusing”




An ExamplC’

STRATEGY

How 1o Creats Uncomtested Marset Soo s

https://www.youtube.com/watch2v=5Xd5lvyWMe8


https://www.youtube.com/watch?v=5Xd5lvyWMe8
https://www.youtube.com/watch?v=5Xd5lvyWMe8

\alve Trnovatfon

COST

Cost savings are made by eliminating and
reducing the factors an industry competes

on.
Value
Innovation
Buyer value is lifted by raising and creating
elements the industry has never offered.

BUYER VALUE

© Chan Kim & Renée Mauborgne. All rights reserved.



4 Kerngfaden;

Break the value-cost trade-off bx answering the following questions:

‘ » Which of the factors that the industry takes for granted should be eliminated?
» Which factors should be reduced well below the industry’s standard?
» What factors should be raised well above the industry’s standard?
« What factors should 'be created that the industry has never offered?

Value Innovation



WWW.PEOf


https://www.youtube.com/watch?v=PTAGwfWpbjg

Know Your Customers by Living a Day in
Their Lives

& Steve Blank
« Father of Modern Entrepreneurship
L

“ s

www.peopleandsfriends.ory © 2415



people & Srtends

Partrer Progect

One day/week of my costumer

www.peopleand§rtends.ofry


http://www.peopleandfriends.org

4 e _
.- - =5 ;
Was Mmacht metn. .. SChlftt $UF Sehlft2

People L EMtends bR

© 201712413



Lernen aber nicht kopieren!

Nicbt den Kopleren sondern den

Next Cose Kreferen!
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Welchen Nutzen bringe ich?

Fertiguhg Grol3handel

Rohstoffgewinnung Einzelhandel
[T [/ ] ETaS [ ]
— f o e—=s )
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EXKURS



Welchen Nutzen bringe ich?

Fértigung Grol3handel

Rohstoffgewinnung Einzelhandel

[T [[]1]] L [[]1]]

T 1 Mio

EXKURS



Die Wertschopfungskette/Value Chain von Porter

Unternehmensinfrastruktur
Human Resource Managment
Technologie-Entwicklung
Beschaffung

Unterstutzungsaktivitaten

Kunden

Primaraktivitaten

interne Logistik

Produktion 1 Euro
externe Logistik

Marketing und Verkauf

Service

EXKURS



Wertschopfungskette

Wre funktronrert dern Business?

—> [ T o

/

1 T

KO}) f schldagt
Kapital

[esen:

EXKURS



@BPW

#wirgrunden

Zusammenfassung (Executive Summary)

Die Zusammenfassung stellt einen wesentlichen Bestandteil Ihres Businessplans dar, da Sie neben dem
optischen Erscheinungsbild eine Art ,ersten Eindruck” vermittelt. Die Zusammenfassung soll das Interesse
des Lesers, in der Regel also Ihres potenziellen Kapitalgebers, wecken. Sie enthadlt einen kurzen Abriss aller
wichtigen Aspekte des Businessplans, stellt also quasi die Quintessenz der folgenden Kapitel dar. Insbe-
sondere sollte sie Auskunft geben tiber das Produkt/die Dienstleistung an sich, das Alleinstellungsmerkmal
und den Kundennutzen, Zielgruppen, das Marktpotenzial und die Konkurrenzsituation, die Kompetenz des
Grinderteams sowie deren Verantwortungsbereiche, iber den Kapitalbedarf und die erwartete Rentabilitat.

#30 jahrebpw




@BPW

#wirgrunden

Leitfragen zum Produkt/zur Dienstleistung (ab Stufe 1)

Produktbeschreibung:

D

(W
()
()

Was ist |hr Produkt/Ihre Dienstleistung (Software zur ..., Gerat zum ..., Dienstleistung, mit der ...)?
Welche Konkurrenzprodukte/-dienstleistungen existieren bereits?

Welches Alleinstellungsmerkmal hebt Ihr Angebot von den Konkurrenzangeboten ab?

Was ist an [hrem Produkt bzw. lhrer Dienstleistung und/oder seiner Entstehung nachhaltig?

Kundennutzen und Zielgruppen:

O
()
()

Welches Problem oder welches Bediirfnis haben Ihre Kunden?

Welchen besonderen Nutzen hat Ihr Angebot aus Sicht der Kunden?

Welche Zielgruppe(n) (potenzielle Kunden) kénnen Sie mit Ihrem Produkt/lhrer Dienstleistung
ansprechen?

Wie stehen lhre potenziellen Kunden zum Thema Nachhaltigkeit (LOHAS*, Zahlungsbereitschaft,
Statusbewusstsein)?

#30 jahrebpw




@BPW

#wirgrunden

Entwicklungsstand:

O Inwelchem Stadium der Entwicklung befindet sich Ihr Produkt/lhre Dienstleistung?

O Welche Entwicklungsschritte planen Sie?

O (Gibt es einen Prototyp?

O Mit welchen Entwicklungskosten missen Sie rechnen?

O Inwelchen Bereichen sehen Sie Entwicklungsrisiken und wie werden Sie diese Probleme lésen?

D Wie sieht der aktuelle Stand der Technik aus?

D Wieist der Entwicklungsstand Ihrer Wettbewerber (soweit bekannt)?

O Welche Genehmigungen und Zulassungen sind erforderlich, um |hr Produkt/lhre Dienstleistung
auf den Markt zu bringen?

O Wie schiutzen Sie lhre Innovation?

O Wie halten Sie Ihren innovativen Vorsprung vor Ihren Wettbewerbern?

O Beriicksichtigen Sie Aspekte der Nachhaltigkeit in allen Produktionsstufen
(Lieferanten, Herstellung, Lieferung)?

D Inwieweit ist Nachhaltigkeit fur [hr Wettbewerbsumfeld bereits ein Thema?

O Welche besonderen Chancen und welche Risiken ergeben sich fur Sie durch die Berticksichtigung
nachhaltiger Aspekte?

* Das Akronym LOHAS bezeichnet Personen, die einen Lebensstil pflegen, der von Gesundheitsbewusstsein und -vorsorge sowie der
Ausrichtung an Prinzipien der Nachhaltigkeit gepragt ist (nach engl. Lifestyles of Health and Sustainability): Im Marketing handelt es
sich um einen entsprechenden Konsumententyp (Quelle: de.wikipedia.org).

#30 jahrebpw




@BPW

#wirgrunden

Leitfragen zum Griinderteam (ab Stufe 1)

© Werden Griinderteam und Kompetenzen dargestellt?

D Was zeichnet die einzelnen Mitglieder des Griinderteams aus: Ausbildung, praktische Erfahrungen,
Vorkenntnisse, Erfolge, berufliche Qualifikationen, unternehmerische Erfahrung?

O Welche kaufmannischen, fachlichen/technischen und persdnlichen Kompetenzen sowie Erfahrungen
sind relevant fur den Erfolg des Unternehmens?

O Welche Rollen nehmen die Griinderinnen und Grinder aufgrund ihrer Qualifikationen
im Unternehmen ein?

O Ist das Thema Nachhaltigkeit einem Teammitglied eindeutig zugeordnet?

O Sind dem Anhang Lebensldufe der Griindungsmitglieder beigefiigt?

#30 jahrebpw




@BPW

#wirgrunden

Hilfe, Infos und alles weitere:

Uberuns  Downloads  Presse O, DE EN

Akademie Wettbewerb Netzwerk v  Termine Blog v Mediathek v -] BPW Login

#wirgrinden

Grunde mit Plan!
@

Wir sind eine regionale Griindungsinitiative mit einem breiten kostenlosen
Angebot fir Griindungsinteressierte in Berlin und Brandenburg. In unserer
Akademie kannst Du Dein Wissen erweitern. Beim Wettbewerb erhéltst Du
Feedback und kannst Preisgeld gewinnen. Unser Netzwerk hilft beim Aufbau
eigener Kontakte fir Deinen Griindungsweg.

Wie funktioniert der BPW n

R A - =

- 2

®©
ﬂ;} Forderer

?Ein_qu[ | l

Der Businessplan-Wettbewerb Berlin-Brandenburg wird gemeinsam durch die Senatsverwaltung fiir Wirtschaft, Energie
und Betriebe des Landes Berlin und das Ministerium fiir Wirtschaft, Arbeit und Energie des Landes Brandenburg untersttitzt

sowie aus Mitteln der Europaischen Union kofinanziert.

#30 jahrebpw




@BPW

#wirgrunden

ank & )

Andreas Voss

People & Friends

+49 178 5370237
andreas@peopleandfriends.org

www.peopleandfriends.org

#30 jahrebpw




@BPW

#wirgrunden

BPW 2022

Deine Idee | Dein Konzept | Dein Unternehmen

Hotline: 030/2125-21 21
E-Mail: info@b-p-w.de
Internet: www.b-p-w.de

Forderer
R
N BERLIN | 3} A 2
i Senatsverwaltung LAND
EUROPAISCHE UNION for Wirischof, Energe BRANDENBURG
Européischer Sozialfonds e Tenee Ministerium fiir Wirtschat,

Arbeit und Energie

Der Businessplan-Wettbewerb Berlin-Brandenburg wird gemeinsam durch die Senatsverwaltung fur Wirtschaft, Energie und
Betriebe des Landes Berlin und durch das Ministerium fir Wirtschaft, Arbeit und Energie des Landes Brandenburg unterstitzt
sowie aus Mitteln des Europaischen Sozialfonds (ESF) gefordert.

Grunde mit Plan!



http://www.b-p-w.de/

