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Seminarbeschreibung:

In diesem Seminar befassen wir uns intensiv mit der Entwicklung von Produkten und Dienstleistungen 
für 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 für Kundengruppen 
kreiert und auch über den Zeitverlauf optimiert werden kann.


Ist das eigene Produkt/Dienstleistung reif für den Markt, geht es im zweiten Teil des Seminars darum, 
wie das eigene Angebot verständlich für den Leser des Geschäftsmodells 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” Wir befassen uns hierzu auch mit den Produktionsprozessen, der Wertschöpfungskette, 
der Preisgestaltung und vielen weiteren Fragen, die Sie mit in dieses interaktive Format mitbringen 
dürfen.
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Faltin, Günter 2008: Brain versus Capital: Entrepreneurship for everyone

Ferriss, Timothy 2007: The 4-Hour Workweek
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Kawasaki, Guy 2015: The Art oft the Start 2.0.

Kim/Mauborgne: Blue Ocean Strategy

Osterwalder, Alexander 2010: Business Model Generation.

Pinchot, Giffort, 2012: Intrapreneuring
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Tom Wujec: Imagine Design Create
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NEU
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Nachhaltigkeit! 
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1.Phase
•Zusammenfassung

•Produkt/Dienstleistung

•Gründerteam
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Plan

%

Next ..

Mindset & Team 

• Mindset

• Failing Forward

• Business Model You

• Developing Teams

Developing 

• Ideation 

• Design Thinking & SIT

• Visual Thinking

• Markt analyse

• Lean Start-up

• User Journey

• Business Modelling

• Value Proposition

Planning

• Redesigning Business Models

• Businessplan & Finanzen

• Pricing

• Sustainability


Founding

• Finance

• Controlling

• Startup competitions

• Legal structures


Redesigning everything

• Redesigning Business Models

• Effectuation

• Agile Management


important phase! 

„Fail early and fail often“
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Alles beginnt mit einer Idee!

Bring es auf den Punkt!Gründe mit Plan! 



 ©
  2

 0
 2

 1
   

P
e

o
p

le
 &

 F
r

ie
nd

s 

hören sich manchmal doof an:

Man verkauft Möbel in 
Einzelteilen, die der

Kunde dann selbst nach 
Hause schleppt und 
zusammenbauen muss!

Ich mach ne 
Suchmaschine, 

die kost auch nix!Ich verkaufe Uhren 


einfach so teuer wie 

möglich!

Rolex GMT Ice 

380.000 Euro !!!

Und die

Bring es auf den Punkt!Gründe mit Plan! 



Dream big!


IF YOU CAN DREAM IT 
YOU CAN DO IT!



Idee = Innovation?!

Nur 14,6 % aller 
Gründungen sind 
innovativ.

Quelle: KFW Gründungsmonitor 2020
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Design

Thinking!






5 steps





1 min

!"#$%&'$(')*%+,--'*.



Prof. David Kelley, Stanford Uni.
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Value 
Proposition 

Canvas



Business Model Canvas
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Value Proposition Canvas
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Euer Value Proposition Canvas

10    min.
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Segmentierung nach:


Mitarbeiteranzahl

Unternehmensgröße

Branche

Strategie

Region

…


Zielgruppe Unternehmen (B2B)

Zielgruppe KMU:

max: 249 Beschäftigte 


max: 50 Millionen € Jahresumsatz 
max: 43 Millionen € Bilanzsumme
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Segmentierung nach:


Alter

Geschlecht

Wohnort

Größe

Gewicht

Augenfarbe

Einkommen

…


Zielgruppe Mensch (B2C)
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Empathy Card - Umfeld

What does he/she think?

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

What does he/she do?

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





Synthesis



Befragung

Was ist den Leuten wichtig?



Preis

Service

Qualität

FarbeForm

Design
Image

Befragung

Was ist den Leuten wichtig?



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 




Ideation

5 min

Go 4 quantity - at least 50 ideas




Ideation

Cluster your ideas
 5 min



Impact-
Effort 
Matrix



High 

Effort

Low 

Effort

Low 

Impact

High 

Impact

Fill-in’sThankless 
Task

Major Project Quick Win



High 

Effort

Low 

Effort

Low 

Impact

High 

Impact

Quick Win

Fill-in’sThankless 
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Major Project
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High 

Effort

Low 

Effort

Low 

Impact

High 

Impact

Fill-in’sThankless 
Task

Major Project Quick Win





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

Blue Ocean
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Non-customers:
ask
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https://www.youtube.com/watch?v=5Xd5lvyWMe8

An example:


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


Value Innovation




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

One day/week of my costumer

night

http://www.peopleandfriends.org
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People & skills needed

Customer journey:

Work packages:

Ressourcen:
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Lernen aber nicht kopieren!

Nicht den Best Case kopieren sondern den


Next Case kreieren!



???



Welchen Nutzen bringe ich?

RohstoffgewinnungRohstoffgewinnung Fertigung Großhandel
Einzelhandel

[\%E6"



Welchen Nutzen bringe ich?

Rohstoffgewinnung Fertigung Großhandel
Einzelhandel

[%E6"



Die Wertschöpfungskette/Value Chain von Porter 

Primäraktivitäten

Unterstützungsaktivitäten

Marge

Unternehmensinfrastruktur

Human Resource Managment

Technologie-Entwicklung

Beschaffung

interne Logistik

Produktion

externe Logistik

Marketing und Verkauf

Service

Kunden

[%5#$"



Wertschöpfungskette

Wie funktioniert dein Business?

Lesen:
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Hilfe, Infos und alles weitere:
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Danke ;-)

Andreas Voss

People & Friends

+49 178 5370237

andreas@peopleandfriends.org

www.peopleandfriends.org



BPW 2027

Deine Idee | Dein Konzept | Dein Unternehmen

 
Hotline:	 030 / 21 25 - 21 21

E-Mail:	 bpw@ibb-business-team.de

Internet: 	 www.b-p-w.de

Förderer

Der Businessplan-Wettbewerb Berlin-Brandenburg wird gemeinsam durch die Länder Berlin und Brandenburg unterstützt sowie 
aus Mitteln der Europäischen Union kofinanziert.

#wirgründen

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

