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Griindungs-Toolbox




Wichtige Hinweise (vorher lesen!)

Willkommen zu unserem Werkzeugkoffer fiir Griinder*innen!

Vorbereitung:

Diese Toolbox ist euer Begleiter auf dem Weg zur erfolgreichen Griindung.

Sie bietet euch eine erste Orientierung, Basisausstattung und hilfreiche Impulse, fiir euren Reise in die Startup-Welt.
Damit wir in unseren gemeinsamen Beratungen direkt in die Tiefe gehen kénnen, BITTEN WIR EUCH, euch
jeweils mit den Inhalten vorzubereiten. So kdnnen wir schneller in den Deep Dive eintauchen und gezielt an

euren Fragen und Herausforderungen arbeiten. Viel Erfolg!

Abstimmung von Beratungen mit deinen Unterstiitzern:

® Sprechzeiten

® Team-Ubersicht



https://www.tugz.ovgu.de/News/Sprechzeiten.html
https://www.tugz.ovgu.de/Über+uns/Team.html
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Erstellungs-Hinweise

Das Konzept und die Erstellung der ,Griindungs-Toolbox" erfolgt als Wissensmanagements-System im Rahmen des geforderten Projektes
.TUGZ- Team & Strategie” am Transfer- und Griindungszentrum der Otto-von-Guericke-Universitdt Magdeburg.

+ Konzept: Ringo Drexler und Michél Porstendorfer
» Redaktion: Ringo Drexler und Michél Porstendorfer

Das Projekt "TUGZ-Team & Strategie" wird durch das Ministerium fiir Wissenschaft, Energie, Klimaschutz und Umwelt des Landes
Sachsen-Anhalt und die Europdische Union geférdert.

% Kofinanziert von der
SACHSEN-ANHALT Europdischen Union

Disclaimer: Die in diesem Wissensmanagement bereitgestellten Informationen dienen ausschlieBlich allgemeinen Informationszwecken.
Obwohl wir uns bemiihen, die Inhalte sorgfdltig zu pflegen und regelmdbBig zu aktualisieren, libernehmen wir keine Gewdhr fiir die
Richtigkeit, Vollstéindigkeit oder Aktualitit der bereitgestellten Informationen. Dieses Wissensmanagement stellt keine verbindliche Beratung
oder Handlungsempfehlung dar. Es obliegt den Nutzern, die Informationen eigenverantwortlich zu priifen und gegebenenfalls fachkundigen
Rat einzuholen. Anderungen oder Ergéinzungen der Inhalte bleiben jederzeit vorbehalten.



= - = P OTTO YON GUERICKE v - E
7 = e 5 S 3 =
- %
. - A -
A — = ‘\ T > " —— > - s
: = o~ . — - s s -
- . 5 A A —- A o
1 4 " > T T = =
P S\, = z
) "= 7 -
g ’ = — A
) .—‘ - - = - - b
3 — — - — 3
- 1 - 3 : » - -
. e v - > y
/ N
( -
] e e /=
- R A o /@
'
\ - > A
4
e ’ - ‘ '

Griindungs-Toolbox




TRANSIER- UKD
GRUNDUMGSZENTR UM

Beratungsansatz ,Team & Strategie®“

Wir stehen fiir personenorientierte Griindungen, d.h. wir kombinieren Persénlichkeitsentwicklung mit klassischer Griindungsberatung
#Team®&Strategie

Dein Vorteil:
® Du hast ein Business was Dir nachhaltig Freude macht und wo Du motivieret bist

¢ Das Business passt zu deinem Lifestyle und deiner privaten Vorstellungen anstatt Dich einzuengen

Achtung: Doch wichtig zu sagen ist, dass Eure Idee nur funktioniert, wenn Ihr folgende ,Zutaten” mitbringt:

® Mut und Bestandigkeit: Der Weg zur erfolgreichen Griindung erfordert Durchhaltevermogen. Wir begleiten Euch, aber den Mut, die
nachsten Schritte zu gehen, misst lhr selbst aufbringen.

® Wille und Vertrauen: Euer Wille und das Vertrauen in Euch und Eure Idee sind entscheidend. Wir sind die Beifahrer auf Eurer Reise, aber die
Fahrt gehort Euch.

® Die Reise gehort Euch: Wir unterstltzen Euch mit unserem Wissen und Netzwerk, aber der Erfolg liegt in Euren Handen. Wir sind da, aber
das Tempo bestimmt Ihr.



Schritt fiir Schritt, was Dich hier erwartet

Du kannst Dich Schritt fiir Schritt durcharbeiten oder auch relevante Kapitel in deiner Zeit bearbeiten.

Ideation

Zielgruppe

Value Proposition
Canvas

Business Model
Canvas
Geschaftsmodell
Marktanalyse
Wettbewerbe
Trendanalyse
SWOT-Analyse

Validation

 Schutz- und
Markenrechte

» 7 Todstinden
eines Erfinders

MVP und
Prototyping
Vorlagen
Finanzplan-
Vorlage und

Blue Ocean
Strategy
Produktplanung
Customer Journey
Kundenbefragung

Marketing
+Vertrieb

Marke und
Branding
Marketing-
strategie
Vertriebskanale
KPI Vertrieb
Kundenloyalitat
Rhetorik

Self-
Leadership

Wahrnehmung
vs. Realitat
Stress-Trigger
Motivationale
Strukturen
Mentales
Spielfeld
Leadership-
Ebenen

Team &
FUhrung

* Griinderteam

» Konflikt-
management

* High-
Performance-
Teams

Vom Plan
zur Realitat

* Projektplanung
* Durchhalten
+ KVP
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Erfolgs-
geschichten



Ready for your take-off?
Be aware it's your journey!
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IKIGAI - Der Sweetspot von Erfolg und Erfillung

Kurzbeschreibung Aufgabe

Nutze diese Fragen um deine deine eigene Vision, Werte und Ziele als Unternehmer zu durchdenken:

Das IKIGAI ist ein machtiges und unterschatztes Griindungstool, welches hilft Dir,
ein Unternehmen aufzubauen, das sowohl erfilllend als auch nachhaltig 1.Vv\‘II;f:f:itee?;:'g:e"':g\kg:geznu;}r";:e de und Erfiillung, auch wenn du keine Belohnung dafiir erhalst?
erfolgreich ist. Es fokussiert sich darauf, ein Ansatz zu finden, der den : 1gkel Irrreudeu uliung, auch wi u kel Y Y ‘
Sweetspot”
von vier relevanten Schlisselfragen trifft:
1. Was liebe ich?

Identifikation der Leidenschaft und Vision des Griinders.

* Gibt es Aspekte deines zukiinftigen Unternehmens, die diese Leidenschaft widerspiegeln konnten?

2. Was kannst du besonders gut?

* Welche Fahigkeiten und Talente hast du, die dich auszeichnen?

* Wie kannst du diese Fahigkeiten in deinem Unternehmen nutzen, um einen einzigartigen Wert zu
schaffen?

. .. ” 3. Was braucht die Welt?

2. Worin bin 'Ch.QUt- o ) + Welche Bediirfnisse oder Probleme siehst du in der Gesellschaft, die du mit deinem Unternehmen
Nutzung der eigenen Fahigkeiten und Expertise. ansprechen méchtest?

Wie kannst du mit deinem Unternehmen einen positiven Einfluss auf die Welt haben oder ein Problem

3. Was braucht der Markt? |6sen, das dir am Herzen liegt?

Ermittlung von Bedrfnissen und Problemen, die Du als Unternehmen I6sen 4. Wofiir kannst du bezahlt werden? ) ) o
kannst * Welche Dienstleistungen oder Produkte kannst du anbieten, fiir die Menschen bereit sind zu zahlen?

» Wie kannst du den wirtschaftlichen Aspekt deines Unternehmens so gestalten, dass es nachhaltig und
profitabel ist?
4. Wofiir kann ich bezahlt werden?

Sicherstellung der wirtschaftlichen Tragfahigkeit des Geschéfts.

Externe Quellen

online Quellen:
IKIGAI: Was du von dem japanischen Konzept lernen kannst VI DEO VIDEO
deutsch englisch



https://gruenderplattform.de/unternehmen-gruenden/ikigai
https://www.youtube.com/watch?v=IpeUYgFuWOo
https://www.youtube.com/watch?v=sXSgd3cSQWk
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IKIGAI - Erfolg trifft auf Erfillung

Ikigai

= 5 : 2
3 Du bist zufrieden, E | Du spirst Erfillung, ! A JAPANESE CONCEPT MEANING “A PEASON FOR BDNG®
| aber fuhlst dich nicht | | erreichst aber keinen |
H - . . wwu“. '
?. ,,,,, i B H Was liebe ich? | P |
3 Satisfaction, What you Delight and
but feeling of LOVE fullness, but

uselessness no wealth

What you are
GOOD AT

Wofir zahlen

e e e e e

> Comfortable, Excitement and
Menschen: but feeling of complacency,
emptiness but sense of

uncertainty

GRUNDER

MA RO



https://gruenderplattform.de/unternehmen-gruenden/ikigai
https://www.weforum.org/stories/2022/01/ikigai-how-it-can-transform-leadership-and-business-for-good/
https://gruenderplattform.de/unternehmen-gruenden/ikigai
https://www.weforum.org/stories/2022/01/ikigai-how-it-can-transform-leadership-and-business-for-good/
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Golden Circle - Vision, Mission und Werte

Kurzbeschreibung Aufgabe

Der Golden Circle von Simon Sinek hilft Start-ups, ihre Vision
klar zu definieren:

1. Warum? (Why)
Der tiefere Zweck und die Mission des Unternehmens.

2. Wie? (How)
Die einzigartigen Methoden oder Werte, die das Unternehmen
auszeichnen.

3. Was? (What)
Die konkreten Produkte oder Dienstleistungen, die angeboten
werden.

Der Fokus auf das ,Warum” hilft Start-ups, eine starke, sinnvolle Marke
zu entwickeln und sich vom Wettbewerb abzuheben.
Wer sein Warum kennt, kann jedes Wie ertragen”

Diese Fragen helfen, das Wesentliche deines Unternehmens klar zu
definieren.

1. Why - Warum?

- Warum hast du dein Unternehmen gegriindet?
- Welches Problem |6st du?

2. How - Wie?

- Was macht deinen Ansatz einzigartig?

- Welche Werte leiten dich?

3. What - Was?

- Was bietest du an?

- Wie hilft dein Produkt?

4. Kommunikation

- Wie erklarst du dein ,Warum"?

5. Weiterentwicklung

- Wie entwickelst du deine Vision weiter?

Externe Quellen

online Quellen:
Golden Circle: Modell fiir den Erfolg deines Unternehmens

VIDEO
deutsch

VIDEO
englisch



https://gruenderplattform.de/unternehmensfuehrung/golden-circle
https://www.youtube.com/watch?v=qp0HIF3SfI4
https://www.youtube.com/watch?v=qp0HIF3SfI4
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Golden Circle - What‘s your why

Simon Sinek's Golden Circle 5*
The Golden Circle Model

Bisinres it datms Snn deis
Yochatars Venm dissar saphat, koonst
du die doin srotioginchs Vargesaf

WO PQen uni-onechimbend
B O U9 WOk bombe it P e 2 el
¥ tun at

What is your cause? What is your motivation

@ Why? = The purpase (The core question)

WHY - Der Sinn

Wordm mathul o etwes “MT
HOW. pas vorgehen How? -
Wi vimt Poat (0 b a ow? = The process
WHAT. pas Ergebnis o° me wa: mm my;wwm
What? = The result
@ What do you do? The What-Ring represents
the products or services a company soils

GRUNDER
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https://gruenderplattform.de/unternehmensfuehrung/golden-circle
https://www.eloquens.com/tool/DBxeH4j9/strategy/value-proposition-templates/simon-sinek-s-golden-circle-powerpoint-template
https://gruenderplattform.de/unternehmensfuehrung/golden-circle
https://www.eloquens.com/tool/DBxeH4j9/strategy/value-proposition-templates/simon-sinek-s-golden-circle-powerpoint-template
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Zentrum deines Businesses: Value Proposition Canvas Advanced

The Value Proposition Canvas

Wettbewerb Markt

Gibt es bereits Angebote von Wettbewerbern?
Wie viele potenzielle Wettbewerber gibt es auf
dem Markt?

Was ist Ihre Zielgruppe?
Wie groB ist das derzeitige Marktpotenzial?

Quelle: Value Proposition Canvas - Download the Official Template



https://www.strategyzer.com/library/the-value-proposition-canvas
https://www.strategyzer.com/library/the-value-proposition-canvas
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Lean Start Up - Sei klug in der Entwicklung

Kurzbeschreibung Aufgabe

Das Lean Startup-Prinzip, entwickelt von Eric Ries, fokussiert sich
auf effiziente Unternehmensgriindung durch schnelles Testen von
Ideen und kontinuierliches Lernen.

Statt auf umfangreiche Planungen am Schreibtisch zu setzen,
werden Produkte in minimaler Form (MVP — Minimum Viable Product)
schnell entwickelt, getestet und wiederkehrend verbessert.

Griinder erhalten so friihzeitig Feedback von Kunden, um das
Produkt u. Geschaftsmodell anzupassen und Ressourcen effizient zu
nutzen.

Ziel ist es, Risiken zu minimieren und ein tragfahiges
Geschiftsmodell mit méglichst wenig Aufwand zu entwickeln.

Hier sind einige Reflektionsfragen zum Thema Lean Startup:
1.

Problem und Lésung

Wie gut verstehst du die Bedirfnisse deiner Kunden?
MVP (Minimal Viable Product)

Welche Funktionen sind wirklich notwendig?
Hypothesen und Tests

Welche Annahmen kannst du validieren?

Messbare Ergebnisse

Welche Metriken sind entscheidend?

Lernen und Anpassen

Wie flexibel kannst du reagieren?

Skalierung

Was sind die groBten Skalierungsherausforderungen?

Externe Quellen

online Quellen:
Lean Startup: schlank, risikolos und erfolgreich Griinden

VIDEO
englisch

VIDEO
deutsch



https://gruenderplattform.de/startup-gruenden/lean-startup
https://www.bing.com/videos/riverview/relatedvideo?q=video+lean+startup&mid=146F12AB045550F84517146F12AB045550F84517&FORM=VIRE
https://www.bing.com/videos/riverview/relatedvideo?q=video%20lean%20startup%20english&mid=2EC05B3F50B0D288FDF32EC05B3F50B0D288FDF3&ajaxhist=0
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Lean Start Up

Combine Design Thinking, Lean Startup and Agile

Sprint planning

E} Product Sprint
backlog oxecution

Shipable
review increment

Customer PROBLEM Customer SOLUTION

DESIGN THINKING LEAN STARTUP AGILE
¥GartnerSYM Gartne':

Quelle: Design Thinking + Lean Startup + Scrum - Andreas Diehl (#DNO) - dno - Google Suche



https://www.google.de/search?sca_esv=f1854236ccd13803&q=Design+Thinking+%2B+Lean+Startup+%2B+Scrum+-+Andreas+Diehl+(%23DNO)+-+dno&udm=2&fbs=ABzOT_DDfJxgmsKFIwrWKcoyw2Rf7ED7CYyDAoRz3agYVnoe8UVw8adpCRzSzq6xx654mB-jTOZ3kXIrxdAXioTdDgJjpqNoccyM1FcKNPC7nrTX5G9LG8xk5AICDYaYWo6fQjvYxz3VNOW3n1k_kJxvpLRSD6JIxZHqY4Twps1q_WEgBouEpSs&sa=X&ved=2ahUKEwjB0drA4_CLAxWQB9sEHTp3BQMQtKgLegQIEhAB&biw=1738&bih=835&dpr=1.1#vhid=ZpMJp6AKN3H5TM&vssid=mosaic
https://www.google.de/search?sca_esv=f1854236ccd13803&q=Design+Thinking+%2B+Lean+Startup+%2B+Scrum+-+Andreas+Diehl+(%23DNO)+-+dno&udm=2&fbs=ABzOT_DDfJxgmsKFIwrWKcoyw2Rf7ED7CYyDAoRz3agYVnoe8UVw8adpCRzSzq6xx654mB-jTOZ3kXIrxdAXioTdDgJjpqNoccyM1FcKNPC7nrTX5G9LG8xk5AICDYaYWo6fQjvYxz3VNOW3n1k_kJxvpLRSD6JIxZHqY4Twps1q_WEgBouEpSs&sa=X&ved=2ahUKEwjB0drA4_CLAxWQB9sEHTp3BQMQtKgLegQIEhAB&biw=1738&bih=835&dpr=1.1#vhid=ZpMJp6AKN3H5TM&vssid=mosaic
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Inhaltsiibersicht

'
-

Validation

Ideation

Leadership

Inhalte

» Persona-Definition: Wer ist dein idealer Kunde?

Value Proposition Canvas

Business Model Canvas + Leitfragen fir das Geschaftsmodell

Marktanalyse — Wettbewerber und Marktpotenzial — Trendanalyse (5 Forces of Porter)
SWOT-Analyse
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Persona Definition - Versteh deinen Kunden besser als er sich selbst

Kurzbeschreibung Aufgabe

Eine Persona ist eine fiktive, verallgemeinerte Darstellung eines Die folgenden Fragen unterstiitzen Dich bei der Definition einer Persona:
idealen Kunden. Sie wird auf Basis von Marktforschung und realen 1.Wer ist deine Zielgruppe? - Welche demografischen Merkmale hat sie?
Daten erstellt und hilft Unternehmen, ihre Zielgruppe besser zu 2.Was sind ihre Bediirfnisse? - Welche Probleme méchte sie 16sen?

verstehen. Eine Persona umfasst typischerweise demografische
Merkmale (Alter, Geschlecht, Beruf), Verhaltensweisen,
Bediirfnisse, Ziele und Herausforderungen. Sie dient dazuy,
Marketingstrategien, Produktentwicklung und Kommunikation
gezielt auf die BedUrfnisse der Zielgruppe auszurichten.

3.Welche Ziele verfolgt sie? - Was mochte sie erreichen?
4.Welche Herausforderungen hat sie? - Welche Hindernisse erlebt sie?

5.Wie trifft sie Entscheidungen? - Welche Faktoren beeinflussen ihre
Kaufentscheidung?

6.Wo hiilt sie sich auf? - Welche Kanéle nutzt sie?

Lerne also deine Zielgruppe besser zu verstehen als Sie es selbst 7.Was sind ihre Werte? - Welche Prinzipien sind ihr wichtig?

kénnen. 8.Wie fiihlt sie sich? - Welche Emotionen begleiten sie?

9.Wie lasst sich deine Persona unterteilen? - Welche Subgruppen existieren?

LieB formlich lhre Gedanken, indem Du ihre Wiinsche, Sehnsiichte, 10.Welche Infos fehlen noch? - Was musst du noch erforschen?

Ziele und Herausforderungen des taglichen Leben kennst

11.Zugehorigkeit: Welche Gruppe gehort sie an? (Sinus Milieu)

Externe Quellen

online Quellen: VIDEO VIDEO

https://gruenderplattform.de/startup-gruenden/buyerpersona
https://www.sinus-institut.de/sinus-milieus/sinus-milieus-deutschland deutsch englisch



https://gruenderplattform.de/startup-gruenden/buyerpersona
https://www.sinus-institut.de/sinus-milieus/sinus-milieus-deutschland
https://www.youtube.com/watch?v=hBGQ_pWl-FM
https://www.youtube.com/watch?v=mnh_bgSG6jM

Persona

TRANSIER- UKD
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Persona Template

= uuuwm '
s dir fr din Welt wiinazhat:

Hintergrinda sur Persono

u

« fohrt germe und viel Fahrrad
Interessiert sich fur Fotogrofie
und Film

o Somanatriert regelmitig for
bassare Klimepoitk

+ lubt seit 3 Jekren vegan

+ orbeitet ohends in einec Bar, Um
thr Studium 2u finanzieren

« hat neben Arbeit & Studium
sehr wenig Frelzelt

oblarme und Herduafordarungen

« viul Aufwand bei Suche nach
nachhaltigen Produktolternativen
(obwoh! sie nur wenig (Froi-)Zolt
hat)

o Widerspruch 2wsschon Bedlrfoes
nach foren/nochhaltigen
Produkten und dem ihr 2ur
VerfOgung stehenden Geld als
Studentin

GRUNDER

PLATTFORM

Quelle: Buyer Personas erstellen: Anleitung, Tipps & Vorlagen

Charaktar und Verholten

» selostbewinst, riehtreabig & fleiflig
+ legt grofien Wert auf Nochhaltighet,

ober ouch auf Lifestyle und gutes
Aussohen van Produkten

» hohes Urmnwaltbewisstsein, kouft so
viel wis mighch Fairtrode. oder Bia.

Lebantrnittal, zahlt gerne mehe far
Qualitét

» pchtet auf Siegel und Testberichte
» nutzt thghch instogram und

Snapchat, hot keinen Fernseher

Ziele und Winsche

» mochte in iheem Leben etwos

bewegen: ,die Welt cin kleines
Stick besser machen” (ouch mit
Ihram Kautvarhoiten und Kansum)

[d

® Demographics
~Age 3z
* Lotation:
. Joby. Purchosing department manager

Chongaing. China

® Goals

* Accemylore o lorge eumbes of profeicnnl
vocabulary

+ Rond bunsinews Inter with aa hint ar barries

® Learning habits

* Using Fragmentalion time 1o learn Engink

+ Roads sBoaks but prefor the poper book

m Frustrations # Phone usage

Sacial nubworks

« Con't recognire some

professionel woeds
inmlantly

Menaging

+ Alwoys fogat yame
words learned before

avo to believe in youuo” Learning

»
[‘\'ou
K Thot's the secre! of success”

P

Quelle: 20 Best User Persona Templates & Examples for Free Download in 2022



https://gruenderplattform.de/startup-gruenden/buyerpersona?wdm_source=adwords&wdm_keyword=&wdm_matchtype=&wdm_device=c&wdm_ad=&gad_source=1&gclid=EAIaIQobChMIhJT-juTwiwMVGVtBAh2IOiySEAAYASAAEgKpGPD_BwE
https://gruenderplattform.de/startup-gruenden/buyerpersona?wdm_source=adwords&wdm_keyword=&wdm_matchtype=&wdm_device=c&wdm_ad=&gad_source=1&gclid=EAIaIQobChMIhJT-juTwiwMVGVtBAh2IOiySEAAYASAAEgKpGPD_BwE
https://www.mockplus.com/blog/post/user-persona-template
https://www.mockplus.com/blog/post/user-persona-template
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Value Proposition Canvas - Der Kern deines Businesses

Kurzbeschreibung Aufgabe

Das Value Proposition Canvas hilft, ein passgenaues Die folgenden Fragen sollen Dich bei der Erstellung eines Value Proposition
Wertangebot zu entwickeln, indem es die Bediirfnisse der Kunden CANVAS unterstltzen.
und die L6sung des Unternehmens darauf abstimmt. 1. Welche Jobs haben deine Kunden?

Es besteht aus zwei Teilen: . Welche Pain Points haben sie?

. Welche Gains wiinschen sie sich?

. Wie hilft dein Produkt?

. Wie lindert es Pain Points?

. Wie schafft es Gains?

. Was macht dein Produkt einzigartig?
. Wie passt es zur Zielgruppe?

. Wie kommunizierst du den Nutzen?

10. Wie validierst du deine Value Proposition?

Externe Quellen

online Quellen:
Value Proposition: Was du deinen Kunden versprichst VI DEO VIDEO
deutsch englisch

1. Kundenprofil
beschreibt die Aufgaben, Probleme und Wiinsche der Kunden.

2. Wertangebot
zeigt, wie das Produkt oder die Dienstleistung
diese Bedurfnisse erflllt und Mehrwert schafft.

O 0 NGO UV A WN

Das Ziel ist, ein Angebot zu entwickeln, das genau auf die
Anforderungen der Zielgruppe abgestimmt ist.



https://gruenderplattform.de/geschaeftsmodell/value-proposition
https://www.youtube.com/watch?v=OwSj3JvC27I
https://www.youtube.com/watch?v=ReM1uqmVfP0&themeRefresh=1
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Value Proposition Canvas

GAIN CREATORS

What can you offer your customer to help them achieve
their gains?

How do you outperform the current solution?

How will adoption by your customer be easier?

GAINS

What would make your
customer happy?

What would make their life

and the job-to-be-done easier?

Job-to-be-
done

What is the job your
customer wants to get
done in their work or life?
What are the finctional,
PAlNS socuial and emotional
What is annoying or troubling NOPS your customer wantg
your customers? to\get done
What is preventing them from
getting the job done?

What is keeping your customer
awake at night?

PRODUCTS & SERVICES

What are the products and services you can
offer your customer so they can get their job
done?

PAIN RELIEVERS

How can you help your customerto relieve their pains?
What problems can you eradicate?

How do you fix current underperforming solutions?
How do you eliminate risks your customer fear?

How do you get rid of current barrriers?

COMPETITION MARKET

Are there already offers from competitors?

What is your target group?
How many potential competitors are there on the market?

How large is the current market potential?

Quelle:Value proposition canvas - The Value Proposition Canvas Value Proposition Customer Segment - Studocu



https://www.studocu.com/es-mx/document/preparatoria-num-1-apodaca-uanl/administracion-de-negocios/value-proposition-canvas/76528647

T hend sLaRL 0
i JYIVERSITAT ERCTURNEE BN
8 bbbl G RONOUMGSZEMTA LM

Business Model Canvas - Dein Geschiftsmodell im Uberblick

Kurzbeschreibung Aufgabe

Das Business Model Canvas ist ein strategisches Management-
Werkzeug, das hilft, dein Geschaftsmodell auf einer einzigen Seite zu
visualisieren. Es besteht aus neun Bausteinen, die zusammen die
wichtigsten Aspekte eines Unternehmens beschreiben.

Das Canvas bietet eine klare, strukturierte und leicht verstandliche
Ubersicht, die es Unternehmen ermdglicht, ihr Geschaftsmodell
schnell zu entwickeln, zu analysieren und anzupassen.

Es fordert eine ganzheitliche Sicht auf das Unternehmen und hilft,

die wichtigsten Erfolgsfaktoren zu erkennen.

Das Business Model Canvas ist ein visuelles Werkzeug,

das hilft, ein Geschaftsmodell auf einer einzigen Seite darzustellen.

Die folgenden Fragen unterstitzen Dich bei der Beflllung des Dashboards.

1. Kundensegmente: Wer sind die Zielkunden?

2. Wertangebote: Welchen Mehrwert bietet das Unternehmen?

3. Kanidle: Wie wird das Angebot an Kunden gebracht?

4. Kundenbeziehungen: Wie wird die Beziehung zu den Kunden

gepflegt?

Einnahmequellen: Wie verdient das Unternehmen Geld?

Schliisselressourcen: Welche Ressourcen sind notwendig?

Schliisselaktivitaten: Was muss das Unternehmen tun,

um erfolgreich zu sein?

8. Schlisselpartnerschaften: Wer sind die wichtigsten Partner
und Lieferanten?

9. Kostenstruktur: Welche Kosten entstehen durch das
Geschaftsmodell?

Now

Externe Quellen

online Quellen:
Business Model Canvas: Nutzen, Beispiel, Anleitung

VIDEO
deutsch

VIDEO
englisch



https://gruenderplattform.de/geschaeftsmodell/business-model-canvas-beispiele
https://www.youtube.com/watch?v=o_jPFRWIWZM
https://www.youtube.com/watch?v=QoAOzMTLP5s

Business Model Canvas
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Quelle: Minimum Viable Product in Software Development: Getting It Right | CodeTiburon



https://codetiburon.com/minimum-viable-product-in-software-development-getting-it-right/
https://codetiburon.com/minimum-viable-product-in-software-development-getting-it-right/

Business Model Canvas
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https://digitaleneuordnung.de/blog/business-model-canvas-erklaerung
https://digitaleneuordnung.de/blog/business-model-canvas-erklaerung
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Marktanalyse am Beispiel 5 Forces of Porter

Kurzbeschreibung Aufgabe

Die 5 Forces von Porter sind ein Modell zur Analyse der Wettbewerbsintensitét in
einer Branche. Sie helfen, die Marktstruktur und die Krafte zu verstehen, die den
Wettbewerb beeinflussen:
1. Wettbewerb innerhalb der Branche:
Wie intensiv ist der Wettbewerb zwischen bestehenden Unternehmen?
2. Bedrohung durch neue Anbieter:
Wie leicht kdnnen neue Unternehmen in den Markt eintreten und den
Wettbewerb verstarken?
3. Verhandlungsmacht der Lieferanten:
Wie viel Einfluss haben Lieferanten auf die Preise und Qualitét der Inputs?
4. Verhandlungsmacht der Kaufer:
Wie stark konnen Kunden die Preise und Konditionen beeinflussen?
5. Bedrohung durch Ersatzprodukte oder -dienstleistungen:
Wie wahrscheinlich ist es, dass Kunden auf alternative Produkte oder
Dienstleistungen umsteigen?
Diese funf Krafte helfen, die Attraktivitat einer Branche und die
Profitabilitdtspotenziale zu bewerten.

Nachfolgenden Fragen helfen, die Wettbewerbssituation im Markt zu verstehen:

1. Bedrohung durch neue Wettbewerber:
Wie einfach ist es fir neue Unternehmen, in deinen Markt einzutreten?

Welche Barrieren gibt es, um den Wettbewerb zu erschweren?

2. Verhandlungsmacht der Lieferanten:
Wie abhangig bist du von deinen Lieferanten?

Welche Macht haben sie, die Preise oder Qualitdt zu beeinflussen?
3. Verhandlungsmacht der Kunden:

Wie stark kénnen Kunden Preise und Bedingungen diktieren?
Welche Faktoren erhéhen ihre Verhandlungsmacht?

4. Bedrohung durch Ersatzprodukte oder -dienstleistungen:
Welche alternativen Lésungen kénnten deine Kunden wahlen?
Wie differenzierst du dein Produkt, um diese Bedrohung zu minimieren?

5. Wettbewerbsintensitat innerhalb der Branche:
Wie intensiv ist der Wettbewerb in deiner Branche?
Was kannst du tun, um dich von anderen Wettbewerbern abzuheben?

Externe Quellen

online Quellen:
Wettbewerbsanalyse & Konkurrenzanalyse: Anleitung

VIDEO
deutsch

VIDEO
englisch



https://gruenderplattform.de/businessplan/wettbewerbsanalyse
https://www.youtube.com/watch?v=hCnyiU365f8
https://youtu.be/Dfp23xSqpdk

Marktanalyse am Beispiel 5 Forces of Porter
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RIVALRY AMONG
EXISTING COMPETITORS:

* Number of competitors
Diversity of competitors
Industry concentration
Industry growth

Quality differences
Brand loyalty

Barriers to exit
Switching costs

THREAT OF NEW
ENTRANTS

BARGAINING :leﬁv
POWER OF EXIST|N(Z;
SUPPLIERS

COMPETITORS

BARGAINING POWER OF SUPPLIERS:

* Number and size of suppliers

= Unigueness of each supplier's product
»  Focal company’s ability to substitute

THREAT OF SUBSTITUTE PRODUCTS:
* Number of substitute products available
Buyer propensity to substitute

Relative price performance of substitute
Perceived level of product differentiation
Switching costs

THREAT OF
SUBSTITUTE

PRODUCTS

THREAT OF NEW ENTRANTS:

Barriers to entry

Economies of scale

Brand loyaity

Capital requirements
Cumulative experience
Government palicies

Access to distribution channels
Switching costs

BARGAINING

POWER OF
BUYERS

BARGAINING POWER OF BUYERS:
Number of customers

Size of each customer order
Differences between competitors
Price sensitivity

Buyer's ability to substitute
Buyer’s information availability
Switching costs



https://www.business-to-you.com/porters-five-forces/
https://www.business-to-you.com/porters-five-forces/
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SWOT Analyse

Kurzbeschreibung Aufgabe

Die SWOT-Analyse ist ein strategisches Werkzeug zur Bewertung der Die folgenden Fragen sollen dabei helfen, eine klare Analyse des
internen und externen Faktoren, die den Erfolg eines Unternehmens Unternehmensumfelds zu erstellen und deine Strategien entsprechend
beeinflussen. Sie unterteilt sich in vier Bereiche: anzupassen.
. ) ) 1. Starken (Strengths):
1. Stédrken (Strengths): Interne Vorteile oder Ressourcen, die dem Was macht dein Unternehmen einzigartig?
Unternehmen helfen, Wettbewerbsvorteile zu erzielen. Welche Ressourcen oder Féhigkeiten hast du, die dir einen

Wettbewerbsvorteil verschaffen?
2. Schwiachen (Weaknesses):
Wo gibt es Verbesserungspotential?

2. Schwichen (Weaknesses): Interne Nachteile oder Bereiche, in denen
das Unternehmen hinter der Konkurrenz zurtickbleibt.

3. Chancen (Opportunities): Externe Faktoren oder Trends, die das Welche Ressourcen fehlen dir, um deine Ziele zu erreichen?
Unternehmen nutzen kann, um zu wachsen oder sich zu verbessern. 3. Chancen (Opportunities):
. Welche Markttrends oder Entwicklungen kannst du nutzen?
4. Bgdrohungen (Threats): Ex.terne Herausfordgrungen oder Risiken, Welche unerforschten Nischen bieten Potenzial?
die das Unternehmen negativ beeinflussen kénnten. 4. Bedrohungen (Threats):

Welche externen Faktoren konnten dein Geschéft negativ beeinflussen?

Die SWOT-Analyse hilft Unternehmen, ihre Position im Markt zu Xt ' i
Welche Risiken musst du managen, um erfolgreich zu bleiben?

verstehen, strategische Entscheidungen zu treffen und Chancen zu
nutzen, wahrend sie Risiken minimiert.

Externe Quellen

online Quellen: VIDEO VIDEO
deutsch englisch

SWOT- Analyse richtig anwenden



https://gruenderplattform.de/unternehmen-gruenden/swot-analyse
https://www.youtube.com/watch?v=m73BIC2cS-U
https://www.youtube.com/watch?v=I_6AVRGLXGA&t=14s

(€8) iiiiiii R,
SWOT Analyse

SWOT-Analyse SWOT - Analysis

'E What advantages di we offer? (USP) * What disadvoniages do we have?
What swynergine can be crected? * Whot are we warse at than others?

Frsiken

§
i


https://gruenderplattform.de/unternehmen-gruenden/swot-analyse
https://morethandigital.info/en/swot-analysis-definition-and-5-steps-for-a-professional-swot/
https://gruenderplattform.de/unternehmen-gruenden/swot-analyse
https://morethandigital.info/en/swot-analysis-definition-and-5-steps-for-a-professional-swot/

SWOT Analyse
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Opportunities
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< XX

Quelle: own Presentation
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Walt Disney Methode: Innovation beginnt mit Kreativitat

Kurzbeschreibung Aufgabe

Die Walt-Disney-Methode ist eine kreative Technik zur Probleml&sung und
Ideengenerierung, die von Walt Disney, dem Griinder des Disney-Imperiums,
inspiriert wurde. Sie zielt darauf ab, Ideen aus verschiedenen Perspektiven zu
betrachten, um kreative Lésungen zu entwickeln.

1. Der Traumer: In dieser Phase geht es darum, kreativ und visiondr zu denken.
Alle Ideen, auch die unrealistischen, werden ohne Einschrdnkungen oder
Kritiken geduBert.

2. Der Realist: Hier werden die Ideen aus der ersten Phase auf ihre
Umsetzbarkeit hin tberprift. Es wird ein Plan erstellt, wie die Ideen praktisch
umgesetzt werden kénnen.

3. Der Kritiker: In dieser Phase wird die Idee kritisch hinterfragt, um mégliche
Schwachen oder Probleme zu identifizieren. Ziel ist es, die Idee zu verbessern
und mogliche Risiken zu minimieren.

Diese Methode fordert sowohl kreatives Denken als auch pragmatische
L&ésungsansatze.

Diese Fragestellungen helfen dabei, kreative Ideen zu entwickeln, aber auch realistisch und
kritisch zu reflektieren, um umsetzbare und erfolgreiche Strategien zu formulieren.

1. Der Traumer:
Welche Vision hast du flr dein Unternehmen?

Was ist dein ,groBes Ziel” oder Traum, das du erreichen mochtest?

2. Der Realist:
Wie kannst du deine Vision praktisch umsetzen?

Welche konkreten Schritte und Ressourcen sind nétig, um deine Ideen realistisch zu
verwirklichen?

3. Der Kritiker:
Welche méglichen Risiken oder Probleme kdnnten bei der Umsetzung auftreten?

Was sind die Schwéchen oder Herausforderungen, die du noch nicht bedacht hast?
4. Wie kannst du die drei Perspektiven miteinander verbinden?

Wie balancierst du Vision, Pragmatismus und kritische Reflexion, um eine erfolgreiche
Strategie zu entwickeln?

Wie sorgst du dafir, dass alle Perspektiven in deinem Entscheidungsprozess bericksichtigt
werden?

Externe Quellen

online Quellen:

https://projekte-leicht-gemacht.de/blog/softskills/kreativitaet/walt-disney-methode-einfach-

VIDEO VIDEO

erklaert/

deutsch englisch



https://projekte-leicht-gemacht.de/blog/softskills/kreativitaet/walt-disney-methode-einfach-erklaert/
https://www.youtube.com/watch?v=YKus6APyZgw
https://www.youtube.com/watch?v=7eevRC8gMwY
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https://www.orghandbuch.de/Webs/OHB/DE/OrganisationshandbuchNEU/4_MethodenUndTechniken/Methoden_A_bis_Z/Walt_Disney_Methode/Walt_Disney_Methode_node.html
https://www.linkedin.com/pulse/disney-creativity-strategy-charu-jindal-1f
https://www.orghandbuch.de/Webs/OHB/DE/OrganisationshandbuchNEU/4_MethodenUndTechniken/Methoden_A_bis_Z/Walt_Disney_Methode/Walt_Disney_Methode_node.html
https://www.linkedin.com/pulse/disney-creativity-strategy-charu-jindal-1f
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Minimum Viable Product (MVP)
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Kurzbeschreibung Aufgabe

Ein Minimal Viable Product (MVP) ist eine friihe Version eines Produkts,
die gerade genug Funktionen bietet, um die grundlegenden Bediirfnisse
der Zielgruppe zu erfiillen und Feedback zu sammeln.

Das MVP enthilt nur die wesentlichen Features, um das Konzept zu
testen und die Marktnachfrage zu validieren, bevor es weiterentwickelt
wird.

Es ermdglicht Start-ups, schnell und kostengiinstig zu iterieren, ohne
Ressourcen in eine vollstandige Produktentwicklung zu investieren.

Diese Fragen unterstiitzen dabei, ein einfaches, aber effektives MVP zu entwickeln, das
wertvolle Erkenntnisse fur die Weiterentwicklung deines Produkts liefert.

1. Was ist das Kernproblem deiner Kunden?
Welches Problem 16st dein Produkt fiir deine Zielgruppe im Wesentlichen?
2. Welche Funktionen sind unbedingt notwendig?
Welche Features sind essenziell, um das Problem zu I6sen und die Hypothese zu testen?
3. Wie einfach kannst du das MVP umsetzen?
Wie kannst du das Produkt so einfach wie moglich bauen, um schnell Feedback zu
erhalten?
4. Wie kannst du schnell Feedback sammeln?
Welche Methoden nutzt du, um direktes Feedback von Nutzern zu bekommen?
5. Welche Annahmen validierst du mit deinem MVP?
Welche Hypothesen Uberprifst du mit der ersten Version deines Produkts?
6. Was ist der schnellste Weg, dein MVP zu testen?
Welche minimalen Tests helfen dir, den Markt und das Nutzerverhalten zu verstehen?
7. Wie misst du den Erfolg deines MVP?

Welche Metriken helfen dir zu beurteilen, ob das MVP funktioniert und ob es
weiterentwickelt werden sollte?

Externe Quellen

online Quellen:
Wie du mit einem Minimum Viable Product durchstartest

VIDEO
deutsch

VIDEO
englisch
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https://gruenderplattform.de/startup-gruenden/minimum-viable-product
https://www.youtube.com/watch?v=ixaLiqIKmkQ
https://www.youtube.com/watch?v=YwEEV0wHnaA

Minimum Viable Product (MVP)
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Ideate Plan Deploy

Define

Code Release Operate

Empathize

Business Problem Business Solution
> Process and problem analysis > MVP development > Operational testing
» Stakeholder survey > Sprint planning > Validation of business cases
> Product vision » Feature development > Identification of further functional
> Development of technical and IT » Test requirements
concepts > :Ralasa > Optimization

> Business case development



https://www.ingenics.com/en/digital-transformation/implementation/mvp-prototyping/
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Minimum Viable Product (MVP)

What Is an MVP?

A minimum viable product is usually the product’s first functioning pilot version with
a basic feature set. MVPs are built quickly and without many resources to test
hypotheses and obtain valuable insights early in the development lifecycle.
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Unlike a demo or a prototype, MVPs are developed It takes at least 1 month to
an MVP is a working solution gradually instead of investing build a decent MVP with
that users can interact with, lots of resources in something limited functionality. The
It brings value and solves large-scale and complicated product will be altered and
user problems. straight away, expanded over time.



https://www.upsilonit.com/blog/what-is-a-minimum-viable-product-mvp-and-why-does-it-matter
https://www.upsilonit.com/blog/what-is-a-minimum-viable-product-mvp-and-why-does-it-matter
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Finanzplan-Vorlage und Checkliste fiir Forderméglichkeiten

Kurzbeschreibung Aufgabe

Ein Finanzplan fiir ein Start-up zeigt die finanziellen Aspekte des Diese Fragen helfen dabei, einen robusten Finanzplan zu erstellen:
Unternehmens, einschlieBlich Kapitalbedarf, Einnahmen, Ausgaben und 1. Welche Startkosten hast du? - Welche einmaligen Ausgaben entstehen?
Rentabilitit. Wichtige Bestandteile sind: 2. Welche laufenden Kosten hast du? - Was sind deine monatlichen Fixkosten?
. . . . 3. Wie viel Umsatz brauchst du? - Wann bist du rentabel?
1. Startkapital: Notwendiges Griindungskapital. 4. Wie schitzt du deinen Cashflow? - Wann kommen Einnahmen, wie lange
2. Gewinn- und Verlustrechnung: Prognose von Einnahmen und reichen deine Reserven?
Ausgaben. Welche Investitionen sind n6tig? - Welche langfristigen Investitionen und
Ricklagen planst du?
6. Wie finanzierst du dein Unternehmen? - Welche Finanzierungsquellen

b

3. Cashflow-Prognose: Planung der Zahlungsmittelstrome.

Bilanz: Darstellung der finanziellen Lage. nutzt du?
5. Break-even-Analyse: Bestimmung des Punktes, an dem das 7. :\rI:eree::t du deine Preise fest? - Was musst du verlangen, um Gewinn zu
Unternehmen profitabel wird. 8. Welche Kennzahlen misst du? - Welche Zahlen zeigen den finanziellen
Er dient zur Sicherstellung der Liquiditat und hilft bei der Gewinnung von Erfolg?
Investoren. 9. Welche Risiken gibt es? - Welche Risiken kdnnten deine Finanzen

beeinflussen?
10. Wie passt du deinen Finanzplan an? - Wie flexibel ist dein Plan bei

Anderungen?
Externe Quellen
online Quellen:
Finanzplan erstellen - so geht's - Tipps, Tools und Vorlage VI DEO VIDEO

deutsch englisch



https://gruenderplattform.de/unternehmensfuehrung/finanzplan-erstellen
https://www.youtube.com/watch?v=5aNvWjM-utY
https://www.youtube.com/watch?v=98zgrfD76lw
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Finanzplan-Vorlagen

4, 3 5

Liquiditats-
planung Privater
Finanzbedarf

ﬁ % Vorlagen

Rentabilitaets- Kapitalbedarf &
planung Finanzierung 2

3.

Quelle: own Presentation


file://///sthome.ovgu.de/vuza23za/07_Business%20Case%20Vorlagen/Finanzplanung%20Vorlagen/Kapitalbedarf_und_Finanzierung(1).xls
file://///sthome.ovgu.de/vuza23za/07_Business%20Case%20Vorlagen/Finanzplanung%20Vorlagen/Kapitalbedarf_und_Finanzierung(1).xls
file://///sthome.ovgu.de/vuza23za/07_Business%20Case%20Vorlagen/Finanzplanung%20Vorlagen/Kapitalbedarf_und_Finanzierung(1).xls
file://///sthome.ovgu.de/vuza23za/07_Business%20Case%20Vorlagen/Finanzplanung%20Vorlagen/Kapitalbedarf_und_Finanzierung(1).xls
file://///sthome.ovgu.de/vuza23za/07_Business%20Case%20Vorlagen/Finanzplanung%20Vorlagen/Kapitalbedarf_und_Finanzierung(1).xls
https://www.ostwestfalen.ihk.de/fileadmin/Dokumente/Gruendung/Kapitalbedarf_und_Finanzierung.xls
https://www.ostwestfalen.ihk.de/fileadmin/Dokumente/Gruendung/Liquiditaetsplanung.xls
https://www.ostwestfalen.ihk.de/fileadmin/Dokumente/Gruendung/Privater_Finanzbedarf.xls
https://www.ostwestfalen.ihk.de/fileadmin/Dokumente/Gruendung/Rentabilitaetsplanung.xls
https://opac.lbs-magdeburg.gbv.de/DB=1/SET=2/TTL=1/SHW?FRST=5
https://www.ostwestfalen.ihk.de/unternehmen-gruenden/von-der-idee-zum-businessplan/businessplan-check/
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https://www.tugz.ovgu.de/Gründen/Finanzierung+und+Förderung.html
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Uberblick Férderlandschaft (Link) - Land

EGO.-START

Was? Das Land Sachsen-Anhait gewahrt mit Unterstitzung des  Europatschen
» Sozlalfonds {ESF) Zuwengungen fir Indlviduelle QuallfizierungsmaBnahmen von
" Investitionsbank Existenzgrinder*innen und 2ur Sicherung des Lebensunterhaltes bei

Lachs Anhalt hochinnovativen Vorhaben

Ziel der Farderung ist, dass sich Unteenehmensgrinder*innen und junge
Unternehmen nachhaltig etablieren und neue Arbeitspldtze entstehen

Wer wird geférdert?

* Exlstenzgrinderinnen eine die alne Unternehmensgrindung In Sachsen-aAnhalt vornehmen wolien,

* Unternehmensnachfolger*innen gie eine Unternbemensnachicige In ginem Unteenehmen mit Sitz oder
Betriebsstatte In Sachsen-Anhalt antreten wollen.

Wie wird getordert?

+ Sicherung des persanlichen Lebensunterhalts dber ein Stipendium:

+ 2.000 Eura/Maonat fir einen Zeltraum von max. 18 Monaten
+ Coachinglelstungen:

= max. 30 % des fordarf3higen Berater*innenhonarars. max. 5.000 Euro
» Machbarkeitsstudien:

* Festbeotrag von 16.380 Euro

Daver: Diz maximale Forderdauer betrigt 18 Monate

Weitere Informationen: « Link rur Programmmwaebseite

EGO.-GRUNDUNGSTRANSFER

Was? Das Land Sachsen-Anhalt fordert mit Unterstitzung des » Europalschen
» Fonds fiir ragionale Entwicklung (EFRE) innovative Grindungsprojokte an
== Hochs ;
" Investitionsbank Hochschulen
yachsen-Ant Ziel Ist es, patenzielle Grinder*innen in der Yorphase der Grundung bel der
Weiterentwicklung ihrer Geschaltsidee dbis zur Existenzgrindung 2u fordern und

dauerhaft eine Kultur der Selbststandigkeit und des unternshmerischen Denkens
2u etablieran

Wer wird gefordert?

* Hochschulen des Landes Sachsen-Anhalt.
+ Dle Forderung richtet sich an Grunder*innen, die iber elnen akadem|schen Abschluss verfigen und elne
Innovative bzw. 1echnologie- und wissensbaslerte Unternehmensgrindung planen
Wie wird geférdert?

» Gesamtausgaben bls zu max. 75.000 Euro e Grinder*in
* Personalausgaben des Grinder*innenteams (max. 3 Elnzelpersonen)
= Sachausgaben(z. B. Material- und Verbrauchskosten zur Entwickiung von Prototypen
Ausstattungsgegensiinda zur Vorbereltung der Grindung, Ausgaben fir Studien, Lizenzen, Gebiihren etc. )

Dauer: Die maximale Forderdauer betragt 18 Monats

Weitere Informationen: : Link zur Programmwsbselte

Weitere Fordermdoglichkeiten

Es gibt eine Vielzahl weiterer Fordermdglichkeiten, die von Griindern und Hochschulen in Anspruch genommen werden kdnnen. Dazu stehen unter anderem folgende Links bereit:

Forderdatenbank des Bundesministerium fiir Wirtschaft und Energie
Foérderprogramme der Investitionsbank Sachsen-Anhalt

Zugang zu Finanzmitteln der Européischen Union:

Access to Finance - Portal zur Hilfe bei der Beantragung von Darlehen und Risikokapital, die mit Unterstlitzung der Europédischen Union bereitgestellt werden



https://www.tugz.ovgu.de/Gründen/Finanzierung+und+Förderung.html
http://www.foerderdatenbank.de/Foerder-DB/Navigation/foerderrecherche.html
http://www.ib-sachsen-anhalt.de/firmenkunden/gruenden.html
http://www.access2finance.eu/
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Business Model Navigator — 55 innovative Business-Patterns (Gassmann)

Kurzbeschreibung Aufgabe

Die 55 Business Patterns von Gassmann sind innovative Geschafts-modelle, die
Unternehmen als Vorlage fiir die Entwicklung eigener Strategien dienen. Sie
beinhalten Muster zu Innovation, Wertschépfung, Kundenbeziehungen,
Distribution und Ertragsmodellen. Diese Muster helfen Unternehmen, ihre
Marktposition zu starken und neue Wachstumschancen zu erschlieBen.

Es erfolgt eine Unterteilung in Kategorien, wie zum Beispiel:

1. Innovationsmuster: Fokussiert auf neue Produkte und Dienstleistungen
sowie auf den kreativen Einsatz von Technologien.

2. Wertschopfungsmuster: Bezogen auf die Art und Weise, wie Wert fiir den
Kunden geschaffen wird (z.B. durch besondere Produktionsverfahren oder
Serviceangebote).

3. Kundenbeziehungs- und Distributionsmuster: Beschaftigen sich mit der
Art und Weise, wie Unternehmen ihre Kunden ansprechen und Produkte oder
Dienstleistungen vertreiben.

4. Ertragsmuster: Modelle, die sich mit der Preisgestaltung und den
Einnahmequellen eines Unternehmens befassen.

Diese Fragen helfen dir, die passenden Business Patterns schnell zu erkennen und
anzuwenden:

Welches Geschiaftsmodell passt?
Wie kannst du skalieren?

Wie differenzierst du dich?

Wie baust du Kundenbindung auf?
Wie reduzierst du Risiken?

Wie gestaltest du Einnahmen?

Wie optimierst du Ressourcen?
Wie forderst du Innovation?

e NOWUAEWD=

Wie stellst du Nutzen sicher?
10. Wie nutzt du Partnerschaften?

Externe Quellen

online Quellen:
https://businessmodelnavigator.com/explore

VIDEO VIDEO
deutsch englisch



https://businessmodelnavigator.com/explore
https://www.youtube.com/watch?v=mqN7x0A-e-w
https://www.youtube.com/watch?v=e8D_6jBMcN4
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Business Model Navigator — 55 innovative Business Patterns

Link
UniBiBo

—— - —-—



https://opac.lbs-magdeburg.gbv.de/DB=1/SET=2/TTL=1/SHW?FRST=5
https://www.peterfisk.com/vault-entry/xt-st-gallen-business-model-navigator/
https://www.peterfisk.com/vault-entry/xt-st-gallen-business-model-navigator/
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Blue-Ocean Strategy - Sei anders als die Anderen ,be different”

Kurzbeschreibung Aufgabe

Die Blue Ocean Strategie zielt darauf ab, neue, unerschlossene Markte zu
schaffen, anstatt im Wettbewerb bestehender Markte zu kimpfen.
Unternehmen streben an, durch Innovationen den Wettbewerb irrelevant zu
machen und gleichzeitig den Wert fiir Kunden zu erhéhen und Kosten zu senken.
Ziel ist es, Differenzierung und Kostenflhrerschaft zu kombinieren. Ein Beispiel ist
das iPhone, das einen neuen Markt fir Smartphones erschuf.

Schlisselprinzipien der Blue Ocean Strategie:

1. Wertinnovation: Gleichzeitig den Wert fir den Kunden erhéhen und die
Kosten senken.

2. Differenzierung und Kostenfiihrerschaft: Beides auf einmal erreichen, um
eine neue Nachfrage zu schaffen.

3. Neugestaltung der Marktgrenzen: Statt nur bestehende Markte zu
bedienen, neue Markte zu schaffen.

Ein bekanntes Beispiel fir die Umsetzung einer Blue Ocean Strategie ist Apple mit
der Einfihrung des iPhones, das nicht nur ein Telefon war, sondern ein véllig
neues Nutzererlebnis schuf.

Die Aufgaben der Blue Ocean Strategie umfassen:
1. Marktforschung: [dentifikation unerschlossener Markte und Bedrfnisse.

2. Wertinnovation: Entwicklung von Produkten oder Dienstleistungen, die
gleichzeitig den Wert fir den Kunden steigern und die Kosten senken.

3. Marktgrenzen neu definieren: Bestehende Marktstrukturen herausfordern
und neue, einzigartige Angebote schaffen.

4. Differenzierung und Kostenfiihrerschaft kombinieren: Wettbewerb durch
beides umgehen.

5. Kundenerlebnis verbessern: Schaffung neuer Erlebnisse, die die
Erwartungen Ubertreffen.

Das Ziel ist es, einen ,blauen Ozean” zu schaffen, in dem es wenig bis keinen
Wettbewerb gibt.

Externe Quellen

online Quellen:
What is Blue Ocean Strategy | About Blue Ocean Strategy

VIDEO
deutsch

VIDEO
englisch



https://www.blueoceanstrategy.com/what-is-blue-ocean-strategy/#:~:text=Blue%20ocean%20strategy%20is%20based%20on%20a%20decade-long,It%20is%20an%20‘and-and’%20not%20an%20‘either-or’%20strategy.
https://www.youtube.com/watch?v=v6MHsOFI2rg
https://www.youtube.com/watch?v=j-b7MHabLPg
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A
m 4

m Which factors should be
ELIMINATION STEIGERUNG Induntrys standard?

Welche Takioren milssen bis west Uber den

Stzndard des Markisegments gesiEget G
m?

NEW VALUE
Which factors that the CURVE Which factors should be
Industry has long competed cregted that the Industry
«d :'-'-',. on should be eliminated? has never offered?
&8s - G
REUNTON
Welche Fakuoran mussen bis west unter den Wekche Faitoren, dis bisher noch nicht yom
Standard des Markisegments seduzien Marasegment angebaran wurdan, sallen mm::‘:;" 'M':'::'
weedien? gaschaffen werdsn? redue below

industry’s standard?



https://www.blueoceanstrategy.com/blog/errc-grid-template-examples/
https://www.presentationload.de/blog/blue-ocean-strategie/#:~:text=Die%20Blue%20Ocean%2DStrategie%20zielt,Konkurrenzkampf%3A%20Neue%20M%C3%A4rkte%20selbst%20erschlie%C3%9Fen.
https://www.presentationload.de/blog/blue-ocean-strategie/#:~:text=Die%20Blue%20Ocean%2DStrategie%20zielt,Konkurrenzkampf%3A%20Neue%20M%C3%A4rkte%20selbst%20erschlie%C3%9Fen.
https://www.blueoceanstrategy.com/blog/errc-grid-template-examples/
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Customer Journey Mapping

Kurzbeschreibung Aufgabe

Customer Journey Mapping flr Startups ist der Prozess, bei dem die Diese Fragen helfen dir, die Reise deines Kunden klar zu verstehen:

Reise eines Kunden von der ersten Interaktion mit einem Unternehmen 1. Welche spezifischen Kundenprofile und Bedurfnisse hat der Kunde?
bis hin zum Kauf und dariiber hinaus visualisiert wird. 2. Wie sieht der gesamte Entscheidungsprozess aus (z.B. Bewusstsein,
Uberlegung, Kauf)?
3. An welchen Punkten kommt der Kunde mit deinem Unternehmen in Kontakt
(z.B. Website, Social Media, Service)?
. Wie fihlt sich der Kunde in den verschiedenen Phasen (z.B. Frustration,
Begeisterung)?

Ziel ist es, alle Beriihrungspunkte (Touchpoints) zu verstehen und zu
optimieren, um ein besseres Kundenerlebnis zu schaffen. 4

Fur Startups ist dies besonders wichtig, da sie ihre Zielgruppe besser 5. Welche Probleme oder Hiirden kdnnten den Kunden daran hindern,
verstehen, potenzielle Schwachen identifizieren und ihre weiterzukommen?
Marketingstrategien gezielt anpassen kdnnen. 6. Welche Erwartungen hat der Kunde?

7. Was erwartet der Kunde an jedem Touchpoint, und wie kannst du diese
Erwartungen erfillen?

8. Wo kannst du den Prozess fir den Kunden effizienter oder angenehmer
gestalten?

9. Welche Methoden nutzt du, um von Kunden wahrend ihrer Journey zu lernen?

10. Welche Metriken verwendest du, um zu sehen, ob die Journey erfolgreich ist?

11. Wie kannst du die Erfahrung fur unterschiedliche Kundengruppen anpassen?

Die Customer Journey hilft, die Bedurfnisse und Erwartungen der Kunden
zu erkennen und langfristige Beziehungen aufzubauen.

Externe Quellen

online Quellen: VIDEO VIDEO
deutsch englisch

Was ist die Customer Journey?



https://gruenderplattform.de/unternehmen-gruenden/customer-journey
https://www.youtube.com/watch?v=bhGQjad6nNM
https://www.youtube.com/watch?v=iRjXccj4yRo
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Produktplanung mit Customer Journey Mapping



https://gruenderplattform.de/unternehmen-gruenden/customer-journey
https://gruenderplattform.de/unternehmen-gruenden/customer-journey
https://www.questionpro.com/blog/customer-journey-map/
https://www.questionpro.com/blog/customer-journey-map/
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Co-Creation - Innovation mit dem Kunden entdecken

Kurzbeschreibung Aufgabe

Co-Creation ist ein kollaborativer Prozess, bei dem Unternehmen gemeinsam mit
Kunden, Partnern oder anderen Stakeholdern Produkte, Dienstleistungen oder
Losungen entwickeln. Ziel ist es, innovative und kundenzentrierte Ergebnisse
zu erzielen, die durch den aktiven Input aller Beteiligten entstehen.

Phasen der Co-Creation:

1.

Ideenfindung: Alle Beteiligten bringen ihre Ideen und Perspektiven ein, um
mogliche Lésungen zu entwickeln.

Design und Entwicklung: Gemeinsam werden Prototypen oder Entwiirfe
erstellt und weiterentwickelt, oft unter Einbeziehung von Feedback aus der
ersten Phase.

Testen und Feedback: Der entwickelte Prototyp wird getestet und erneut
angepasst, basierend auf den Riickmeldungen der Teilnehmer.

Implementierung: Das fertige Produkt oder die Losung wird auf den Markt
gebracht, und die Co-Creation-Partner werden weiterhin in den
Optimierungsprozess eingebunden.

Diese Fragen helfen dir, eine erfolgreiche Co-Creation-Strategie mit Partnern zu
entwickeln

Mit welchen Kunden, Partnern oder Stakeholdern kannst du gemeinsam Werte
schaffen?

1.Welche Herausforderungen kannst du mit deinen Co-Creation-Partnern besser
angehen?

2.Welche Methoden nutzt du, um Ideen und Feedback von deinen Partnern zu
integrieren?

3. Wie kénnen sowohl du als auch deine Partner von der Co-Creation profitieren?

4.Welche Ressourcen (Zeit, Wissen, Technologie) brauchst du, um die Co-Creation
effektiv zu gestalten?

5.Welche Prozesse und Tools helfen, die Zusammenarbeit klar und effizient zu
gestalten?

6.Welche Metriken oder Ergebnisse zeigen, ob die Co-Creation erfolgreich war?

7.Welche MaBnahmen triffst du, um Vertrauen und eine offene Kommunikation
zwischen allen Partnern zu gewahrleisten?

8.Wie sammelst du regelmaBig Feedback und integrierst es in den

GRUNDUMGSZENTR UM

Entwicklungsprozess?
Externe Quellen

online Quellen:
Co-Kreation - Definition und Anwendungsmaoglichkeiten

Co-Creation fiir Startups: Gemeinsam zu innovativen Produkten

Co-Creation: Kunden einbeziehen und echten Wert schaffen

VIDEO
deutsch

VIDEO
englisch



https://www.brainbirds.com/de/glossar/co-creation
https://www.media-lab.de/de/blog/co-creation/
https://www.pergenz.de/wissen/crowd_economy/co-creation/
https://www.youtube.com/watch?v=bhGQjad6nNM
https://www.youtube.com/watch?v=iRjXccj4yRo

Co-Creation
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https://www.media-lab.de/de/blog/co-creation/
https://www.pergenz.de/wissen/crowd_economy/co-creation/
https://www.media-lab.de/de/blog/co-creation/
https://www.pergenz.de/wissen/crowd_economy/co-creation/
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Jobs-To-be-Done - Entdecke die ECHTEN Bediirfnisse deines Kundens

Kurzbeschreibung Aufgabe

Die Jobs to be Done (JTBD)-Methode ist ein Ansatz, bei dem der Fokus auf
den Bedrfnissen und Problemen der Kunden liegt, die durch ein Produkt
oder eine Dienstleistung geldst werden sollen.

Fiir Start-ups bedeutet dies, dass sie sich darauf konzentrieren,
welche , Jobs” (Aufgaben) ihre Zielkunden erledigen miissen und wie
ihr Produkt diese Aufgaben besser als bestehende Losungen erfiillen
kann.

Statt sich nur auf Demografie oder Verhaltensmuster zu konzentrieren,
geht es darum, die zugrunde liegenden Bedirfnisse und Motivationen der
Kunden zu verstehen.

So kdnnen Start-ups innovative Produkte oder Dienstleistungen
entwickeln, die echte Probleme |6sen und eine klare Marktposition
erreichen.

Diese Fragen helfen dir, den Job, den dein Produkt erledigt, klar zu
definieren und zu optimieren.

Welches Problem 16st dein Produkt?

Warum ist der Job wichtig?

Wie sieht der Prozess aus?

Welche Alternativen gibt es?

Was frustriert den Kunden?

Wie hilft dein Produkt?

Wie misst du den Erfolg?

Welche emotionalen Aspekte spielen eine Rolle?
Wie passt dein Produkt in den Alltag?

10. Wie kannst du das Angebot verbessern?

W NGOV AEWDN=

Externe Quellen

online Quellen:
Jobs to be done: Finde heraus, was Kunden wirklich wollen

VIDEO
englisch

VIDEO
deutsch



https://gruenderplattform.de/geschaeftsmodell/jobs-to-be-done
https://www.youtube.com/watch?v=dbMBfRLcGZY
https://www.youtube.com/watch?v=Stc0beAxavY

Jobs-to-be-done (JTBD)
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https://gruenderplattform.de/geschaeftsmodell/jobs-to-be-done
https://jtbd.info/know-the-two-very-different-interpretations-of-jobs-to-be-done-5a18b748bd89
https://gruenderplattform.de/geschaeftsmodell/jobs-to-be-done
https://jtbd.info/know-the-two-very-different-interpretations-of-jobs-to-be-done-5a18b748bd89

(@ JNIV TRANSTER- UKD
. At

s ekttt G FONMOUNMGSZENTR UM

KI-Anwendung zur Geschaftsmodellbewertung

Kurzbeschreibung Aufgabe

KI-Anwendungen zur Validierung von Startup-Geschaftsmodellen nutzen Diese Fragen helfen dir, KI gezielt zur Bewertung und Optimierung deines
Datenanalyse, Mustererkennung und Automatisierung, um Geschéftsmodells zu nutzen.
Geschaftsmodelle schnell zu testen und zu optimieren. 1. Wie kann Kl bei der Geschéftsmodellbewertung helfen?

Welche Kennzahlen méchtest du mit Kl besser verfolgen?
Wie hilft dir KI bei der Risikobewertung?

Wie nutzt du Kl zur Markt- und Wettbewerbsanalyse?
Welche Daten brauchst du fir eine KI-gestiitzte Bewertung?
Wie erkennt KI Schwachen im Geschaftsmodell?

Wie unterstitzt K| die Entscheidungsfindung?

Welche externen Faktoren berlicksichtigt KI?

. Wie misst du den langfristigen Wert deines Modells mit KI?
0. Wie integrierst du Kl in bestehende Bewertungsprozesse?

Sie konnen Markttrends analysieren, Kundenfeedback auswerten und
Prognosen zu potenziellen Erfolgen oder Misserfolgen treffen.

2

3

Durch den Einsatz von Kl kdnnen Start-ups schneller fundierte 4
Entscheidungen treffen, Risiken minimieren und ihre Geschaftsmodelle an 5.
die tatséchlichen Bedurfnisse des Marktes anpassen. 6.
7

8

9

1

Dies hilft, Ressourcen effizienter zu nutzen und den Markteintritt zu
beschleunigen.

Externe Quellen

online Quellen: VIDEO VIDEO

Businessplan erstellen mit Griinderplattform & ChatGPT
So kannst Du Deine Business-Idee per Kl validieren lassen - deutsche-startups.de deutSCh engliSCh



https://gruenderplattform.de/businessplan/businessplan-mit-chatgpt
https://www.deutsche-startups.de/2024/12/19/so-kannst-du-deine-business-idee-per-ki-validieren-lassen/
https://www.manager-magazin.de/hbm/strategie/chatgpt-kuenstliche-intelligenz-erstellt-geschaeftsmodelle-a-c6df9d87-4d9a-4024-a0d2-93c115f3808c
https://www.youtube.com/watch?v=xHHB4A2utkQ

KI-Anwendung zur Geschaftsmodellbewertung
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https://pitchbob.io/de/blog/top-ai-powered-tools-to-supercharge-your-startup,
https://pitchbob.io/de/blog/top-ai-powered-tools-to-supercharge-your-startup
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Inhaltsiibersicht

Ideation Validation +Vertrieb M Leadership

Inhalte
* Marken — und Schutzrechte
» 7 Tod-Sunden eines Erfinder

- Dicke Empfehlung: Vereinbart mit unserem Patentanwalt einfach friihzeitig einen Termin. Selbst der Business-Name sollte geprift werden.


https://www.tugz.ovgu.de/patente.html

TRANSIER- UKD
GRUNDUMGSZENTR UM

[OF

Schutz- und Markenrechte

Kurzbeschreibung Aufgabe

Schutz- und Markenrechte helfen Startups, ihre Innovationen zu sichern, Diese Fragen helfen dir, deine Markenrechte und geistiges Eigentum gezielt zu
Wettbewerbspositionen zu starken und mégliche rechtliche Konflikte zu schitzen.
vermeiden. Dazu gehdren: Hast du deine Marke geschiitzt?
1. Markenschutz: Startups konnen ihre Marken (z.B. Namen, Logos) durch eine Welche Schutzrechte sind relevant?
Markenanmeldung schiitzen, um ihre Identitat im Markt zu sichern und
Nachahmungen zu verhindern.

Wie schiitzt du deine Idee vor Nachahmung?

. .
2. Patente: Schutz von innovativen Erfindungen und technologischen Hast du Markenrechte Giberprift?

Losungen, die dem Startup einen Wettbewerbsvorteil verschaffen.

1

2

3

4

5. Was tust du bei Markenverletzung?
3. Urheberrecht: Schutz von kreativen Werken wie Software, Design oder 6. Wie schitzt du international?

7

8

9

1

Inhalten, die das Startup erstellt hat. Wie gehst du mit Lizenzierungen um?
Wie schiitzt du Software/digitale Produkte?
. Wie lange sind deine Schutzrechte giiltig?
0. Wie bleibst du iber Anderungen im Recht informiert?

4. Geschmacksmuster und Designs: Schutz von einzigartigen Produktdesigns
und Erscheinungsbildern.

5. Vertrage und Vereinbarungen: Rechtliche Absicherung durch Vertrage, die
die Nutzung von geistigem Eigentum regeln und die Rechte des Startups
schutzen.

Externe Quellen

online Quellen: VIDEO VIDEO
deutsch englisch

TUGZ - Transfer- und Griindungszentrum - Schutzrechte und Patente



https://www.tugz.ovgu.de/Patentieren/Schutzrechte+und+Patente.html
https://www.youtube.com/watch?v=LceEceWIrWM
https://www.youtube.com/watch?v=vAVtF4rA2mo

Die Losung ist
komplexer als das Problem.

Der Erfinder hat eine unrealistische
Vorstellung vom Wert der Erfindung.

Quelle: own Presentation
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Inhaltsiibersicht

+Vertrieb Leadershlp

Inhalte
* Marke und Branding: ,Marken erkennt man daran das man sie erkennt.”
» Marketing- Vertriebsstrategie: Marketing und Vertrieb sind die wichtigsten Instrumente fir die Relevanz auf dem Markt neben dem Produkt

* Erfolgsmessung im Vertrieb: Der Vertrieb bringt den Umsatz, daher solltest Du hier die erste StellegroBe gut messen.
* Kundenloyalitat: Loyale Kunden sind Kunden die bestandig kaufen
* Rhetorik und Story-Telling: Uberzeugend zu verkaufen ist das A und O um Interesse zu wecken
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Marke und Branding schafft Image und Professionalitat

Kurzbeschreibung Aufgabe

Eine starke Marke ist mehr als nur ein Logo -, Gute Marken erkennst Du daran, dass Du sie kennst.” Sie
schafft Identitat, Vertrauen und emotionale Bindung zu deinen Kunden. Branding ist der Schlissel, um
langfristig erfolgreich zu sein.

Was ist eine Marke?

*  Marke = Identitat + Wahrnehmung: Wie du dich prasentierst und wie Kunden dich wahrnehmen.
*  Emotionale Verbindung: Kunden kaufen nicht nur Produkte, sondern Geschichten und Werte.
*  Wiedererkennungswert: Eine starke Marke bleibt im Kopf — visuell, sprachlich und emotional.
*  Markenstrategie: Wer bist du/Ihr? Was sind deine Werte und deine Mission?
Markenidentitét:

*  Name & Logo: Klar, einpragsam und leicht wiederzuerkennen.

+  Farben & Design: Farben |6sen Emotionen aus — wahle sie bewusst.

+  Schrift & Stil: Einheitliche Typografie & Gestaltung fir professionelle Wiedererkennbarkeit.

*  Branding: Differenzierung vom Wettbewerb: Eine starke Marke hebt dich von anderen ab.

+  Tonalitat: Locker, seris, inspirierend? Deine Marke sollte eine einheitliche Stimme haben.

*  Slogan & Botschaft: Kurz, pragnant und mit Wiedererkennungswert.

Nutze diese Fragen um deine Wahrnehmung, Kommunikation und Denkweise bewusster zu

gestalten?

Wahrnehmung & Wirklichkeit:

*  Welche Uberzeugungen habe ich iiber Erfolg und Scheitern? Woher kommen sie?

*  Wie beeinflussen meine bisherigen Erfahrungen meine Entscheidungen als Griinder?

*  Wo seheich Hindernisse, die vielleicht nur in meinem Kopf existieren?

Kommunikation & Wirkung

*  Wie reagiere ich auf Kritik? Hore ich wirklich zu oder verteidige ich mich sofort?

*  Wann gab es Missverstandnisse mit meinem Team oder Kunden? Welche meiner Annahmen
konnten die Ursache gewesen sein?

Mindset & Reframing

*  Wie kann ich Fehler als Lernchance statt als Riickschlag sehen?

+  Was wiére, wenn meine gréBten Angste sich als unbegriindet herausstellen?

Emotionale Intelligenz & Fiihrung

*  Wie gehe ich mit Stress und Unsicherheit um?

*  Wie gut erkenne ich Emotionen in mir und anderen?

*  Welche Routinen und Gewohnheiten helfen mir, langfristig gesund und leistungsfahig zu
bleiben?

% Tipp: Nimm dir regelméaBig Zeit fur diese Reflexionen — schriftlich oder in Gesprachen mit

Mentoren und Co-Foundern. Dein Mindset entscheidet tiber deinen Erfolg!

Externe Quellen

online Quellen:
Die Macht vonEmotionen und Marken im Verkauf

GRUNDUMGSZENTR UM



https://www.coachy.net/de/blog/verkaufen/

Markenbildung - Markenidentitat und Markenimage
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Markenidentitat

Vision
Wohin wollen wir?

‘I

Kommunikation
des Markennutzen-

Persénlichkeit

Woran glauben wir?

Leistungen
Was vermarkten wir?

b

Q

3

7

Kompetenzen
Was kbnnen wir? des Markennutzen-

P P

Herkunft
Woher kommen wir?

Fe———————

Selbstbild der
internen Zielgruppen

®
S
2

g
&
=

Markenimage

———— — — —

Marken- -
bedirfnisse

Markennutzen

Markenbekanntheit

Fremdbild der
externen Zielgruppen

Quelle: https://wirtschaftslexikon.gabler.de/definition/identitaetsbasiertes-markenmanagement-33424



https://wirtschaftslexikon.gabler.de/definition/identitaetsbasiertes-markenmanagement-33424
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Marketingstrategie: Vermittle deine zentralen Botschaften

Kurzbeschreibung Aufgabe

Siehe Marketing als Verkaufsvorbereitende MaBnahme. Je besser dein Nutze diese Fragen um deine Wahrnehmung, Kommunikation und Denkweise
Marketing um so leichter der Verkauf, da Du deinen Kunden gut vorbereitet bewusster zu gestalten?

hast. Effektives Marketing erfordert dabei eine durchdachte Strategie und die Wahrnehmung & Wirklichkeit: , .
Wahl der richtigen Kandle. *  Welche Uberzeugungen habe ich tiber Erfolg und Scheitern? Woher kommen sie?

*  Wie beeinflussen meine bisherigen Erfahrungen meine Entscheidungen als Griinder?
+ Zielgruppenanalyse: Wer sind deine idealen Kunden? Wo halten sie sich +  Wo sehe ich Hindernisse, die vielleicht nur in meinem Kopf existieren?
auf? Kommunikation & Wirkung
*  Wie reagiere ich auf Kritik? Hore ich wirklich zu oder verteidige ich mich sofort?
* Wann gab es Missverstandnisse mit meinem Team oder Kunden? Welche meiner
Annahmen koénnten die Ursache gewesen sein?

+ Positionierung: Was macht dein Produkt einzigartig? Warum sollte
jemand bei dir kaufen?

» Marketingmix (4Ps): Produkt, Preis, Platzierung und Promotion gezielt Mindset & Reframing
steuern. Gestalte eine klare Customer-Journey entlang deiner * Wie kann ich Fehler als Lernchance statt als Riickschlag sehen?
Produktpalette *  Was ware, wenn meine groBten Angste sich als unbegriindet herausstellen?

Emotionale Intelligenz & Fiihrung

* Marketingkanile: Es gibt viele Wege, am Anfang ist weniger mehr. - Wie gehe ich mit Stress und Unsicherheit um?

Wichtig die Qualitat/Mehrwert muss stimmen. Klassiker: Webseite als «  Wie gut erkenne ich Emotionen in mir und anderen?
Basis, Social Media fur den Markenaufbau, E-Mail- & Content-Marketing + Welche Routinen und Gewohnheiten helfen mir, langfristig gesund und
fur die Schaffung von zielgruppenrelevanten Mehrwert leistungsfahig zu bleiben?

Externe Quellen

online Quellen:
Dicke Empfehlung fiir Mindset-Monster: Kostenfreier NLP-Grundkurs von Denys Scharnweber



https://go.denysscharnweber.com/grundkurs-nlp/

Vertriebskanale und -prozesse
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Kurzbeschreibung Aufgabe

Vertriebskanile sind die Wege, lber die ein Unternehmen seine Produkte oder
Dienstleistungen zu den Kunden bringt. Fiir Griinder ist es wichtig, die richtigen Kanale
zu wahlen, um effizient und kostengtinstig zu verkaufen.

Vertriebskanile:
» Direktvertrieb: Verkauf direkt an den Kunden (z.B. Online-Shop, eigene Laden).

* Indirekter Vertrieb: Zusammenarbeit mit Partnern (z.B. Distributoren,
Wiederverkaufer).

» Digitale Kandle: Online-Marktplatze (z.B. Amazon, eBay) oder Social Media.
» Messen/Events: Personliche Kundenansprache und Produkttests.
Vertriebsprozesse:

» Lead-Generierung: Potenzielle Kunden identifizieren und ansprechen.

* Lead-Nurturing: Aufbau von Beziehungen und Vertrauen.

» Verkaufsgesprdche: Direkte Interaktion, um Kunden zu gewinnen.

» Abwicklung: Bestellung, Lieferung und Kundenservice.

Fir Griinder ist es entscheidend, eine klare Strategie zu entwickeln, welche Kanéle fir
ihr Produkt am besten geeignet sind.

Vertriebskanile:

Welche Kanale passen zu deinem Produkt und deiner Zielgruppe?
Welche Kanéle nutzen deine Kunden am meisten?

Wie kannst du Kanéle kombinieren, um Reichweite zu erhéhen?

Vertriebsprozesse:

Wie effizient sind deine Verkaufsprozesse?

Welche Schritte kannst du vereinfachen oder automatisieren?
Wie misst du den Erfolg deiner Prozesse?

Kundengewinnung und -bindung:
Wie gewinnst und pflegst du Leads?
Wie sorgst du fur Kundenzufriedenheit und Wiederholungskaufe?

Skalierbarkeit:
Welche Kanéle sind skalierbar?
Welche Herausforderungen siehst du bei der Skalierung?

Externe Quellen

online Quellen:
Vertriebsstrategie entwickeln: So gehst du planvoll vor
Vertrieb — Strategie und Kanéle schon bei der Griindung festlegen

-



https://gruenderplattform.de/unternehmen-gruenden/vertriebsstrategie
https://gruenderplattform.de/unternehmen-gruenden/vertrieb
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KPIs Erfolgsmessung im Vertrieb

Kurzbeschreibung Aufgabe

Was du nicht messen kannst, kannst du nicht verbessern — KPIs sind essenziell fir 1. Welche Kennzahlen sind fiir meinen Vertrieb wirklich entscheidend?
Wachstum! 2. Wie oft analysiere ich meine Vertriebsleistung und passe meine Strategie an?
Marketing-KPls: 3. Wo verliere ich potenzielle Kunden im Verkaufsprozess?
+ Conversion Rate: Wie viele Interessenten werden zu Kunden? 4. Wie gut ist meine Follow-up-Strategie nach Gesprachen, Messen,
Verhandlungen?
Cost per Acquisition (CPA): Wie teuer ist es, einen Kunden zu gewinnen? 5. Wie gut kenne ich meine Zielkunden wirklich? — Bspw. welche Einwande hore

* Return on Investment (ROI): Wie profitabel sind deine MarketingmaBnahmen? . ich immer wieder
» Customer Lifetime Value (CLV): Wie viel Umsatz bringt ein Kunde langfristig?
Vertriebs-KPls:

* Anzahl neuer Leads: Wie viele neue Interessenten werden generiert?

+ Sales Cycle Length: Wie lange dauert es vom Erstkontakt bis zum Kauf?

*  Churn Rate: Wie viele Kunden springen ab?

Tools zur Erfolgsmessung:

Google Analytics: Website-Traffic und Conversion-Tracking.

CRM-Systeme (HubSpot, Salesforce): Kundenbeziehungs- und Vertriebstracking.
Social Media Insights: Performance-Messung fiir Social-Media-Kampagnen.

Externe Quellen

online Quellen:
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Kundenloyalitdt: Mache Kunden zu Fans

Kurzbeschreibung Aufgabe

Bestehende Kunden zu halten ist giinstiger als neue zu gewinnen —
langfristige Beziehungen zahlen sich aus!

* Hervorragender Kundenservice: Schnelle Reaktionszeiten, personliche
Ansprache, [6sungsorientiert.

* Kundenfeedback einholen: RegelméBige Umfragen & Bewertungen helfen,
das Produkt zu verbessern.

+ Loyalitdtsprogramme: Punkte sammeln, exklusive Angebote oder Rabatte fiir
Stammkunden.(eher im B2QC)

+ Community-Building: Kunden einbinden, Events oder Online-Foren
aufbauen.

+ After-Sales-Strategien:
* Follow-ups: Persdnliche Nachfassgesprache nach einem Kauf.
* RegelmaBige Updates: Newsletter mit Mehrwert und Insider-Infos.
+ Uberraschungen: Kleine Geschenke oder Boni fiir treue Kunden.

¢ Tipp: Kundenbindung beginnt beim ersten Kontakt — Menschen erinnern sich
an gute Erlebnisse!

Bewusstsein schaffen:

Warum kaufen meine Kunden bei mir und nicht woanders?

Welche Faktoren (Preis, Qualitat, Service, Marke) spielen eine Rolle?

Gibt es etwas, das meine Kunden besonders an meinem Angebot schatzen?

Prozesse hinterfragen:

Wie fihlt sich ein Kunde nach dem Kauf bei mir — und was kann ich tun, um das
Erlebnis noch besser zu machen?

Erhalte ich regelmaBig Feedback zur Kundenzufriedenheit?

Wie kann ich nach dem Kauf fiir einen positiven Kontakt sorgen (z. B. Follow-up,
exklusive Inhalte, Community)?

Emotionale & langfristige Bindung:

Was tue ich konkret, um aus Kunden echte Fans zu machen, die mich
weiterempfehlen?

Habe ich eine Strategie fur langfristige Kundenbeziehungen (z. B.
Treueprogramme, VIP-Services)?

Wie baue ich eine emotionale Verbindung zu meiner Marke auf (z. B. durch

Lot N\
i i RUOT)~

Externe Quellen

online Quellen:
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Kundenkommunikation / Rhetorik

Kurzbeschreibung Aufgabe

Erfolgreiche Kundenkommunikation ist mehr als nur Informationen weitergeben — Schreibe zu jedem Produktnutzen/Feature den entsprechenden
es geht darum, echte Verbindungen zu schaffen und den Kundennutzen klar zu Kundennutzen auf.
vermitteln. « Welche technischen oder funktionalen Vorteile bietet mein Produkt?

Kundennutzen vs. Produktnutzen . . .
L] ?
* Produktnutzen = Was dein Produkt kann (Technische Details, Features). Was sind die herausragenden Eigenschaften oder Features

. ; . . . . . .. 2
* Kundennutzen = Welchen Mehrwert es bietet (Lost es ein Problem? Spart es Zeit Wie unterscheidet es sich von anderen Lo;ungen am Markt?
oder Geld?). * Welchen Nutzen hat der Kunde von den einzelnen Feature?

* Kunden interessiert weniger das Produkt selbst — sondern wie es ihr Leben
verbessert! Beispiel:
X Produktnutzen: ,Unser Smartphone hat eine 108-MP-Kamera.”
Kundennutzen: ,Halten Sie jeden Moment in gestochen scharfer Qualitét
fest — wie ein Profi!”
Erfolgsfaktoren fiir starke Kundenkommunikation
» Aktives Zuhoren: Bedurfnisse wirklich verstehen — nicht nur antworten, sondern
nachfragen.
* Empathie zeigen: Kunden wollen sich ernst genommen fihlen, nicht nur
.abgefertigt” werden.
* Kundenorientierung: Immer fragen: ,Was hat der Kunde davon?” statt ,Was kann
unser Produkt?”

Externe Quellen

online Quellen:
Dicke Empfehlung fiir Kommunikation: Kostenfreier NLP-Grundkurs von Denys Scharnweber

Storytelling - Einfach & verstandlich erklart



https://go.denysscharnweber.com/grundkurs-nlp/
https://marketing.ch/lexikon/storytelling/#:~:text=Storytelling%20beschreibt%20den%20gezielten%20Einsatz%20von%20Geschichten%2C%20um,darzustellen%2C%20um%20Zielgruppen%20zu%20erreichen%20und%20zu%20%C3%BCberzeugen.

Kundenkommunikation: Kundennutzen vs. Produktnutzen

Brickenworter

...Stelgert
...flihrt zu _
Produktnutzen/  ewirkt Kunden
Feature ..erleichtert nutzen
Was kann das ...erméglicht Was hat der Kunde

Produkt? davon?
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Inhalte
» Wahrnehmung schafft Realitat, im Business wie im Privaten. Das Prinzip zu verstehen schafft mehr Entspannung auch in Stressigen Zeiten.

* Stress-Trigger

* Motivationale Strukturen, Menschen werden bewegt durch Motive. Verstehe die Motive von Dir, deinem Team und von deinen Partnern
* Mentales Spielfeld, verstehe deine emotionales Spielfeld auf dem Du dich bewegst

» Self-Leadership, Fiihrung beginnt immer mit einer guten Selbst-Fiihrung, gerade im Unternehmertum



Kommunikationsmodell NLP
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Kurzbeschreibung Aufgabe

Unsere Wahrnehmung bestimmt, wie wir die Welt sehen — und damit auch, wie wir
kommunizieren und handeln. Im Neurolinguistischen Programmieren (NLP) gibt es
ein Modell, das erklart, warum Menschen unterschiedlich auf dieselbe Situation
reagieren.

* Filter der Wahrnehmung: Jeder Mensch nimmt nur einen Bruchteil der Realitat
wahr — durch individuelle Erfahrungen, Werte und Uberzeugungen.

* Innere Landkarte: Aus diesen gefilterten Informationen entsteht unsere
personliche Vorstellung der Welt — unsere ,innere Landkarte”.

*  Kommunikation als Spiegelbild: Wir kommunizieren basierend auf unserer
inneren Landkarte, nicht auf der objektiven Realitat. Missverstandnisse entstehen,
wenn Landkarten nicht Gbereinstimmen.

* Reframing fiir Griinder: Erfolgreiche Unternehmer erkennen ihre Denk- und
Sprachmuster und hinterfragen limitierende Uberzeugungen. Durch Reframing
(,Umdeutung”) kénnen Herausforderungen als Chancen gesehen werden.

¥ Tipp fiir Griinder: Trainiere deine Wahrnehmung, um flexibel zu denken, dein
Mindset zu starken und besser mit Kunden, Investoren und Partnern zu
kommunizieren!

Nutze diese Fragen um deine Wahrnehmung, Kommunikation und Denkweise bewusster zu

gestalten?

Wahrnehmung & Wirklichkeit:

*  Welche Uberzeugungen habe ich tiber Erfolg und Scheitern? Woher kommen sie?

*  Wie beeinflussen meine bisherigen Erfahrungen meine Entscheidungen als Griinder?

*  Wo sehe ich Hindernisse, die vielleicht nur in meinem Kopf existieren?

Kommunikation & Wirkung

*  Wie reagiere ich auf Kritik? Hore ich wirklich zu oder verteidige ich mich sofort?

* Wann gab es Missverstandnisse mit meinem Team oder Kunden? Welche meiner
Annahmen kénnten die Ursache gewesen sein?

Mindset & Reframing

* Wie kann ich Fehler als Lernchance statt als Rickschlag sehen?

+  Was wire, wenn meine groBten Angste sich als unbegriindet herausstellen?

Emotionale Intelligenz & Fiihrung

*  Wie gehe ich mit Stress und Unsicherheit um?

*  Wie gut erkenne ich Emotionen in mir und anderen?

*  Welche Routinen und Gewohnheiten helfen mir, langfristig gesund und leistungsféhig zu
bleiben?

7 Tipp: Nimm dir regelmaBig Zeit fur diese Reflexionen — schriftlich oder in Gesprachen mit

Mentoren und Co-Foundern. Dein Mindset entscheidet Gber deinen Erfolg!

Externe Quellen

online Quellen:

Dicke Empfehlung fiir Mindset-Monster: Kostenfreier NLP-Grundkurs von Denys Scharnweber

VIDEO VIDEO

englisch

(use subtitles)

deutsch



https://go.denysscharnweber.com/grundkurs-nlp/
https://www.youtube.com/watch?v=yOvDO44I1Xc
https://www.youtube.com/watch?v=yOvDO44I1Xc
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Kommunikationsmodell

Agile Reminder:
. . Scrum Deine Wahrnehmung beeinflusst
NLP Kommunikationsmodell Grouw also auf Basis deiner inneren

Filter deine wahrgenommene
Sicht, deine mentale Stimmung

< \ .( \ " C\ und damit auch deine
externes " \UFilter " \Uinterne Darstellung Leistungsfahigkeit.

Ereignis + auslassen

(input) . sich verformen lT Oder kurz gesagt:
* verallgemeinern Zwischen Reiz (Input) und
:: z‘;‘:; CR::m/ et Energlo ( \ Reaktion (output) liegt immer ein
—» Erinnerungen Stimmung Raum.
B Beschilisse Wer diesen kennt, Raum kennt,
—> Metaprogramme Tl handelt wie ein Leader.

— Werte und Uberzeugungen

—» Verhaltensweisen
C\ ( Physiologie
Verhalten ¢

(output)

Quelle: https://agilescrumgroup.de/nlp-kommunikationsmodell/



https://agilescrumgroup.de/nlp-kommunikationsmodell

Stress-Trigger—-Analyse:
Erkenne den Raum zwischen Reiz und Reaktion
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Trigger

Emotionen/Gefiihle

Korperreaktion

Gedanken

duBeres Verhalten

inneres Verhalten

Wenn mein Kollege
mich kritisiert

Wiitend und irgendwie
traurig

Anspannung in den
Handen

Schon wieder ich

Schweigen

Innerlich am ausrasten

Wenn mein Partner
mich zuhause nicht
wahrnimmt

Wiitend und irgendwie
traurig

Anspannung im Bauch

N\

Warum werde ich
wieder nicht gesehen

Schweigen und traurig|

Innerlich wiitend

\Z
%e'\‘:Q\

Aufgabe:

Geh mal durch deine
verschiedene Lebensbereiche
und schreibe Dir die Dinge auf

die dich triggern. Schaue welche
innerer ,Reiz-Ra-Reaktion-
Mechanismus” dort wirken.

Das spannende manchmal sind
die Mechanismen in
verschiedenen Lebensbereichen
gleich.
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Motivkompass®: Was treibt Dich, dein Team und Investoren an?

Kurzbeschreibung Aufgabe

Jeder Mensch wird von bestimmten Motiven gesteuert, die unser Denken, Fiihlen und
Handeln beeinflussen. Der Motivkompass® teilt diese Motive in vier neurobiologische
Hauptbereiche ein — gesteuert durch unterschiedliche Hormone. Ziel ist es, alle Motive
flexibel zu nutzen, um innere Konsistenz und Ausgeglichenheit zu erreichen. Meist
dominieren jedoch bestimmte Bereiche starker.

() Stimulanz - Inspiration & Leichtigkeit (Dopamin)

% Dominanz — Durchsetzen & Einfluss (Testosteron & Noradrenalin)

@) Balance — Sicherheit & Stabilitat (Serotonin)

@) Harmonie — Harmonie & Geborgenheit (Oxytocin)

> Ziel: Die Kunst liegt darin, alle Motive flexibel situativ zu leben, statt sich in einem
Bereich zu verlieren. Wer sich nur auf einen Raum fokussiert, wird unausgeglichen.
Balance schafft innere Stabilitat und langfristigen Erfolg!

P.S: Du kannst diese Wissen auch in deinem Team, in der Rhetorik und Verhandlungen
anwenden — indem Du wei3t was der andere braucht.

Reflexionsfragen zum Motivkompass®

*  Welche der vier Motivbereiche lebe ich aktuell am starksten? Welcher kommt zu kurz?
* In welchen Situationen kénnte es mir helfen, bewusst ein anderes Motiv zu aktivieren, um
flexibler zu handeln?

Empfehlung als tagliche Mini-Routine (<2 min)
Me-Source-Meeting:
Steigerung der Resilienz, inneren Zufriedenheit und motivationalen Flexibilitat:
- Durchsetzen: Was habe ich heute durch mein Handeln erreicht, auf das ich Stolz bin?
:Wo und wann habe ich heute gestaunt bzw. bin ich einem ,Wunder” begegnet?
- Stabilitdat: Wo habe ich mich heute einfach sicher und entspannt gefthlt?
: Wofiir bin ich heute dankbar?

Nach jeder Frage, nimm kurz die Gedanken, Empfindungen wahr fiir ca. 15 Sekunden!

Externe Quellen

VIDEO
englisch

(use subtitles)

VIDEO
deutsch



https://www.youtube.com/watch?v=LWnUzWfxq3I
https://www.youtube.com/watch?v=LWnUzWfxq3I
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Motivkompass® nach Dirk Eilert

L nspivation & Aktion Durchsetzung &
Einfluss

Flexibiltet

Lobonslust gpog  "OVUGHGIED

Trdumen Offenhelf %
Glock
Schonheil

Hingobe Kontrolie

Harmonie & ORDNUNG &
Geborgenheit Ruhe STABILITAT

Quelle: https://eilert-akademie.com/produkt/motivkompass/



https://eilert-akademie.com/produkt/motivkompass
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Emotionales Spielfeld nach Dirk Eilert

Achja, um deine Bedurfnisse
leben zu kdnnen gibt es
ubrigens deine Emotionen.
Dabei gibt es kein gut und
schlecht sondern nur
Lfunktional” und ,disfunktional”.

Mimikresonanz®-Emotionsmodell: Die 12 Prim&remotionen

Jede Emotion ist nur eine
Botschaft auf ein verletztes
Motiv.

Trauer bspw. um etwas wichtiges
was uns ,verloren” gegangen ist
wertzuschatzen.

§.
#

. www.amtroca.me

Quelle:_https://www.google.com/url?sa=i&url=https%3A%2F%2Feilert-akademie.com%2Fprodukt%2Femtrace-skala-emotionsmodell-und-
ehirnareale%2F&psia=A0vVaw3IrldEtWRLaZ5ulFoZRwil &ust=1740824006944000&source=images&cd=vfe&opi=89978449&ved=0CBcQijhx



: https:/www.google.com/url?sa=i&url=https://eilert-akademie.com/produkt/emtrace-skala-emotionsmodell-und-gehirnareale/&psig=AOvVaw3lrIdEtWRLaZ5uIFo7Rwj1&ust=1740824006944000&source=images&cd=vfe&opi=89978449&ved=0CBcQjhxqFwoTCKjV-_aQ5osDFQAAAAAdAAAAABAE

Fiihrung beginnt bei Selbst-Filihrung
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Kurzbeschreibung Aufgabe

Selbstmanagement bedeutet, sich selbst bewusst zu steuern, produktiv zu arbeiten und seine Ziele mit
Klarheit und Fokus zu verfolgen. Nur wer sich selbst fiihren kann, kann auch andere effektiv fihren. Dabei
gibt es drei Ebenen der Selbstfiihrung, die entscheidend fiir persénliche und berufliche Entwicklung sind.

+  [1] selbstfiihrung auf der emotionalen Ebene (Ich & meine Emotionen)
»  Eigene Emotionen wahrnehmen, verstehen und regulieren
+  Stressbewaltigung & Resilienz entwickeln
*  Selbstmotivation: Sich auch in schwierigen Zeiten antreiben kénnen

. Selbstfiihrung auf der kognitiven Ebene (Ich & meine Gedanken)
*  Bewusstes Mindset: Glaubenssatze erkennen und gegebenenfalls verandern
*  Fokus & Konzentration: Ablenkungen minimieren und Prioritaten setzen
+  Reflexion & Lernfahigkeit: Aus Erfahrungen wachsen

. Selbstfithrung auf der Handlungsebene (Ich & mein Verhalten)
+  Effektive Zeit- und Energieplanung (z. B. Eisenhower-Matrix, Deep Work)
*  Produktive Routinen & Gewohnheiten entwickeln
*  Entscheidungen treffen und ins Handeln kommen

¥y Fazit:

Fiihrung beginnt bei dir selbst! Nur wenn du deine Emotionen, Gedanken und Handlungen bewusst
steuerst, kannst du auch andere inspirieren, motivieren und langfristig erfolgreich fiihren.

Reflexionsfragen fiir mehr Selbstfiihrung

[1] Handlungsebene:
.Wie bewusst plane und strukturiere ich meinen Tag, um meine wichtigsten Ziele voranzutreiben?”
— Ziel: Fokus auf Produktivitat und Prioritdtenmanagement

[2] Kognitive Ebene: }
.Welche wiederkehrenden Gedanken oder Uberzeugungen kénnten mich unbewusst bremsen?”
- Ziel: Identifikation von mentalen Blockaden und limitierenden Glaubenssatzen

[3] Emotionale Ebene:

.Welche ungel6sten/unterdriickten emotionalen Themen beeinflussen meine Entscheidungen und
meine Art, mich selbst und andere zu fihren?”

— Ziele: Tiefe Reflexion tiber emotionale Muster, die Selbstfiihrung und Fiihrung anderer
beeinflussen

¢ Tipp: Nimm dir Zeit fiir jede Frage, schreibe deine Antworten auf und tiberpriife
regelméBig, welche Erkenntnisse du fiir dein Selbstmanagement nutzen kannst!

Externe Quellen

VIDEO
englisch

(use subtitles)

VIDEO
deutsch



https://www.youtube.com/watch?v=-aLzPzzua_Q
https://www.youtube.com/watch?v=-aLzPzzua_Q

Self-Leadership Ebenen

Self-Leadership:

Die drei Ebenen
der Selbstfihrung



https://birgit-baron.de/was-ist-self-leadership/
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+Vertrieb Leaderdnp Fihrung

Inhalte
* Grinderteam: Die Zusammensetzung entscheidet viel. Von der Motivation, tGber die Vergabe des Stipendium. Daher Gberlege wer zu D

» Konfliktmanagement, Konflikte sind Teil der Zusammenarbeit. Die Frage ist nur wie I6st Du sich und was lernst Du daraus
* High-Performance-Teams: High-Performance-Teams haben klare ,Zutaten” was es braucht um performant zu arbeiten
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Griinderzusammensetzung

Kurzbeschreibung Aufgabe

Investoren und Unternehmen legen Wert auf diversifizierte Teams. Warum, da sie haufig Kompetenzmatrix — Wer bringt welche Fahigkeiten mit?
mehr Innovation, Resilienz und langfristigen Erfolg besitzen. Eine durchdachte Ziel: Klarheit tiber Fachkompetenzen, Starken und Liicken im Team schaffen.
Personalplanung sorgt fiir Balance zwischen Fachkompetenzen und Teamdynamik. » Erstelle eine Tabelle mit den Namen der Teammitglieder in den Spalten und relevanten

Kompetenzen (z. B. Vertrieb, Produktentwicklung, Finanzen, Fiihrung) in den Zeilen.
« Jeder bewertet sich selbst (z. B. auf einer Skala von 1-5).
Lo o B . . *  Gemeinsam auswerten: Wo gibt es Starken? Wo fehlen Kompetenzen?
* Unterschiedliche Kompetenzen: Spezialisten fir Produkt, Vertrieb, Finanzen & Rollen- & Stirken-Analyse

Fihrung - jedes Startup braucht eine klare Rollenverteilung. Ziel: Identifikation von Personlichkeits- und Arbeitsstilen im Team.

* Was Investoren sehen wollen: Ein Team mit vielseitigen Fahigkeiten, klaren
Verantwortlichkeiten und langfristigem Wachstumspotenzial.

+ Stéarkenorientierung: Jeder Mensch hat unterschiedliche Starken: Manche sind visionar + Jeder beantwortet Fragen zu seinem bevorzugten Arbeitsstil (z. B. kreativ, analytisch,
und strategisch, andere detailorientiert oder kommunikativ — ein gutes Team nutzt umsetzungsstark).
diese Vielfalt gezielt. #Starken starken statt Schwéachen managen »  Danach werden Rollen bspw. nach dem Belbin-Modell zugeordnet (z. B. Macher,

Koordinator, Kreativer, Spezialist).
« Diskussion: Wer erganzt sich gut? Wo fehlen bestimmte Rollen?
* Hier hilft Dir unser Starkenradar weiter

+ Effekt von Diversifikation: Mehr Perspektiven, kreativere Losungen, héhere
Anpassungsfahigkeit, aber auch mehr Kommunikationsbedarf.

7 Tipp: Ein starkes Team erganzt sich gegenseitig und meistert Herausforderungen
gemeinsam. Dafiir darfst Du die Stirken, Bediirfnisse und Rollen in einem Team gut
verteilen. Gleichzeitig und das ist essenziell braucht es eine fachlich ausgewogene
Kompetenz. Tekkis ohne BWL oder Vertriebler lieben sonst gerne ,Feature Fucking
Feuerwerk” haben jedoch nicht den relevanten Marktblick

.Der perfekte Griinder-Kit” — Welche Kompetenzen braucht unser Startup?

52 Ziel: Analyse der wichtigsten Fahigkeiten fir den Geschaftserfolg.

*  Brainstorming: Welche Kernkompetenzen sind fiir unser Startup erfolgsentscheidend?
* Abgleich mit den vorhandenen Féhigkeiten im Team.

*  Wo fehlen Ressourcen? Welche Aufgaben sollten extern vergeben werden?

Externe Quellen

- Der Starkenradar mit unserem Code ist kostenlos VI DEO

- Co-Grunder
deutsch



https://www.staerkenradar.de/
https://gruenderplattform.de/unternehmen-gruenden/co-founder#matching
https://www.youtube.com/watch?v=UmdJuq5BaOw
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Gute Flihrung beginnt bei starker Selbst-Flihrung

Kurzbeschreibung Aufgabe

Fihrung beginnt mit Selbstfiihrung — wer sich selbst nicht steuern kann, kann Reflexionsfragen fiir mehr Selbstfiihrung
auch andere nicht inspirieren. Es gibt verschiedene Flihrungsstile, die je nach
Situation sinnvoll sind:

Handlungsebene:
. . . . ,Wie bewusst plane und strukturiere ich meinen Tag, um meine wichtigsten Ziele
* Autoritar: Klare Anweisungen, schnelle Entscheidungen — gut in voranzutreiben?”

Krisensituationen — Ziel: Fokus auf Produktivitdt und Priorititenmanagement

+ Demokratisch: Beteiligung des Teams, hohe Motivation — ideal fir kreative L.
Kognitive Ebene:

Prozesse ,Welche wiederkehrenden Gedanken oder Uberzeugungen kénnten mich unbewusst
+ Laissez-faire: Hohe Eigenverantwortung, wenig Eingriffe — fiir erfahrene, bremsen?”
selbststandige Teams - Ziel: Identifikation von mentalen Blockaden und limitierenden Glaubenssatzen

+ Transformational: Visionar, inspiriert zur persénlichen Entwicklung — optimal

Emoti le Ebene:
fir Wachstum & Wandel motiona'e Ebene

.Welche ungeldsten/unterdriickten emotionalen Themen beeinflussen meine Entscheidungen
und meine Art, mich selbst und andere zu fihren?”
— Ziele: Tiefe Reflexion Gber emotionale Muster, die Selbstfiihrung und Fiihrung anderer

¥ Fiihrung erarbeitet man sich: Vertrauen, Klarheit und echte Kompetenz sind .
beeinflussen

entscheidend, nicht nur der Titel! (P.S.: Viele hinterfragen namlich das ,Status-

denken"”immer mehr. Status ist Gbrigens nur eine Wahrnehmung von ¢ Tipp: Nimm dir Zeit fiir jede Frage, schreibe deine Antworten auf und iiberpriife
Ranggefalle) regelméBig, welche Erkenntnisse du fiir dein Selbstmanagement nutzen kannst!

Externe Quellen

- VIDEO VIDEO
deutsch englisch

(use subtitles)



https://www.youtube.com/watch?v=-aLzPzzua_Q
https://www.youtube.com/watch?v=-aLzPzzua_Q

Self-Leadership Ebenen

Self-Leadership:

Die drei Ebenen
der Selbstfithrung

www._baron-empowerment.com



: https:/birgit-baron.de/was-ist-self-leadership/
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Konfliktmanagement: Umgang mit Meinungsverschiedenheiten

Kurzbeschreibung Aufgabe

Konflikte entstehen immer auf einer emotionalen Ebene. GFK beherzigen im Alltag.

Wer das Bediirfnis hinter einem Konflikt versteht, kann ihn leichter I6sen. Beispiel: ) )

Als Du Uber meinen Misserfolg vor dem Team gesprochen hast (Beobachtung), hat
mich das traurig gemacht (Gefuhl), weil das aus meiner Sicht abwertend war
(Bedirfnis). Ilch mochte dass Du das zukiinftig seinlasst. (Wunsch)

Wichtiges Tool fiir Konflikt-Kommunikation: Gewaltfreie Kommunikation
(GFK):

1. Beobachten statt bewerten

2 Gefiuihle benennen

oo = Als Teil der Kultur pflegen genau so beherzigen, dass Feedback immer auf
3. Bedirf kl

eaur msse aref\ o . der Identitdtsebene gelobt wird Kritik aber auf Verhaltensebene.
4 Wunsch/Bitte - Lésungsorientiert kommunizieren Bspw.
- Ich mag und schatze Dich sehr als Kollegen (Identitat), doch das Du mir vor

Warum Emotionen der Schlissel sind: Menschen streiten selten tiber Fakten — versammelter Mannschaft in den Rucken gefallen bist fand ich personlich
sondern Uber Werte, Anerkennung oder Sicherheit. wirklich ungerecht. (Verhalten)

7 Tipp: Wer Konflikte meistert, schafft eine starke, vertrauensvolle Teamkultur.

Manchmal gilt auch ein Perspektivwechsel und externe Unterstiitzung bei der
Klarung ansonsten gilt , love it”, ,change it” (funktioniert nicht bei Personen)”,
.leave it”

Externe Quellen

- VIDEO VIDEO
deutsch englisch

(use subtitles)



https://www.youtube.com/watch?v=VWumM6LwOng
https://www.youtube.com/watch?v=VWumM6LwOng

Self-Leadership Ebenen

die Sprache der
Gewaltfreien Kommunikation

O Beobachtung O Bedirfnis

Ich sehe, dass... Ich mochte gerne...
Mir ist aufgefallen, dass... Mir ist wichtig, dass...
lch nehme wahr, dass... Ich brauche...

Mir fehlt...

O Gefiihl O Bitte

Ich fuhle mich damit... Ich wunsche mir...

Die Situation l&st in mir aus Konntest du bitte...
dass ' Was halst du davon, wenn..

Quelle: https://www.medisinn.com/de/magazin/gewaltfreie-kommunikation



https://www.medisinn.com/de/magazin/gewaltfreie-kommunikation
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Teamentwicklung: Der Weg zum High-Performance Team

Kurzbeschreibung Aufgabe

High-Performance-Teams liefern konstant auBergewdhnliche Ergebnisse, Aufgaben zur Teamentwicklung

weil sie auf Vertrauen, Klarheit und gemeinsamer Vision basieren. Zieldefinition & Vision . L . o
Aufgabe: Definiert als Team ein gemeinsames langfristiges Ziel und eine Vision..

+ Psychologische Sicherheit: Offene Fehlerkultur, Vertrauen & Ehrlichkeit Rollenklirung & Verantwortlichkeiten
. . . . . Aufgabe: Jedes Teammitglied listet seine Stérken und Verantwortungsbereiche auf. von
Klare Rollen & Verantwortlichkeiten: Jeder kennt seine Starken & Verantwortlichkeiten im Team.
Aufgaben Feedback-Kultur etablieren
. meinsame Ziel Werte: Alle ziehen an einem Stran Aufgabe: Implementiere regelmaBige Feedback-Runden (z. B. nach Projekten oder
Geme .Sa e Ziele & Werte €ze .e an einem Strang Arbeitsphasen), in denen alle Mitglieder konstruktives Feedback geben und erhalten.
* Hohe Eigenverantwortung: Autonomie fordert Engagement Team-Dynamik beobachten & anpassen

+ RegelmiBige Reflexion & Feedback: Kontinuierliche Verbesserung éﬁig;b;;w:rcbr:itr?g:mggr;reamanalysen (2 B. alle 2 Monate) und bewertet, wie gut die

. . . . . Reflektionsfragen fiir die Team-Entwicklun
7 Fazit: Spitzenleistung entsteht nicht durch Druck, sondern durch ein - Wie gut kengnen wir uns als Team? g

Umfeld, in dem jeder sein volles Potenzial entfalten kann! - Wie effektiv ist unsere Kommunikation?

*  Wie gehen wir mit Fehlern und Riickschlagen um?

*  Wie gut ist unser Team in der Lage, autonom zu arbeiten?

*  Wie geht es uns als Team im Hinblick auf psychologische Sicherheit?

7 Tipp: Eine reflektierte Teamkultur ist der Schlssel fir nachhaltige Leistung und
Wachstum

Externe Quellen

- Anleitung fur erfolgreiche Team // Bernhard Zytariuk (ehemaliger Bundesoffizier) VI DEO V| DEO

deutsch englisch

(use subtitles)



https://www.youtube.com/watch?v=73LO5hS2YO8
https://www.youtube.com/watch?v=PTo9e3ILmms
https://www.youtube.com/watch?v=PTo9e3ILmms

Phasen der Teamentwicklung

Phasen der Teamentwicklung

I

—

Forming

Das neu gegrindete
Team beginnt die Zusam-
menarbeit. Konflikte werden
noch vermieden.

Storming

Es kommt zu ersten
Konflikten im Team
und Problemen in der
Zusammenarbeit.

N\

Norming
Das Team uberwindet die
Konflikte und entwickelt

Normen fir eine effektive
Zusammenarbeit.

Performing

Verlassliche Mormen
machen das Team leistungs-
stark und resilient.

WWWLme- cumpany.de

Quelle: https://www.me-company.de/magazin/forming-storming-norming-performing/
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Vom Plan
zur Realitat

Inhalte
» Projektmanagement, es gibt viele Arten, doch entscheidend, dass Du den Uberblick in deinem ,Projekt Startup” behélst.

* Durchhaltevermégen hat viel mit deiner inneren Welt zu tun (Kap. Mindset). Das Durchhaltevermdgen ist nur ein Spiegelbild davon.
+ Kontinuierliche Verbesserung ist Teil des Business-Games. Lerne KVP kennen.
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Projektmanagement - Agile vs. Wasserfall

Kurzbeschreibung Aufgabe

In Start-ups erfordert das Projektmanagement Flexibilitat und schnelle Reaktionen Diese Fragen helfen dir, zu entscheiden, welches Projektmanagement-Modell (agil vs.
auf Veranderungen. Es geht darum, Ressourcen effizient zu nutzen und Ideen Wasserfall fiir dein Vorhaben am besten geeignet ist.
rasch umzusetzen, wahrend man in einem dynamischen Umfeld arbeitet. 1. Brauchst du Flexibilitét (Agil) oder eine klare, strukturierte Planung (Wasserfall)?

. A 2. Ist es entscheidend, dass du auf Anderungen schnell reagieren kannst?
Unterschiede: Agile vs. Wasserfall
3. Wie detailliert miissen die Projektanforderungen von Anfang an definiert sein?

1. Was_serfall: . . . 4. Welches Modell passt besser zu deinem Team, wenn es um Zusammenarbeit und
Ein linearer, sequentieller Ansatz mit festen Phasen (Planung, Entwicklung, Kommunikation geht?
Testing). Eignet sich fiur klare, unverédnderte Anforderungen, ist aber wenig

. . 5. Ist dein Projekt klar und vorhersehbar oder gibt es viele Unbekannte?
flexibel bei Anpassungen.

6. Sind deine Stakeholder bereit, Anderungen wihrend des Projekts zu zeptieren?

2. Agil: 7. Benotigst du regelmiéBige Feedback-Schleifen (Agil) oder eine Endbewertung
Flexibel und iterativ, mit kurzen Zyklen (Sprints) und regelmaBigen (Wasserfall)?
Anpassungen. Férdert enge Zusammenarbeit und schne!le Reaktlo_n auf sich 8. Willst du schnelle Ergebnisse und lterationen oder einen klaren Abschluss nach
andernde Anforderungen. Ideal fir dynamische und unsichere Projekte wie in jedem Schritt?
Start-ups.... 9. Kannst du Anderungen und Anpassungen im Budget und Zeitplan schnell

integrieren?

10. Willst du kontinuierliches Feedback einholen und umsetzen (Agil) oder nur am
Ende des Projekts?

Externe Quellen

online Quellen:
Agile Arbeitsmethoden — Definition und Uberblick! VI DEO VIDEO
deutsch englisch



https://gruenderplattform.de/startup-gruenden/agile-arbeitsmethoden
https://www.youtube.com/watch?v=QtTH3m8GfN0&t=242s
https://www.youtube.com/watch?v=iJ_sl6J8PRg
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Projektmanagement - Agile vs. Wasserfall

Wasserfall

Lastarhelt

Softwage-
Entwurt uechiiteltur

Sotrowortive

Implamentation Saltwury

Master
Uberprifung Testing

A
Wartung Service 4 |
Product |

Tastbarss Ergebnis Backlog Funktionierendes, testbares
wrat am Prejaktends Teilprodukt nach Jedam Sprint



https://www.schaffrath.de/magazin/detail/risiko-wasserfall-erfolgsgarant-agile-methoden
https://www.linkedin.com/pulse/agile-project-management-methodology-vs-waterfall-pmp-pmi-acp-
https://www.schaffrath.de/magazin/detail/risiko-wasserfall-erfolgsgarant-agile-methoden
https://www.linkedin.com/pulse/agile-project-management-methodology-vs-waterfall-pmp-pmi-acp-
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Durchhaltevermégen: Ziele auch in schwierigen Phasen verfolgen

Kurzbeschreibung Aufgabe

Durchhaltevermégen und Zielerreichung fiir Start-ups: Diese Fragen helfen dir, dein Durchhaltevermégen als Griinder zu entwickeln und zu
erhalten.

Durchhaltevermdgen ist essenziell, um die oft unvorhersehbaren
Herausforderungen eines Start-ups zu meistern. Es hilft, Rickschlage zu
Uberwinden und an der Vision festzuhalten. 2.

1.  Warum hast du dein Unternehmen gegriindet?

Wie gehst du mit Riickschldgen um?

Die Zielerreighung erfqrdgrtjedoch mehr als nur Ausdaue_r: Sie basiert auf klaren, 3.  Was motiviert dich, weiterzumachen?
messbaren Zielen, kontinuierlicher Anpassung und strategischer Planung.

. . P - . . 4. Wie baust du Resilienz auf?
Grunder missen flexibel bleiben, regelmaBig ihre Fortschritte Gberpriifen und bei

Bedarf den Kurs anpassen, wahrend sie stets den langfristigen Erfolg im Auge 5. Wann passt du deinen Kurs an?
behalten. . . .
6. Wie hiltst du deine Energie aufrecht?
Durchhaltevermdgen und konsequente Zielverwirklichung gehen Hand in Hand,
um nachhaltiges Wachstum zu gewéhrleisten. 7. Wer unterstiitzt dich in schwierigen Zeiten?
8. Wie liberwindest du Zweifel?
9. Wie misst du Fortschritt?

10. Wie stérkst du dein Durchhaltevermégen?

Externe Quellen

li llen:
I(D)urr]cl':?aiegrﬁjnecmeenr‘Wie du die Ausdauer entwickelst, um dranzubleiben VI D Eo VI D Eo

Wie wichtig ist Resilienz und Durchhaltevermdgen in eurem Wachstumsprozess ? - ENTREPRENEUR MAGAZIN

L]
Durchhalten wenn es fuer Startups schwierig wird — FasterCapital deutSCh eng I ISCh

Heil durch die Krise — mit diesen 7 Erfolgsmethoden der Start-Ups - GABAL MAGAZIN



https://anchukoegl.com/durchhaltevermoegen/
https://www.entrepreneur-magazin.com/wie-wichtig-ist-resilienz-und-durchhaltevermoegen-in-eurem-wachstumsprozess/
https://fastercapital.com/de/inhalt/Durchhalten--wenn-es-fuer-Startups-schwierig-wird.html
https://www.gabal-magazin.de/management/heil-durch-die-krise-mit-den-erfolgsmethoden-der-start-ups/
https://www.youtube.com/watch?v=QtTH3m8GfN0&t=242s
https://www.youtube.com/watch?v=iJ_sl6J8PRg

Durchhaltevermégen: Ziele auch in schwierigen Phasen verfolgen

Wie man schwierige Zeiten ubersteht

Nehmen Sie sich Zeit fur sich

¥

Bauen Sie ein unterstiitzendes Netzwerk
auf

Halten Sie sich an |hr Budget

Bleiben Sie positiv

Behalten Sie lhre Ziele im Blick

Quelle: https://fastercapital.com/de/thema/wie-man-schwierige-zeiten-tbersteht.html



https://fastercapital.com/de/thema/wie-man-schwierige-zeiten-übersteht.html
https://fastercapital.com/de/thema/wie-man-schwierige-zeiten-übersteht.html
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Kontinuierlicher Verbesserungsprozess (KVP)

Kurzbeschreibung Aufgabe

Der kontinuierliche Verbesserungsprozess ist ein Ansatz, bei dem Unternehmen
standig nach Moglichkeiten suchen, ihre Prozesse, Produkte und Dienstleistungen
zu optimieren.

Ziel ist es, schrittweise Verbesserungen zu erzielen, anstatt auf einmalige, grof3e
Anderungen zu setzen.

KVP fordert eine Kultur der kontinuierlichen Verbesserung und ermutigt alle
Mitarbeitenden, regelmaBig Ideen zur Effizienzsteigerung und Fehlervermeidung
einzubringen.

Dieser Prozess wird oft durch regelmaBige Feedbackschleifen und Messungen
begleitet, um langfristige, nachhaltige Erfolge zu sichern.

Diese Fragen helfen dir, einen kontinuierlichen Verbesserungsprozess zu etablieren und langfristig
erfolgreich zu wachsen.

1. Wie identifizierst du Verbesserungspotenziale?
Welche Prozesse konntest du regelméBig Gberprifen und optimieren?

2. Wie sammelst du Feedback von Kunden und Mitarbeitern?
Welche Kanéle nutzt du, um wertvolle Riickmeldungen zu erhalten?

3. Welche kleinen Verdnderungen kénnten sofort umgesetzt werden?
Was kannst du kurzfristig tun, um deine Effizienz oder Produktqualitét zu steigern?

4. Wie analysierst du Fehler und Misserfolge?
Was lernst du aus Rickschlagen, und wie kannst du dich kontinuierlich verbessern?

5. Wie implementierst du Anderungen in deinem Unternehmen?
Wie fiihrst du neue Ideen oder Prozesse erfolgreich ein, ohne die gesamte Struktur zu destabilisieren?

6. Wie misst du den Erfolg von Verbesserungen?
Welche KPIs verwendest du, um Fortschritte nach Veranderungen zu bewerten?

7. Wie motivierst du dein Team zur kontinuierlichen Verbesserung?
Welche Kultur und Werte férderst du, um Innovation und Verbesserung anzuregen?

8. Wie gehst du mit Widerstand gegen Veridnderungen um?
Wie kannst du Hindernisse Uberwinden, die Veranderungen blockieren?

9. Wie integrierst du KVP in die Unternehmenskultur?
Wias tust du, um kontinuierliche Verbesserung zu einem zentralen Bestandteil deines Unternehmens zu

Lo
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Externe Quellen

online Quellen:
Fehlerkultur — warum Fehler zum Erfolg beitragen

VIDEO
deutsch

VIDEO
englisch



https://gruenderplattform.de/unternehmensfuehrung/fehlerkultur
https://www.youtube.com/watch?v=QtTH3m8GfN0&t=242s
https://www.youtube.com/watch?v=iJ_sl6J8PRg

Kontinuierlicher Verbesserungsprozess (KVP) - Methoden
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PDCA-Zyklus

(Plan-Do-Check-Act)

Ein bewéahrtes Modell fiir
kontinuierliche Verbesserung.
Es umfasst vier Schritte:

1.Plan (Planen):
Identifikation eines
Problems und Planung von
MaBnahmen zur
Verbesserung.

2.Do (Durchfiihren):
Umsetzung der geplanten
MaBnahmen im kleinen
Rahmen.

3.Check (Priifen):
Uberpriifung der
Ergebnisse und Analyse der
Wirksamkeit der
MaBnahmen.

4.Act (Handeln):
Anpassung und
Standardisierung der
erfolgreichen MaBnahmen.

Erlduterungslink
Explantation Link

KAIZEN

Eine japanische
Methode, die auf
kontinuierlicher,
schrittweiser
Verbesserung basiert.

Dabei wird jeder
Mitarbeiter in den
Verbesserungsprozess
einbezogen, um kleine,
aber kontinuierliche
Anderungen zu
erreichen.

Kaizen fordert eine Kultur

des Lernens und der
Eigenverantwortung.

Erlduterungslink
Explanation Link

5S-Methode

Diese Methode zielt auf die
Verbesserung der
Arbeitsumgebung und -
prozesse ab:

1.Sortieren:
Unnétige Dinge
entfernen.

2.Setzen in Ordnung:
Alles an seinen Platz
bringen.

3.Sauberkeit:
Fur Sauberkeit und
Ordnung sorgen.

4.Standardisieren
Arbeitsprozesse
standardisieren, um
Effizienz zu steigern.

5.Selbstdisziplin
Disziplin bei der
Einhaltung der
Standards.

Erlduterungslink
Explanation Link

Fehlermdoglichkeits-

und Einflussanalyse
(FMEA)

Eine praventive Methode,
die hilft, potenzielle
Fehlerquellen in einem
Prozess oder Produkt
friihzeitig zu erkennen und
zu eliminieren, bevor sie
auftreten.

Erlauterungslink
Explanation Link

Root Cause Analysis
(Ursachenanalyse)

Diese Methode zielt darauf
ab, die Grundursache eines
Problems zu finden, anstatt
nur die Symptome zu
behandeln.

Sie wird oft durch
Werkzeuge wie den
"Fischgraten-Diagramm"
oder die "5-Why-Methode"
unterstitzt.

Erlduterungslink
Explanation Link

Benchmarking

Der Vergleich von eigenen
Prozessen mit den besten
Praktiken der Branche oder
fuhrenden Wettbewerbern,
um
Verbesserungspotenziale
zu identifizieren und die
Leistungsfahigkeit zu
steigern.

Erlduterungslink
Explanation Link



https://der-prozessmanager.de/aktuell/wissensdatenbank/pdca-zyklus
https://www.dnv.com/assurance/articles/pdca-full-cycle-of-risk-management/#:~:text=The%20PDCA%20cycle%20is%20not,used%20to%20measure%20its%20success.
https://www.bwl-lexikon.de/wiki/kaizen-prinzip/
https://businessmap.io/lean-management/improvement/what-is-kaizen#:~:text=Kaizen%20is%20a%20Japanese%20word,of%20making%20bad%20points%20better.%22
https://www.sixsigmablackbelt.de/5s-methode/
https://www.epa.gov/sustainability/lean-thinking-and-methods-5s#:~:text=5S%20is%20a%20cyclical%20methodology,This%20results%20in%20continuous%20improvement.
https://www.orghandbuch.de/Webs/OHB/DE/Organisationshandbuch/6_MethodenTechniken/63_Analysetechniken/633_FehlermoeglichkeitUndEinflussanalyse/fehlermoeglichkeitundeinflussanalyse-node.html
https://asq.org/quality-resources/fmea:~:text=Failure%20mode%20and%20effects%20analysis%20(FMEA)%2C%20developed%20by%20the,process%2C%20product%2C%20or%20service.
https://www.tableau.com/de-de/learn/articles/root-cause-analysis
https://www.tableau.com/analytics/what-is-root-cause-analysis#:~:text=Root%20cause%20analysis%20%28RCA%29%20is%20the%20process%20of,treating%20ad%20hoc%20symptoms%20and%20putting%20out%20fires.
https://www.pipedrive.com/de/blog/benchmarking
https://www.vaia.com/en-us/explanations/english/tesol-english/benchmarking-tests/
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Retrospektive

Eine Retrospektive ist eine regelmaBige Reflexion von Teamprozessen, um
zu analysieren, was gut funktioniert hat und wo Verbesserungspotential
besteht. Sie wird vor allem in agilen Methoden wie Scrum angewendet und
dient dazu, kontinuierlich bessere Arbeitsweisen zu entwickeln.

Ziel der Retrospektive ist es

+ Erfolge zu feiern und Best Practices zu identifizieren.

* Herausforderungen zu erkennen und Ldsungen zu erarbeiten.

+ Anpassungen vorzunehmen, um die Effizienz und Zusammenarbeit im
nachsten Zyklus zu verbessern.

Typische Schritte einer Retrospektive

1. Riickblick: Was lief gut? Was lief weniger gut?

2. Analyse: Ursachen von Problemen und Blockaden herausfinden.

3. MaBnahmen definieren: Konkrete VerbesserungsmaBnahmen
festlegen.

4. Planung: Umsetzung der Verbesserungen im nachsten Zyklus.

Retrospektiven fordern eine Kultur des kontinuierlichen Lernens und der
Verbesserung und tragen dazu bei, dass Teams immer effizienter und

Erlauterungslink
Explanation Link

What was
good?

What can

be
improved?

Actions



https://conceptboard.com/de/blog/die-11-besten-retrospektiven-templates-fuer-sprint-und-projekt-retrospektiven/
https://www.symestic.com/de-de/blog/kvp-kontinuierlicher-verbesserungsprozess#:~:text=KVP%20%28Kontinuierlicher%20Verbesserungsprozess%29%20ist%20eine%20systematische%20Methode%20zur,Optimierung%20von%20Produkt-%2C%20Prozess-%20und%20Servicequalit%C3%A4t%20in%20Unternehmen.
https://www.atlassian.com/agile/project-management/continuous-improvement#:~:text=Continuous%20improvement%20is%20the%20ongoing,deliver%20an%20overall%20better%20product.
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Gelsenkirchen - XignSys GmbH
Identitaten sind komplex. Ihre digitale
Sicherheit nicht.

Magdeburg — Urwahn Engineering
GmbH WELTMARKTFUHRER IM 3D-
DRUCK

USA - PayPal, TESLA, SpaceX,
Neuralink

Einer der erfolgreichsten Unternehmer,
wenngleich seine Verhalten in Teilen zu
hinterfragen ist.

Elon Musk

” Magdeburg - Peridically GmbH

'. ( MarktftGhrer flr

Periodenproduktspender

Die Geburtsstunde erfolgte hier an der
OVGU.

Berlin - Home 24
Eines der groBten Online-
Mobelunternehmen in Europa

Indien - OYO Rooms

Ritesh Agarwal

Lerne zwischen Fahtgk en, Verhalten und Identitiit zu unterscheiden!


https://www.xignsys.com/
https://www.youtube.com/watch?v=VB-NUvFrk8A
https://youtu.be/EN23dnJXCjU
https://periodically.de/
https://www.urwahn.com/
https://youtu.be/VSckoAx8tzQ
https://www.youtube.com/watch?v=zENSneLCcAI
https://www.home24.de/?msclkid=7fa78209d32f1b65c363e5bc72a198e4&utm_source=bing&utm_medium=cpc&utm_campaign=%5BS%5BTM_01%5D%3A%20Home24%20%7Bd-exact%7D&utm_term=home24&utm_content=%5BTM_01%5D%3A%20Home24%20%7Bexact%7D
https://www.paypal.com/de/home
https://www.tesla.com/de_de
https://www.spacex.com/
https://neuralink.com/
https://www.youtube.com/watch?v=lB5HNBMSEFM
https://www.oyorooms.com/gb/
https://youtu.be/8BLzA4y9vYo?feature=shared

