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Vorwort

Inhalt und Aufbau

Diese Lerneinheit bietet einen praxisorientierten Leitfaden, damit Sie lhr Start-up-Unterneh-
men in der Schweiz grinden konnen.

In Kapitel 1 erhalten Sie einen Einblick in die Grindungsszene in der Schweiz, den Begriff
Entrepreneurship und Sie lernen die vier Lebensphasen eines Jungunternehmens kennen.

Die Methode Lean Start-up erklart in Kapitel 2, wie Sie rasch und effizient eine Produktidee
auf die Beine stellen.

Aus der Produktidee mochten Sie ein erfolgreiches Unternehmen formen. Dazu brauchen Sie
ein Geschaftsmodell. Der Business Model Canvas mit seinen Bausteinen ist ein hilfreiches Ins-
trument fUr diesen Zweck. Wir stellen den Canvas ausfuhrlich in den Kapiteln 3 bis 7 vor.

Die rechtlichen Aspekte der Unternehmensgrindung sowie die Finanzen und das Netzwerk
sind fur jedes Unternehmen wichtig. Die Kapitel 8 bis 10 geben wertvolle Hinweise.

Kapitel 11 zeigt Ihnen, wie Sie einen soliden und Uberzeugenden Businessplan erstellen, und
Kapitel 12 gibt Ihnen Tipps, wie Sie lhr Start-up potenziellen Investoren vorstellen oder pit-
chen.

Kapitel 13 und 14 widmen sich den letzten beiden Phasen im Leben eines Jungunter-
nehmens. Sie stellen Strategien zum Wachstum und zum Verkauf des Unternehmens vor.
Zur aktuellen Auflage

Diese Neuauflage richtet sich an Entrepreneure, die ihr eigenes Unternehmen grinden moch-
ten.

Zur Autorenschaft

Dieses Lehrmittel wurde von Thomas Monsch erstellt.

In eigener Sache

Haben Sie Fragen oder Anregungen zu diesem Lehrmittel? Sind Ihnen Tipp- oder Druckfehler
aufgefallen? Uber unsere E-Mail-Adresse postfach@compendio.ch kénnen Sie uns diese
gerne mitteilen.

Zirich, im Juli 2019

Thomas Monsch, Autor
Fabienne Streit, Redaktorin
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1 Einfuhrung Entrepreneurship

Lernziele Nach der Bearbeitung dieses Kapitels konnen Sie ...

e den Begriff Entrepreneur erlautern.
e die vier Phasen im Leben eines Jungunternehmens charakterisieren.

Schlisselbegriffe Entrepreneur, Expansions-/Exit-Phase, Geschaftsidee, Grunder, Innovation, Seed-Phase,
Selbststandigkeit, Start-up-Phase, Unternehmensgriindung, Unternehmer, Wachstums-
Phase

Dieses Kapitel fuhrt Sie in die Welt des Entrepreneurship ein. Sie werden lernen, den Begriff
Entrepreneur richtig einzuordnen und welche Charaktereigenschaften ihn auszeichnen. Sie
werden erkennen, dass Entrepreneurship nicht nur bei neuen, sondern auch bei bestehenden
Unternehmen von Bedeutung ist. Wir mochten lhnen eine realistische Einschatzung dartiber
vermitteln, welches die zentralen Themen des Unternehmertums sind, die eine erfolgreiche
Entwicklung einer Geschéaftsidee bestimmen.

1.1 Motivation fur Unternehmensgriindungen
Entrepreneurship bedeutet Griindertum bzw. Unternehmertum.

Warum grindet man ein Unternehmen? Die wichtigste Motivation ist es, dass sich jeder
Mensch selbst verwirklichen, das Leben nach seinen eigenen Vorstellungen gestalten, unab-
hangig sein und die personliche Leidenschaft leben will. Dies bedeutet fur viele Menschen,
etwas Neues, etwas Eigenes zu erschaffen. Sie entwickeln Ideen und setzen sie in die Tat um.
Sie stecken ihr Herzblut in ihre Idee und sind stolz auf das Resultat.

Viele Menschen méchten die Welt ein Stickchen besser machen und fur ihre Mitmenschen
einen Nutzen stiften. Nicht zufallig tauchen in der Schweiz immer mehr Kleidung und Lebens-
mittel auf, die 0kologisch und sozial fair hergestellt wurden.

Andere sind begeistert davon, welche Chancen und Mdaglichkeiten neue Technologien bie-
ten. Die medizinischen Durchbriche haben entscheidend dazu beigetragen, die Lebensdauer
zu verlangern. Viel Kommunikation lauft via Internet und Smartphone, wir konnen uns mit
Freunden in Asien und Amerika jederzeit und unkompliziert austauschen.

Ideen entstehen am laufenden Band. Manche Menschen lassen ihrem Erfindergeist als
Hobby freien Lauf. Andere entschliessen sich, ein Unternehmen zu griinden, um ihre Inno-
vationen umzusetzen. Eine Innovation ist eine Idee fur ein Produkt oder einen Prozess, der
sich erfolgreich am Markt durchsetzt.

1.2 Vier Unternehmen stellen sich vor

Die folgenden vier Unternehmen wurden vor Kurzem neu gegrindet. Wir haben ihren Grin-
dern vier Fragen zur Motivation und zu ihrem Start-up gestellt.
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Abb. [1-1]

Daten zu den vier befragten Unternehmen
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Frage 1: Worin besteht die Geschéaftsidee?

Clean the Forest: Mit der Initiative wollen wir Leute einladen, mit uns Walder von Unrat zu
befreien. Wir machen dies mit Vereinen und Schulen in Zusammenarbeit mit den jeweiligen
Gemeinden. Wir schaffen Wert fiir den Wald, Tiere und alle, die sich dort aufthalten.

DTK Swissmade: Wir stellen effiziente Schankanlagen, die dem Besucher von Gross-
veranstaltungen das Warten auf ein frisch gezapftes Bier ersparen. Das schafft Wert fir den
Besucher und den Veranstalter.

digicube: Unser Geschaftsmodell zielt auf die gesamtheitliche Betreuung von KMU (kleinen
und mittleren Unternehmen) ab. Mit unseren Geschaftsbereichen IT, Marketing, Strategie und
Buchhaltung wollen wir sémtliche Dienstleistungsbereiche eines KMU abdecken. Wir wollen
unsere Kunden mit Qualitét tberzeugen und weniger mit tiefen Kosten.

ipaster: Wir beschaftigen Reinigungskrafte und stellen sie Privatpersonen zur Verfigung. Inte-
ressierte Kunden kénnen eine Reinigung online buchen und dabei wird sofort der Preis ange-
zeigt. ipaster koordiniert die gesamte Organisation.

Frage 2: Warum hast du ein Unternehmen gegriindet?

Clean the Forest: Der Wald ist fiir mich der beste Erholungsort. Es stort mich, wenn unacht-
same Menschen hier Unrat hinterlassen. Ich habe entdeckt dass ich mit dem Interesse an
einem sauberen Wald nicht allein bin.

DTK Swissmade: /ch habe 2013 ein Rockkonzert besucht. Ich musste lange auf mein Bier war-
ten, das auch noch abgestanden schmeckte.

digicube: digicube ist ein Spin-off der Kibernetik AG. (Ein Spin-off ist ein Ableger von einer
bestehenden Institution, z. B. Hochschule, Unternehmen). Letztere fihrte jlingst einige struktu-
relle  Verédnderungen durch. Dabei hat sich als sinnvoll herausgestellt, ein Dienst-
leistungsunternehmen zu grinden: mehr Unabhéngigkeit, Flexibilitat und Entscheidungsmog-
lichkeiten.

ipaster: Wir beide sind Kinder von Einwanderern. Dies hat eine zielorientierte Denkweise in uns
gefordert. Da wir keine grossen finanziellen Ressourcen hatten, fanden wir, dass die Grindung
eines Reinigungsunternehmens fir uns der einfachste Weg ist. Ausserdem wollte Larkiinds
Tante zu der Zeit ihren Arbeitgeber wechseln. Also dachte er, dass er mit der Grindung einer
Reinigungsfirma zwei Fliegen mit einer Klappe schlagen konnte.

Hier kommt der Querverweis
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Frage 3: Wie hast du deine Kunden gefunden?

Clean the Forest: Wir informieren auf den sozialen Medien und tber personliche Empfehlun-
gen.

DTK Swissmade: Unsere Kunden finden wir auf internationalen Fachmessen.

digicube: Wir finden unsere Kunden durch deren Bedirfnisse. Wir (iberpriifen, fir wen unsere
Dienstleistungen interessant sein konnten, und sprechen die Kunden direkt an. Natdrlich profi-
tieren wir auch von unserem Netzwerk, das wir in den letzten Jahren aufgebaut haben. In
Zukunft werden wir noch vermehrt auf die digitalen Medien setzen.

ipaster: Da es in der Region um Buchs im Kanton St. Gallen nicht viele Start-ups gibt, begrtissen
die Regionalzeitungen und -medien Neuigkeiten (ber regionale Nachwuchsférderung. Wir
konnten so unsere ersten Kunden gewinnen. Heute sind Google und Social Media unsere
Hauptquellen fir neue Kunden.

Frage 4: Was waren die grossten Herausforderungen und Erkenntnisse?

Clean the Forest: Die grésste Herausforderung ist momentan die Bewirtschaftung der Kom-
munikationskanale.

DTK Swissmade: Die grésste Herausforderung ist die Kommunikation mit Kunden. Zudem ist
der Schweizer Markt zu klein fir unser Produkt, da es nicht so viele Grossveranstaltungen gibt.
Deshalb stehen wir in Kontakt mit Kunden in Japan, Australien und Schweden — das macht das
Arbeiten teilweise sehr langwierig und aufwendig, aber auch sehr abwechslungsreich und
spannend.

digicube: Wir sind schnell gewachsen, vor allem unser Personalbestand. Die Themen Struktur,
Kuftur und Fuhrung sind daher herausfordernd. Eine gemeinsame Mentalitét zu entwickeln,
braucht viel Zeit und Aufwand. Man mdchte schnell Ergebnisse sehen und die Mitarbeitenden
machen sich Sorgen um das Geschéft, sodass es viel Kommunikation braucht.

ipaster: Die grossten drei Herausforderungen waren fir uns der Mangel an finanziellen
Ressourcen, an Erfahrung in der Reinigungsbranche und an Rechtskenntnissen. Zudem haben
unsere gut finanzierten Wettbewerber rasch Interesse an unserer spezifischen Nische gezeigt.
Wir haben ein paar Fehler gemacht. So hatten wir beispielsweise keine klare
Prozessdokumentation und auch keine Wissensdatenbank. Spatestens als einer unserer wich-
tigsten Mitarbeiter gekiindigt hatte, stellten wir fest, dass wir nicht nur sein Wissen, sondern
auch die mit seiner Arbeit verbundenen Prozesse verloren hatten. Da ipaster noch nicht allzu
gross war, konnten wir aus den Fehlern lernen, ohne zahlungsunfahig zu werden.

1.3  Entrepreneurship als geistige Haltung

Die Definition des Entrepreneurship geht Uber die reine Unternehmensgrindung hinaus.
Entrepreneurship bezeichnet eine geistige Einstellung: Ein Entrepreneur mochte beste-
hende Produkte, Prozesse und Systeme aufbrechen und sie mit eigenen Innovationen erset-
zen.

Er entwickelt Ideen flur neue Produkte und neue Geschaftsmodelle. Es geht ihm nicht nur
darum, Ressourcen effizienter zu nutzen, sondern auf kreative und systematische Art neue
Kundenbedurfnisse zu identifizieren und Marktchancen zu ergreifen. Entrepreneure
verstehen Veranderungen als Chance, ja sie fuhren den Wandel selbst absichtlich herbei.
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Ein Entrepreneur sucht nach praktischen Maglichkeiten, seine Ideen zu verwirklichen. Er ins-
piriert und motiviert seine Mitarbeitenden. Fur die Realisierung nutzt er neue Technologien
und baut Prototypen. Er geht aktiv auf Partner und Kunden zu. Der Entrepreneur lasst sich
gegenuber EigentUmern, Unternehmern und FUhrungskraften abgrenzen:

e Ein Entrepreneur muss nicht zwangsweise Eigentiimer eines Unternehmens sein. Entre-
preneurship kann auch innerhalb bestehender Unternehmen praktiziert werden (genannt
Intrapreneurship), die anderen Personen gehoren.

e Jeder Entrepreneur ist ein Unternehmer, aber nicht jeder Unternehmer ist ein Entrepre-
neur. Zur letzteren Gruppe zahlen jene Personen, die bereits ein bestehendes Unterneh-
men besitzen und bloss ihre Privilegien und ihre Marktstellung verteidigen mochten. Sie
schaffen keine Innovation, sondern sie wehren sich gegen Veranderungen.

e Fuhrungskrafte (Manager) sollten ihre Unterstellten zu mehr Leistung anspornen. Aber
viele Manager verwalten bloss finanzielle, zeitliche und personelle Ressourcen. lhre eige-
nen Ziele wie eine gesicherte Arbeitsstelle und eine Beforderung weichen oft von den Inte-
ressen eines Entrepreneurs ab.

1.4  Zahlen zu Entrepreneurship in der Schweiz

In der Schweiz werden jedes Jahr rund 40 000 Unternehmen neu gegriindet. Diese Zahl
beinhaltet auch Unternehmen, die sich aus der Fusion, Abspaltung, Auflésung oder Anderun-
gen innerhalb eines bereits bestehenden Unternehmens ergeben haben. Werden diese aus-
geklammert, so ergeben sich laut dem Institut far Jungunternehmen effektiv 15000 neu ent-
standene Unternehmen.

Der deutlich Gberwiegende Teil bewegt sich im Tertiarsektor (Dienstleistungen), nur 5000 der
jahrlichen Unternehmensgrandungen sind dem Sekundarsektor (Industrie und Baugewerbe)
zuzuordnen. Entgegen der weit verbreiteten Vorstellung beschranken sich die Neugrundun-
gen aber nicht nur auf den IT-Sektor oder die biomedizinische Branche.

Abb. [1-2] Die Top-10-Branchen fiir Unternehmensgriindungen in der Schweiz, 2017
Branche Anzahl
Unternehmens- und Steuerberatung 3972
Handwerk 3562
Unternehmensdienstleistungen 3406
Einzelhandel 3405
Gastgewerbe 3208
Grosshandel 2289
Informatikdienstleistungen 2282
Holding und Investitionsgesellschaften 2032
Autogewerbe 1238
Landverkehr und Logistik 1196

Quelle: Institut fur Jungunternehmen

Die hochste absolute Anzahl an Neugrindungen gibt es im Kanton Zurich und in der
Genferseeregion. Setzt man die Anzahl Neugriandungen ins Verhaltnis zur Einwohnerzahl, so
ist der Kanton Zug Spitzenreiter: 18 Jungunternehmen je 1000 Einwohner, mehr als doppelt
so viel wie in Zurich oder Genf. Viele Unternehmen aus der Fintech-Branche lassen sich in Zug
nieder. Fintech verwendet digitale Technologien, um Produkte und Dienstleistungen der
Finanzbranche (Banken und Versicherungen) zu verbessern.

Hier kommt der Querverweis
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Abb. [1-3] Anzahl Unternehmensgriindungen je 1000 Einwohner, 2017
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Quellen: Institut fur Jungunternehmen, Bundesamt fir Statistik

Die rund 40000 neuen Firmen beschaftigen gut 55000 Mitarbeitende. Dabei haben aber
laut dem KMU-Portal des Bundes rund 82% der Neufirmen bloss einen Mitarbeiter. Die meis-
ten Jungunternehmen werden von Mannern gegrindet, rund ein Drittel von Frauen und ca.
10% von Mannern und Frauen gemeinsam. Laut Rolf Meyer, Professor flr Entrepreneurship
an der Fachhochschule Nordwestschweiz (FHNW), ist der durchschnittliche Entrepreneur in
der Schweiz mannlich, 42 Jahre alt, hat mehrere Jahre Berufserfahrung und einen tberdurch-
schnittlichen Bildungsabschluss. Fur die Unternehmensgrindung investiert der Grinder im
Durchschnitt CHF 50 000. Dies ist nicht wenig Geld und anfangs arbeiten die meisten Entre-
preneure an der eigenen Firma nur Teilzeit.

1.5  Die vier Lebensphasen eines Jungunternehmens

Wir betrachten als Jungunternehmen jedes Unternehmen, das vor wenigen Jahren gegrindet
wurde, unabhangig von der geschéatzten Marktgrosse.

Hinweis Fur unsere Zwecke ist eine genauere Definition des Begriffs Jungunternehmen nicht notig. Es gibt
keine allgemeingultige Definition. Je nach Quelle werden nur Firmen, die vor bis zu 2 Jahren gegrin-
det wurden, als Jungunternehmen bezeichnet. Andere Quellen legen als Massstab 10 Jahre an.

Die Entwicklung eines Jungunternehmens hin zu einem wirtschaftlich nachhaltigen und
erfolgreichen Unternehmen lasst sich in vier Phasen gliedern. Jede Phase dauert unterschied-
lich lang von einigen Monaten bis hin zu mehreren Jahren (dargestellt in Abb. 1-4 durch die
Lange der Pfeile). Je weiter das Unternehmen wachst, desto komplexer wird es: Es braucht
mehr Mitarbeitende und Kapital, gewinnt Kunden, steigert den Umsatz und Gewinn etc. Dem-
entsprechend schwankt der Bedarf an finanziellen Mitteln.
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Der in Abbildung 1-4 dargestellte Verlauf ist idealtypisch, d.h., nicht jedes Jung-
unternehmen durchlauft solch ein Leben. Es ist moglich, dass ein Jungunternehmen nicht
Uber die Seed-Phase hinaus Uberlebt, weil das Produkt bei den Kunden keinen Anklang findet.
Vielleicht kann das Jungunternehmen aber auch nicht genug Kapital auftreiben. Die Gewinne
in der Wachstums-Phase mussen nicht linear steigen, sie konnen schwanken.

Abb. [1-4] Die vier Lebensphasen eines Jungunternehmens
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1.5.1 Seed-Phase (Findungsphase)

Das englische Wort «seed» bedeutet saen, so wie den Samen einer Pflanze. Diese erste Phase
lasst sich auch als Findungsphase betrachten. Man geht der Frage auf den Grund: «\Welches
Beddurfnis erflllt das Unternehmen?»

Sie vermuten, dass Kunden ein bestimmtes BedUrfnis haben. In Ihrem Kopf entwerfen Sie
eine ldee flr ein Produkt, das dieses Bedurfnis erflillen kdnnte. Die Produktidee mochten Sie
ausprobieren und bauen dazu einen Prototyp. Den Prototyp testen Sie ausgiebig zusammen
mit Kunden. Dadurch konnen Sie herausfinden, ob Sie das Kundenbedurfnis richtig einge-
schatzt haben und ob es von |hrer Produktidee erfillt wird.

In der Seed-Phase generieren Sie noch keine Einnahmen, sondern mussen Geld in den Proto-
typ investieren. Diese Kosten bezahlen Grunder, je nach Branche, meist aus ihren eigenen
Ersparnissen oder sie leihen sich Geld im Familien- und Bekanntenkreis.

1.5.2 Start-up-Phase (Bestatigungsphase)

Diese Phase wird auch als Bestatigungsphase oder Griindungsphase bezeichnet. Der Pro-
totyp stiess bei den Kunden auf positive Resonanz, sodass Sie Uberzeugt sind, dass ein Markt
far Ihre Produktidee besteht. Sie entwickeln das Produkt weiter, bis es die Marktreife erreicht
und Sie es der Offentlichkeit verkaufen kénnen. Dies kostet Geld, je nach Branche mehrere
Tausend oder Millionen CHF. Die meisten Grunder sind in dieser Phase auf externe Finanz-
quellen angewiesen.

Jetzt mussten Sie aus der Produktidee ein Geschaftsmodell herleiten: Wie konnen Sie mit
Ihrem Produkt Geld verdienen? Der Business Model Canvas ist ein Instrument, das lhnen bei
der Antwort hilft. Nach diesen Schritten sind Sie bereit, Ihr Unternehmen formell zu grin-
den, etwa den Firmennamen auszuwahlen und die notwendigen Anmeldungen vorzuneh-
men.

Hier kommt der Querverweis
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1.5.3 Wachstums-Phase (Prozessoptimierung)

Ihr Produkt ist im Markt angekommen und generiert erste Einnahmen. Nun geht es fur das
Unternehmen darum, zu wachsen und so aus der Verlust- in die Gewinnzone zu gelangen.
Es zielt darauf ab, die verkaufte Menge des Produkts zu steigern. Dies geht mittels Skalierung,
Anpassung der Produktionsstrukturen und externer Finanzspritzen.

1.5.4 Expansions-/Exit-Phase (entwickeln oder verkaufen?)

In dieser Phase steht die Entscheidung an, ob das Unternehmen nachhaltige Gewinne
verspricht oder ob der Zeitpunkt gekommen ist, das Unternehmen zu verkaufen. Wenn das
Geschaft gut lauft, konnen Sie expandieren: das Produkt weiterentwickeln, neue Kunden-
gruppen erschliessen, auslandische Markte erobern usw. Solche Vorhaben kosten viel Geld
far Investitionen in Forschung, Produktentwicklung, Marketing usw. Daher gehen ein paar
Unternehmen an die Borse, um Kapital aufzunehmen.

Andere Unternehmensgrinder entscheiden sich jedoch zum Ausstieg (Exit) und verkaufen
ihre Firma an Investoren bzw. an ein anderes Unternehmen.

Moglich ist aber auch, dass sich die Produkte nicht mehr gut verkaufen, etwa weil die
Konkurrenz zu stark wurde oder sich die KundenbedUrfnisse geandert haben. In dem Fall sin-
ken die Einnahmen und das Unternehmen muss liquidiert werden, d. h., die Firma gibt ihre
Existenz auf, die Mitarbeitenden und der Inhaber werden entlassen und die Vermogenswerte
des Unternehmens werden verkauft.

Zusammenfassung Ein Entrepreneur ist Unternehmensgriinder, der eine Idee fur ein neues Produkt oder eine
neue Dienstleistung hat.

Jahrlich werden in der Schweiz 15000 Unternehmen géanzlich neu gegriindet, meist
beschaftigt der Grinder, und damit Inhaber, keine weiteren Angestellten. Viele sind sogar
selbst parallel bei einem anderen Unternehmen angestellt.

Ein Grinder baut sein eigenes Unternehmen auf, weil er unabhangig sein will und sich selbst
verwirklichen mochte. Ein hohes Einkommen steht nicht immer im Vordergrund.

Auch bestehende Unternehmen haben Bedarf an unternehmerischem Geist. Sie grinden
eigene Abteilungen oder Tochterunternehmen, um neue Produkte und Innovationen
auszuprobieren, ohne von bisherigen Strukturen und Regeln eingeschrankt zu werden. Sie
motivieren ihre Mitarbeitenden zu mehr Eigenverantwortung, Kundenorientierung und Kos-
tenbewusstsein.

Die meisten Unternehmensgrindungen beginnen mit einer |dee flr ein neues Produkt. Um
das Uberleben des eigenen Unternehmens zu sichern, sollte man ein Geschaftsmodell kon-
zipieren. Das Geschaftsmodell stellt den Kunden und seine Bedurfnisse in den Fokus, nicht
das Produkt.

Ein Jungunternehmen durchschreitet vier Lebensphasen:

1. Seed-Phase

2. Start-up-Phase

3. Wachstums-Phase

4. Expansions-/Exit-Phase
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Repetitionsfragen

1 Wie wirden Sie den Begriff Entrepreneurship in Ihren eigenen Worten erklaren?

2 Nennen Sie zwei Grinde, warum auch etablierte Unternehmen Entrepreneurship anstreben.
Begriinden Sie lhre Antwort mit je 1-2 Satzen.

3 A] Warum genugt es nicht, dass ein Jungunternehmen eine tolle Produktidee hat?

B] Was muss das Jungunternehmen daher zuséatzlich entwickeln?

4 A] Wie definiert sich ein Start-up?

B] Ein Jungunternehmen durchlauft vier Lebensphasen. Beschreiben Sie jede Phase kurz mit
Stichwortern.

C] Durchlauft jedes Jungunternehmen diese Phasen? Begrinden Sie lhre Antwort.

Hier kommt der Querverweis
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2 Zur Produktidee durch den Lean-Start-up-
Kreislauf

Lernziele Nach der Bearbeitung dieses Kapitels konnen Sie ...

e Annahmen Uber KundenbedUrfnisse aufstellen.

e einen Prototyp lhres Produkts entwickeln.

e mittels Kundenfeedback Ihre Annahmen Uberprufen.

e dank lteration des Lean-Start-up-Kreislaufs lhren Prototyp den Kundenbedurfnissen mog-
lichst genau anpassen.

e die Zusammenarbeit mit Programmierern gehaltvoll ausgestalten.

Schliisselbegriffe Arbeitspaket, Bauen, Daten, Early Adopter, Erkenntnisjournal, Ideenfindung, Innovation, Ite-

ration, Kanban-Board, Kundenbedurfnisse, Lean Start-up, Minimum Viable Product (MVP),
Produktidee, Programmierer, Prototyp, Testen

Sie befinden sich jetzt in der Seed-Phase bzw. Findungsphase und mochten eine Produkt-
idee entwickeln. Es sind Ihnen kaum Grenzen gesetzt: ein Smartphone mit Hologramm-Funk-
tion, ein 3-D-Drucker fur Lebensmittel oder Organe usw. Wie ware es mit Schuhen mit Rake-
tenantrieb? Um die Idee Wirklichkeit werden zu lassen, konnen Sie die Lean-Start-up-
Methode einsetzen. Sie beschrankt den Aufwand auf das Wesentliche und richtet samtliche
Tatigkeiten am Kunden aus («lean» bedeutet schlank).

2.1 Aufbau

Lean Start-up basiert auf drei Bausteinen: Idee, Produkt und Daten.

Abb. [2-1] Schematische Darstellung des Lean Start-up

/ Bauen
Produkt
\ Messen /

Quelle: http://theleanstartup.com/principles

Lernen

Daten

In Ihrem Kopf entsteht eine Idee: Sie stellen Annahmen dartber an, welche BedUrfnisse ein
Kunde haben konnte. Danach bauen Sie einen Prototyp eines Produkts, das die Bedurfnisse
erflllen konnte. Diesen testen Sie zusammen mit potenziellen Kunden. Sie messen die Reak-
tion und das Feedback der Kunden. Aus diesen Daten kdénnen Sie lernen, ob Sie die Bedurf-
nisse richtig eingeschatzt haben. Danach beginnt der Kreislauf von Neuem, bis Sie Uber-
zeugt sind, dass das Produkt marktreif ist.
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Beispiel

211 Idee

Es gibt unzahlige Bedurfnisse fur neue Produkte, Dienstleistungen und Prozesse. Denken
Sie nur daran, welche Momente im Leben lhnen besonders viel Freude bereiten. Oder aber
welche Probleme lhnen den Alltag und den Beruf schwer machen.

Gartner, Farmer und Privatleute finden es mihsam, Unkraut zu vernichten. Zugleich méchten sie auf
umweltschonende Massnahmen setzen. Das Schweizer Start-up ecoRobotix entwickelt autonome
Roboter, die Unkraut mittels Bilderfassungssystem erkennen. Sie spruhen zielgenau Herbizide,
wodurch die Umwelt moglichst wenig belastet wird. Quelle: http://www.ecorobotix.com/de/

Als Apple das Tablet erfunden hat, waren viele Konsumenten und Technologieexperten sehr skep-
tisch, wozu das Tablet Uberhaupt gut sein sollte. Sie glaubten, Tablets wirden aufgrund fehlender
Nachfrage scheitern. Heutzutage besitzt fast jeder dritte Einwohner der Schweiz ein Tablet.

Dies alles sind Gelegenheiten fur Sie, mit einer Produktidee aufzutrumpfen. Naturlich expe-
rimentieren einige Unternehmensgrinder und machen dabei neue Entdeckungen. Aber nur
wenige erschaffen etwas bisher vollig Unbekanntes. Die meisten orientieren sich an bereits
Bestehendem und gehen wie folgt vor:

¢ Sie modifizieren ein bestehendes Produkt, indem sie eine Komponente daran andern
oder neue Technologien einsetzen bzw. kombinieren.

e Sie kopieren oder importieren ein Produkt, das es bereits im Ausland gibt, aber noch
nicht in ihrem Heimatland.

e Sie verandern bestehende Prozesse, sei es in der Logistik, der Herstellung oder dem Ver-
kauf. Die Prozesse gestalten sie automatischer, einfacher, kostensparender, transparenter
oder digitaler.

e Nach einigen Jahren Berufserfahrung bei einem anderen Unternehmen haben sie in ihrem
Beruf Fachkompetenz und einen Kundenstamm aufgebaut. Sie machen sich nun selbst-
standig, indem sie eine eigene Firma grunden. Dabei Uben sie dieselben Tatigkeiten aus
wie zuvor, bloss auf eigene Rechnung.

Toyota hat Automotoren modifiziert, um neben dem Benzin auch elektrische Energie zu nutzen.

In vielen asiatischen Landern sind Insekten eine Delikatesse. In Europa werden sie hingegen kaum
gegessen. Die Restaurantkette Nooch Asian Kitchen bietet als eines der ersten Restaurants der
Schweiz neu Insekten auf ihrer Speisekarte an. Andere Unternehmen importieren die Insekten aus
Asien.

Wenn ein Unternehmen Geldmittel bendtigt, geht es in der Regel zur Bank und beantragt einen Kredit.
Auf Crowdlending-Plattformen im Internet konnen nun KMU einen Kredit beantragen, der von priva-
ten Geldgebern finanziert wird. Die Onlineplattformen haben den bisherigen Kreditprozess der Ban-
ken verandert, sie haben ihn digitalisiert, es entfallt viel Papierarbeit.

Einem Buchhalter oder Wirtschaftsprufer, der zehn Jahre bei einer grossen Kanzlei gearbeitet hat, ver-
trauen die Kunden, er kennt inre Geschafte und Bedurfnisse sehr detailliert. Er kann sich selbststan-
dig machen, die Kunden werden ihm vermutlich treu bleiben.

Eine Idee wird zu einer Innovation, wenn aus ihr ein Produkt wird, das sich erfolgreich am
Markt etabliert. Dazu muss ein Produkt die Bedurfnisse erfullen, sodass der Kunde einen Nut-
zen daraus zieht und bereit ist, dafur Geld zu zahlen.

2.1.2 Produkt

Sobald Sie sich eine solche Idee fur ein neues Produkt oder eine neue Dienstleistung ausge-
dacht haben, mussen Sie sie umsetzen. Bauen Sie dazu einen Prototyp. Ein Prototyp ist eine
erste und vereinfachte Version des Produkts. Mit ihm testen Sie, ob die Neuheit tatsachlich

Hier kommt der Querverweis
2 Zur Produktidee durch den Lean-Start-up-Kreislauf

15



funktioniert. Prototypen bieten sich fur alle Produkte und Dienstleistungen an. Es kann sich
also etwa um ein Gerat oder die Website fur Ihr Onlinegeschaft handeln.

Es braucht zu Beginn noch kein vollfunktionales, durchdesigntes Endprodukt. Beschranken
Sie sich auf ein «minimal Uberlebensfahiges Produkt», auf Englisch Minimum Viable Product
(MVP). Das MVP ist die erste Version des Prototyps. Beim MVP werden mit moglichst gerin-
gem Aufwand jene Produkteigenschaften entwickelt, mit denen die Kundenbedurfnisse abge-
deckt und Feedback eingeholt werden kann.

Beispiel Ihre Produktidee ist eine Bierzapfanlage fur zu Hause, damit jeder selbst sein individuelles Craft Beer
aus fertigen Zutaten herstellen kann. Sie nehmen KundenbedUrfnisse an:

e |ch mochte zu Hause mein eigenes Bier brauen konnen.
® |ch mochte die Zapfanlage platzsparend in der Klche unterbringen.
e |ch mochte die Anlage einfach bedienen kénnen.

Das MVP muss Eigenschaften aufweisen, die diese Bedurfnisse erfullen:

Es sollte kompakt sein, vielleicht 50 cm im Durchmesser.

Es sollte aus Edelstahl sein, weil dies das gangigste Material fur eine Zapfanlage ist.
Ein Fach, in das die Zutaten einfugt werden konnen.

Ein Knopf, mit dem der Brauvorgang gestartet werden kann.

Diese Eigenschaften muss das MVP besitzen, um |lhre Annahmen Uber die Kundenbedurfnisse Uber-
prufen zu konnen. In spéateren lIterationsrunden widmen Sie sich Details, etwa ob die Anlage nun
30cm oder 40 cm gross oder rot oder blau lackiert sein soll.

2.1.3 Daten

Wenn Sie ein MVP gebaut haben, testen und bewerten Sie es ausgiebig mit dem Kunden.
Sie konnen dazu verschiedene Methoden verwenden, etwa Kunden in Interviews befragen,
sie unbemerkt beobachten oder digitale Methoden (A/B-Tests, Google Analytics, Facebook
Analytics und ahnliche) verwenden.

Konkret sollen Ihnen die Kunden Rickmeldung zu folgenden Fragen geben:

1. Existiert das Bedurfnis, das ich bei den Kunden vermutet habe, tatsachlich? Habe ich es
richtig erkannt oder steckt vielleicht gar ein anderes BedUrfnis dahinter? Hat er vielleicht
noch andere, aber damit zusammenhangende BedUrfnisse?

2. Erflllt mein Produkt das Bedurfnis? Erflllt es das Bedurfnis besser als bereits bestehende
Produkte?

3. Welche Kundengruppe hat am besten auf das Produkt angesprochen? Welche am
schlechtesten? Warum?

4. Scheint das Bedurfnis so gross zu sein, dass Kunden bereit waren, Geld fir mein Produkt
zu bezahlen? Wie hoch konnte der mogliche Preis sein?

5. Wie gross schatze ich das Marktpotenzial (Anzahl Kunden x Preis)?

Das Feedback kann als verbale Antwort vom Kunden erfolgen oder aber Sie schliessen selbst
darauf vom Verhalten des Kunden.

Beispiel Sie haben eine neue Limonade entwickelt und haben die Erlaubnis vom lokalen Ladenbesitzer, die
Limonade an einem Stand in seinem Laden testen zu dirfen. Das Kundenfeedback konnen Sie auf
verschiedene Arten ermitteln:

e Sie fragen den Kunden, wie er den Geschmack einschatzt und wie viel er fir die Limonade bezah-
len wirde.

e Sie stellen ein Glas lhrer eigenen Limonade und einer Konkurrenzlimonade auf den Standtisch und
lassen die Kunden blind kosten. Anhand ihrer Aussagen und ihrer Mimik konnen Sie feststellen,
ob lhre Limonade vergleichbar, besser oder schlechter als das Konkurrenzprodukt schmeckt.

e Sie konnen in den Einkaufswagen unbemerkt beobachten, welche Kunden (Mutter, Jugendliche
usw.) welche Konkurrenzlimonaden kaufen. Damit konnen Sie das KundenbedUrfnis und das
Marktpotenzial grob abschatzen.
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Lassen Sie den Prototyp von potenziellen Kunden statt im Bekanntenkreis testen. Denn Letz-
tere zahlen meist nicht zu jenen, die das Produkt nutzen und dafur bezahlen wirden.

Erkenntnisjournal fiihren

Das Erkenntnisjournal ist ein Protokoll des Kundenfeedbacks. Gestalten Sie es als eine
Tabelle und ordnen Sie die Eintrage chronologisch. In den ersten Spalten erfassen Sie Datum,
Ort und Methode der Erhebung wie Interview oder Beobachtung.

Zweitens nehmen Sie personliche Angaben zum Kunden auf wie Name, Alter, Beruf, Bil-
dungshintergrund. Falls der Kunde Ihnen die Angaben verweigert oder aber Sie ihn unbe-
merkt beobachten, versuchen Sie dussere Kriterien zu schatzen (z. B. 40- bis 50-jahrige Mutter
mit zwei Kindern, edle Kleidung).

Drittens sollten Sie jedem Kunden dieselben Fragen zum Prototyp stellen und die Antworten
systematisch festhalten (z. B. positive und negative Eigenschaften des Prototyps, Preisvorstel-
lung, in welchen Situationen wirde er das Produkt einsetzen und wozu?).

Viertens vermerken Sie auch spontane Aussagen und Signale (z. B. Mimik, Korpersprache)
des Kunden, weil diese zusatzliche Informationen liefern, die er eventuell nicht aussprechen
kann oder mochte.

Abb. [2-2] Beispiel fiir ein Erkenntnisjournal fiir Limonade
Datum Ort Methode Kunde Feedback Max. Preis Signal
10.9.20_8 Dorfladen Interview Fiona, 40 Jahre, Meine Limonade | CHF 3.50 Wirkte sehr
am Stand 1 Kind, ist etwas pro 0.5 Liter sportlich
Versicherungs- zu susslich
beraterin
10.9.20_8 Dorfladen Blind- Jon, 25 Jahre, Konkurrenz- Keine Angabe Rollte bei
verkostung | Student limonade meinem Preis-
schmeckt schild (CHF 5 pro
bitterer 0.5 Liter) mit den
Augen und ging
weg
11.9.20_8 Dorfladen Einkaufs- Name unbe- - Konkurrenz- Kaufte je
wagen kannt, Familien- produkte kosten 1 Flasche
unbemerkt | vater mit jeweils CHF 2 Orangen- und
beobachtet | 3 Kleinkindern, pro 0.5 Liter Zitronen-
ca. 35 Jahre limonade
der Konkurrenz

2.2  Verbesserung durch lteration

Aus diesen Daten konnen Sie lernen, ob lhre Annahmen Uber die KundenbedUrfnisse richtig
waren und ob Ihr Prototyp die Kundenbedurfnisse richtig bedient.

1. Annahmen liber Kundenbediirfnisse revidieren

Zumindest in den ersten Runden des Lean-Start-up-Kreislaufs werden Sie oft Ihre Annahmen
tber die Kundenbediirfnisse revidieren mussen: Manche Bedtrfnisse existieren nicht oder
Ihr Produkt befriedigt die Kundenbedurfnisse nicht oder die Unzufriedenheit des Kunden hat
einen anderen Ursprung, als Sie dachten. Passen Sie Ihre Annahmen Uber die BedUrfnisse an:
Streichen Sie widerlegte Annahmen, adaptieren Sie sie und fugen Sie neue hinzu.

Hier kommt der Querverweis
2 Zur Produktidee durch den Lean-Start-up-Kreislauf 17



2. Anpassungen am Prototyp definieren

Basierend auf dieser Revision mussen Sie Uberlegen, welche Anpassungen an lhrem Proto-
typ notwendig sind: Soll er eine neue Farbe erhalten, neue Funktionen oder muss er weniger
wiegen? Eventuell mUssen Sie die grundlegenden Attribute des Prototyps Uberdenken und
anders gestalten oder arrangieren. Vielleicht gentigen schon kleinere Modifikationen oder Sie
sollten ganzlich neue Eigenschaften und Funktionen hinzuflgen.

3. Arbeitspakete definieren

Sie werden wahrscheinlich mehrere notwendige Anpassungen am Prototyp feststellen. Fur
jede Anpassung leitet sich ein Arbeitspaket ab. Ein Arbeitspaket ist ein Bundel Massnahmen,
die ndtig sind, um eine Anpassung umzusetzen. Definieren Sie ein Arbeitspaket so, dass es
selbstsprechend ist, aber nicht zu detailliert.

Beispiel Arbeitspakete beim Hausbau

Ein Architekt mochte ein Haus bauen und legt dazu die einzelnen Arbeitspakte fest: Bauplane zeich-
nen, Fundament ausheben, Beton giessen usw.

Er ware jedoch zu detailliert, wenn er das Arbeitspaket «Bauplane zeichnen» in allen Einzelheiten defi-
nieren wurde, etwa welche Software, Papiergrosse, Bleistifte usw. er benutzen sollte.

4. Kanban-Board

Schreiben Sie alle Arbeitspakete auf Kartchen (z. B. Post-its). Auf jedes Kartchen kommt nur
ein Arbeitspaket. Jedes Kartchen heften Sie in die linke Spalte eines Kanban-Boards. Bei dem
Board handelt es sich um eine Tafel bzw. ein Brett oder Poster. Es hilft Ihnen, den Uberblick
zu behalten, welche Arbeitspakete Gberhaupt zu erledigen sind und inwieweit ein Paket schon
bearbeitet wurde.

Das Board hat drei Spalten fur den Arbeitsprozess: «Aufgabe», «In Bearbeitung» und «Abge-
schlossen». Zu Beginn heften Sie alle Kartchen in die Spalte «Aufgabe». Wenn Sie sich ein
Arbeitspaket heraussuchen und mit der Umsetzung beginnen, heften Sie das Kartchen in die
Spalte «In Bearbeitung» um. Sobald Sie das Arbeitspaket erledigt haben, heften Sie das Kart-
chen in die Spalte «Abgeschlossen». Danach widmen Sie sich dem nachsten Arbeitspaket.

Aber mit welchem Arbeitspaket sollten Sie anfangen? Nicht mit einem beliebigen, sondern
mit dem wichtigsten. Je starker ein Arbeitspaket ein Kundenbedurfnis erfullt, desto wichtiger
ist es. Erinnern Sie sich an die Daten und das Feedback der Kunden: Welches Bedurfnis
wurde am haufigsten genannt und am starksten betont?

Daher ist es hilfreich, wenn Sie das Kanban-Board um die Zeilen «Muss», «Kann» und «Nice
to Have» erweitern. Die wichtigsten, unbedingt zu erflllenden Arbeitspakete fligen Sie in die
Zeile «Muss», nicht ganz so wichtige Arbeitspakete in die Zeile «Kann» und alles andere in
«Nice to Have». Damit priorisieren Sie die Aufgaben. Sie erledigen zuerst alle «Muss»-Arbeit-
spakete, danach «Kann» und abschliessend «Nice to Haven.

Abb. [2-3] Beispiel eines Kanban-Boards
Status Aufgabe In Bearbeitung Abgeschlossen
Muss e FElektrik verlegt ® Decke verschalen ® Fundament ausheben
e Tor eingebaut e Dammung anbringen | ® Bauplane erstellen
* Aussenwande
mauern
Kann ® Vordach anbringen . .
Nice To Have | ® Innenwéande . .
gestrichen
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Sobald alle Arbeitspakete in der Spalte «Abgeschlossen» stehen, haben Sie alle Ihre Verbes-
serungsideen am Prototyp umgesetzt.

6. Kreislauf beginnt von Neuem

Nun beginnt der Kreislauf von vorn: Fragen Sie mit der aktualisierten Version ihres Prototyps
erneut bei lhren Kunden nach, gehen Sie auf neue Personen zu, lassen sie den Prototyp erneut
bewerten, messen Sie die Daten und lernen Sie wieder daraus usw.

Diesen Kreislauf werden Sie einige Male durchlaufen. Diese mehrfache Wiederholung wird
Iteration genannt. Sie dient dem Zweck, Ihr Produkt bestandig zu verbessern und es den Kun-
denbedurfnissen immer genauer anzupassen. Auf diese Weise gelingt es Ihnen am ehesten,
ein marktfahiges und profitables Produkt zu entwickeln. Vielleicht entdecken Sie neue Kun-
denbedurfnisse fur erganzende Produkte und Dienstleistungen, die zu Ihrem Prototyp pas-
sen und die Sie ebenfalls anbieten kdnnten.

Jean mochte einen Raketenrucksack (einen Jet Pack) fur den Alltagsbedarf entwickeln, damit Fuss-
ganger rasch von Ort A nach Ort B fliegen konnen. Die Early Adopter sind begeistert von seinem Pro-
totyp. Allerdings hat bisher noch niemand davon praktische Erfahrung. Daher waren Flugstunden eine
zusatzliche Dienstleistung, die Jean seinen Kunden anbieten sollte.

2.3 Vorteile des Lean Start-up

Die Methode des Lean Start-up bietet zahlreiche Vorteile:

¢ Der Grinder lernt die Kunden und ihre BedUrfnisse kennen.

e Man entwickelt das Produkt nicht basierend auf eigenen Vermutungen, sondern auf Ruck-
meldungen von Kunden.

e Die Wahrscheinlichkeit steigt, am Markt erfolgreich zu sein.

e Damiterhoht sich die Uberzeugungskraft des eigenen Geschaftsmodells gegenliber exter-
nen Geldgebern.

e Als Unternehmen verschwendet man wenig Zeit und Kapital auf die Entwicklung eines
Produkts, das am Markt gar nicht gefragt ist.

2.4 Zusammenarbeit mit Externen

Viele Unternehmen arbeiten nicht allein, sondern mit externen Fachpersonen und Unterneh-
men zusammen, um das Produkt zu entwickeln und das Geschaftsmodell umzusetzen. Die
Externen verfligen Uber Know-how, Fahigkeiten oder Ressourcen, die ein Jungunternehmen
selbst nicht besitzt. Viele Produktideen drehen sich um die Digitalisierung, sei es eine App,
eine Social-Media-Plattform usw. Daher kormmt Programmierern eine Schlisselrolle zu
sowie Webdesignern, CAD-Konstrukteuren, Grafikern etc.

Fur eine erfolgreiche Zusammenarbeit sollten Sie mehrere Punkte berlcksichtigen.

Anforderungen klar definieren

Der externe Partner kennt zu Beginn weder das Produkt noch die Kundenbedurfnisse. Diese
mussen Sie ihm klar erlautern. Daraus leiten Sie ab, welche Anforderungen er erfullen muss
— welche Eigenschaften muss die App, die Produktbetriebssoftware, die Website etc. haben?
Sie sollten zusammen mit dem Partner einen Aktionsplan definieren. Er enthalt Meilensteine,
die auflisten, bis wann er welche Aufgaben erfullen muss. Die Anforderungen und Aufgaben
sollten schrittweise aufeinander aufbauen.
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Aufgaben definieren - nicht die Endlosung

Sie geben die Rahmenbedingungen vor, die konkrete Umsetzung tiberlassen Sie dem Part-
ner. Wie eine App oder ein Quellcode tatsachlich programmiert wird, welche technischen
Schwierigkeiten es geben kann und ahnlich, damit kennen sich die meisten Menschen nicht
aus. Uberlassen Sie dies dem Experten, Ihrem Partner. Sie konnen die Aufgaben im Lasten-
heft und auf dem Kanban-Board festhalten. Sie sollten ihm jedoch zu jedem Meilenstein rtick-
melden, wie gut oder schlecht er ihn umgesetzt hat.

Effizient kommunizieren

Einigen Sie sich mit dem Partner, wie Sie zusammenarbeiten und kommunizieren moch-
ten: Teilen Sie sich zu zweit ein Buro, arbeitet jeder von zu Hause aus, wie haufig treffen Sie
sich personlich, kommunizieren Sie per E-Mail oder per Telefon, innerhalb welcher Zeitfrist
werden Sie beide gegenseitig auf ein E-Mail antworten etc.?

Zusammenfassung Lean Start-up ist eine Methode, moglichst rasch eine Produktidee zu entwickeln, die sich gut
im Markt verkaufen wurde. Sie basiert auf drei Bausteinen: Idee, Produkt und Daten.

Idee: Sie stellen Annahmen dartber auf, welche Bedurfnisse Kunden haben konnten. Mit
einem Produkt oder einer Dienstleistung mochten Sie das BedUrfnis bedienen. Dadurch stif-
ten Sie flr den Kunden einen Nutzen.

Sie entwickeln eine innovative Produktidee, indem Sie

¢ |hre eigenen Probleme oder die von anderen losen,

¢ selbst experimentieren, um etwas neu zu erfinden,

¢ bestehende Produkte bzw. Dienstleistungen verbessern oder

e bestehende Produkte bzw. Dienstleistungen gunstiger anbieten.

Produkt: Definieren Sie die wichtigsten Attribute (Eigenschaften), die das Produkt aufweisen
muss, damit es die Kundenbedurfnisse bedient, d.h., dem Kunden einen Nutzen stiftet.
Bauen Sie einen Prototyp mit diesen Attributen.

Daten: Holen Sie das Feedback von Kunden zum Prototyp ein, insbesondere ob |hre Annah-
men Uber die Bedurfnisse korrekt sind und ob die Attribute die BedUrfnisse angemessen
bedienen. Halten Sie das Feedback in einem Erkenntnisjournal fest.

Beginnen Sie den Lean-Start-up-Kreislauf von vorn (lteration): Passen Sie Ihre Annahmen an.
Planen Sie die Umsetzung mit dem Kanban-Board und allen notwendigen Arbeitspaketen.

Mit dem Aufkommen digitaler Geschaftsmodelle wird die Zusammenarbeit mit Program-
mierern immer wichtiger. Sie mlssen hierbei die Anforderungen klar definieren. Geben Sie
die Aufgaben vor, der Programmierer entwickelt die Endlosung. Stellen Sie Regeln fur die effi-
ziente Kommunikation auf.
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Repetitionsfragen

5 Nennen Sie die funf Moglichkeiten, eine Innovation zu erzeugen. Beschreiben Sie jede mit
einem kurzen Satz.

6 Ihre Kunden sind Sanger und Orchester. Diese brauchen Ubungsraume, in denen der Schall
nicht zurtickgeworfen wird, weil ansonsten die Musik ungeniessbar klingt. Sie entwickeln
einen speziellen Vorhang fir Wande und Fenster, der genau dieses Problem beheben soll.
Welche Eigenschaften sollte der erste Prototyp, das Minimum Viable Product (MVP), haben?

A] Ein Stoff, der Schall absorbiert
B] Ein Stoff, der Schall absorbiert und gut aussieht

C] Ein Stoff, der Schall absorbiert und wenig Gewicht hat

7 A] Was ist ein Arbeitspaket?
B] Welche Vorteile bietet ein Kanban-Board?

C] Betrachten Sie lhre Kiche als einen Prototyp. Ihr Mitbewohner hat das Bedurfnis nach einer
sauberen Klche. Erstellen Sie ein Kanban-Board fur die Aufgabe «Klche putzen». Dabei sollen
nur noch zwei Arbeitspakete offen sein.

Hier kommt der Querverweis
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3 Zum Geschaftsmodell mit dem
Business Model Canvas

Lernziele Nach der Bearbeitung dieses Kapitels konnen Sie ...

e die einzelnen Bausteine des Business Model Canvas beschreiben.

e das Zusammenspiel der einzelnen Bausteine des Business Model Canvas nachvollziehen.

e verschiedene Geschéaftsmodell-Muster beschreiben und fur unterschiedliche Geschafts-
ideen anwenden.

e fur lhre Geschaftsidee ein funktionierendes Geschaftsmodell erstellen.

Schliisselbegriffe Business Model Canvas, Einnahmequellen, Ertragsmodell, Kanale, Kostenstruktur, Kunden-
beziehungen, Kundensegmente, Marktbereich, SchlUsselaktivitdten, Schllsselpartner,
SchlUsselressourcen, Wertangebot, \Wertangebot erstellen

Sie haben eine interessante Idee fur ein Produkt oder eine Dienstleistung und wollen nun wis-
sen, ob sich damit ein rentables Geschaft aufbauen lasst. Damit haben Sie die zweite Entwick-
lungsphase eines Jungunternehmens erreicht: Sie befinden sich in der Start-up-Phase. Sie
wollen lhre Idee zu einem Geschaftsmodell weiterentwickeln. Ein Geschaftsmodell ist wie
jedes Modell die vereinfachte Abbildung der Realitat eines Unternehmens. Ein Geschaftsmo-
dell zeigt auf, wie ein Unternehmen Wert kreiert und damit Ertrag erzielt. Im Unterschied zu
Unternehmensmodellen zielt das Geschaftsmodell darauf ab, die eigentliche Geschaftsaktivi-
tat sichtbar zu machen. Unternehmensmodelle beschreiben das Unternehmen als Ganzes,
ohne dass eine Verknlpfung der einzelnen Unternehmensbereiche geschieht.

Der Business Model Canvas von Osterwalder und Pigneur ist ein bewahrtes Instrument, das
Ihnen als Jungunternehmer bei der Entwicklung lhres Geschaftsmodells hilft. Etablierten
Unternehmen hilft der Business Model Canvas bei der Uberprifung des angestammten
Geschéaftsmodells sowie bei der Entwicklung und Bewertung neuer Geschaftsmodelle. Wir
stellen Ihnen in diesem Kapitel dieses ntitzliche Instrument Schritt fir Schritt vor.

3.1 Die neun Bausteine des Business Model Canvas

Der Business Model Canvas ist eine praktische Visualisierung Ihres Geschaftsmodells. Der
Canvas besteht aus neun Bausteinen, die zeigen, wie Ihr Unternehmen Wert fur die Kunden
kreiert und wie Ertrag erzielt wird. Abbildung 3-1 zeigt den Business Model Canvas nach
Osterwalder und Pigneur.

Die Starke des Business Model Canvas liegt in der einfachen Handhabung und der Ubersicht-
lichkeit. Allerdings benotigen Sie BWL-Grundwissen, um sich unter den einzelnen Bausteinen
etwas vorzustellen.

Ziel jedes Start-up-Grunders ist es, ein Geschaftsmodell zu entwickeln, das einzigartig, in sich
stimmig und rentabel ist. Dabei soll das Geschaftsmodell nicht flr jeden kopierbar sein,
sodass man sich nachhaltig von anderen Unternehmen abgrenzen kann. Hinzu kommt der
Wunsch nach Skalierbarkeit, damit das anfangliche Start-up wachsen und expandieren kann.
Solche Uberlegungen gilt es von Anfang an zu beriicksichtigen, wenn Sie mit dem Business
Model Canvas Ihr Geschaftsmodell entwickeln.

Um mit dem Canvas zu arbeiten, kdnnen Sie ihn als PDF-Datei von www.strategyzer.com her-
unterladen und als Poster im Format A1 oder A0 ausdrucken. Um |Ihr Geschaftsmodell flexibel
zu entwickeln, schreiben Sie nicht direkt auf das Poster, sondern benutzen Post-its. Fur jeden
Eintrag nehmen Sie ein Post-it. So konnen Sie Eintrage herumschieben, neue dazunehmen
oder nicht mehr bendtigte wegnehmen.
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Wenn moglich, sollten Sie den Canvas in einem Team ausfullen, weil jedes Teammitglied
eigene Erfahrungen, Ideen und Sichtweisen einbringt.

Wir beschreiben in diesem Kapitel jeden einzelnen Baustein des Business Model Canvas kurz
und geben |hnen ein Anwendungsbeispiel.

Abb. [3-1] Der Business Model Canvas nach Osterwalder und Pigneur (2011)
280 | oom || @ || &9
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Der Business Model Canvas kann gemass Abbildung 3-1 grob in vier Bereiche unterteilt wer-
den. Der erste Bereich «Wertangebot» entspricht dem Wertangebot im Canvas. Der zweite
Bereich «Marktperspektive» fasst die drei Blocke Kundensegmente, Kundenbeziehungen
und Kanale zusammen. Der dritte Bereich «\Wertangebot erstellen» umfasst die Schllsse-
laktivitaten, SchlUsselressourcen und SchlUsselpartner. Der vierte Bereich «Ertragsmodell»
zieht die beiden Blocke Kostenstruktur und Einnahmequellen zusammen. Wir widmen uns in
den restlichen Kapiteln diesen vier Bereichen ausfuhrlicher und geben Ihnen das notwendige
BWL-Grundwissen an die Hand, um Ihr Start-up zu grinden.

Hier kommt der Querverweis
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