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(dealer Standard-Ablauf jeder Secgion. Wir reagieren flexibel auf [hre Fragen

vecles en fm//ﬂ; orbef

deation abgchlie3en
Eraten Canvag ergtellen
Gruppen-Arbeiteordner aktivier

2 SH

. SH

Ergebnisge der [deation
Gruppen und Tearmroom
Intro Gegchaftemodell

Vorgtellen der Canvag SixSigma Strukturdiagramm

deg eigenen gtart-up

Lean Prinzipien und
SixSigma Struktur-Diagramme

—> Review und
Untergtitzung offline

Hinweig auf Anforderungekatalog
Zugammenarbeit im Teamroom

Zugammenarbeit im Canvag
Blitzlicht



Wie geid lhr mit der inhaltlichen Haugaufgabe klar gekommen?

Paperg gelesen?

Eindriicke, Meinungen, [mpulse fiir dag eigene Start-up?
Bitte kommentieren Sie:

- Der Schwarze Schwan eynopsie

- Qicher igt, dage nichte sicher igt (Digitalisierung vgl. Stand 2016 mit 2020 CORONA)
- Delloite Tech Trendg

- Amazon Fregh

- Arago HIRO

- McKingey Moving Fagt

- Flixbug und Flixmobility (Gegchaftemodell und go-to-market Strategie)

Kaplan:

- How Doeg Your Company Create value?
- ... Deliver Value?

- .. Capture Value?



Statug der Selbetorganigationg-Augautgabe

Sind Gruppen gebildet? Welehe? \/

—) (VtD\ i L

Wie ging es mit Spaced-Out [deag?

Vorgtellung im Dialog nachete Seite

Gruppen-Arbeitgordner im Teamroom angelegt?
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Hall of Fame: ,Die diegjahrigen Gewinner deg start-up [nventure-Oreiges sind”

Nennt bitte die start-up Ideen lhrer Gruppen und gebt eine Synopsis des Geschaftermodelle (idealerweise aug Euren ldeation Templates)

nivellierten Preigen verkaufen, mindegteng . . :
’ requliert Terperatur wie auch Druck,

R damit dag Escen gart, jedoch nicht
anbrennt
Asgistent ’ | |

Themen, wie wag eine
Pergon bei Verlugt
Wohlhabend braucht (gelf
aurvival, Wirtechaft,

‘Trainings-App
Community grof3erer Reitetalle, Cam
filmt Training von Reit-Schalern,
Reitlehrer bekommt Stream und Health-
Daten von Oferd+Reiter zur
Trainingganalyse, Gamification:
Bewertung quter Trainings durch z.B.

Coaching, Management)

Starterpack be
uger-Feedback matched mit bio-Daten

(Kreuzallergien)
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(veie) @ Yorke

Produktinnovation ( Fuwletiow)
(‘ Htrstc[.[.uwg? ’
‘Abl.auf .
Teilnehmer ] |
/
@ Mittel ' ‘J

Prozessinnovation
@ Automation

@ wosten .
® Cesommindigheit

| WMVﬂt'LOV\- @ Licferanten
Kunden ‘
@ Kanile ‘

@ eindung

. RELSSOUrCEN

qeschiftsmodell-tnnovation
@ \Wertschipfungs-Aktivititen

i Abrechnung - Wie verdiene ich Geld .

® vertrige ...

©® evta ngebot

e Kosten .






Ubung: Stell Dich bitte eindruckavoll vor

/4
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4’/
Vorgtellung ale Elevator Pitch é
- Wag macht mich begonderg? c{‘e 2
- Wag will ich erreichen?
- Wie errege ich positive Aufmerksamkeit?
- Haben wir eine Vereinbarung oder einen next step?



Gegchaftemodell: System, mit dem ein Unternehmen gich selbst finanziell aufrecht hatt/geinen Unterhalt verdient

Jede Organigation hat ein Geschaftemodell (auch wenn gie sich deggen nicht bewugst gein golite)

? Wer igt der Kunde?

Welche Aufgabe wird fur den Kunden erledigt?

Kunden zahlen dem Unternehmen geinen Lebengunterhalt

@ Damit kann dag Unternehmen geine Aufgabe erfiillen, ingbegondere die des Kunden

7 o :
— | Die wichtigeten Aufgaben deg Unternehmeng gind: ) Dac bedeutet ua-
— | - die Aufgaben deg Kunden zu erfillen - Drofitabel wirtechaffen
—_ ) x - Qtakeholder zu bedienen
- zu tberleben - Wettbewerbefzhig sein
- Qualitat gichern
- Kundenzufriedenheit erreichen
Dazu
- [nvegtiert eg in Betriebamittel
RIS - Rekrutiert Mitarbeiter
()2 Dickusgion:
=

- Kommuniziert mit dem Markt
= - Wag igt dag \WHY* eines Unternehmeng?
Die Durpoge?

- Organigiert Arbeit
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Bns va s/ Mook { Canvas

Wertangebot

Schliisselaktivitditen Kunden-
: beziehungen

Schliisselpartner Ku.nden
L ~.
e
S
\' :

Schliissel- Kanale
ressourcen

Kosten | Umsatz



Die ABusiness Model Canvas

Kunden- Kunden
beziehungen

Schliissel- Schliissel- Wertangebot
partner aktivitdten - 4
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HELFEN

Schliissel- ﬂ Kaniile =
ressourcen 7

WOHER MAN

WER SIE " ;
SIE KENKT
SIND A N UND WIE SIE
WAS SIE LIEFERN
HABEN
Kosten Umsatz und Nutzen
WAS WAS SIE
SI|E BEKOMMEN
EBEN
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Wie war nochmal die Vorgehensweige: Die ereten zwei Schritte zum Bau Deines Unternehmeng

gco[-olcéﬂ’ﬂ Sie ofe Lh# aus
versdoneddotn Blct dmmbelin

Wefche Z‘Mﬁm/»f wellen Se fﬁv‘aﬁ@ z
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e wu-..;}z l’J er. Beschraiben Sie: Wie wirde
— LJ‘Q' O i diess Welt ausschen? Was
ot ee darin, damit sie
funkitionient?

~ Formulisren Sie
vernckere. Hyoathesen QR
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Oft ist rackwarte ctarten vorteilhaft: Beschreiben Sie den typischen Kunden ale Avatar so real wie é

moglich. ,Beobachten” Sie dann, wie er den Prozess (oder Ihre gedachte Losung) benutzt. Uberlegen _l /\

Sie dann, wag gein/ihr Problem ist und verauchen Sie, Elemente aue dem Prozese zu entfernen
hom ovotor Clusrtone

Research 4 q \

Interview \ ® Wieksnnen /@ Brainstorming \w Paper PfOtOtYDe\ ser Testing \/
‘ @0Observation | Wir erreichen, H @ Hackathons | ®Role Play | Early Adopter Programme
\" spirt /| dass ..« Engineering /| Click Dummy | Market entry progre sion
\ / \ / . / '\ Web App / \ Lessons Learned |

AN N N RN N\ \ User Feedbacks /
T S~ o ~_ N \\\\ B /
e
\ \ \ \
Understand Define [deate Prototype (o Leamn

Value Steaw /’fa wed - Des,
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hittps:ifen. wikipedia.org/wiki/Six_Sigma

* Beat Practice zur Optimierung von Unternehmengprozesgen
* Warum wenden wir sie nicht an zur [deen-Findung einer Branche?

hitps://web.archive.org/web/20051 1080257 33/hitp
www.motorola.com/content/0,,3079,00.html

Aug der Organigationgtheorie steht eine Vielzahl an Toole zur Verfiigung. Hier eine
Vorgehensweige begtehender Unternehrmen

Step 1 - Task Analysis
Analyse current situation - MOST, SW, portfolio analysis, PEST, define time
horizon checklists.

supz kﬂlmnuamlysu
Determine d Objective is to determine the key influencers
oﬂhesyllern

Step 3 - Projections
Describe the present and future position of the key influencers.

Step 4 - Group alternatives
Select each of the influencers to ensure consistency amongst the clusters

Step 5 - Scenario Interpretation
Describe the scenarios.

Step 6 - Consequence Analysis

Establish opportunities and risks of scenarios identify required activities.
Step 7 - Analysis of disruptive events
Identify disruptive events direct & indirect effects on company Preventive
measures and Response measures.

Step 8 - Strategy Development

The University of Redding - Henley Management College
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* Best Practice zur Optimierung von Unternehmengprozegsen _https://en.wikipedia.org/wiki/Six_Sigma
* Warum wenden wir gie nicht an zur ldeen-Findung einer Branche?

Supphers

https://web.archive.org/web/20051106025733/http://www.motorola.com/content/0,,3079,00.html
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Wir gahe ah Vor, [deen Fa finden

. nach Lean SixSigma
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T trag den Kunden |
rangports
( Betrachte End2End iy
nventory Linterfrace M " © N\
M ove m’re.r.rage efggro en , _ /O/
W aiting iezem.ge E;f pafge. .. C 1 I\ N
O verproduction e. uziere Komplexitat
0 : Splitte den Prozess spat r
urprocesging _ _
q Reduziere Varianten .
D efects T . . 1>
Q kill Jugt in time reduziere Speicher /Q .
- Reduziere Redundanzen und Wagte

Verbeggere kontinuierlich
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Wo verdiene ich Geld?

Wer generiert den Content 2

Quellen meiner Leigtung? (BM Canvag)
Kernprozess und der Ablauf da durch
Kontroll-/Informationgfliege?

, rangporte”

-> Qog erzeugen, Bedarf, Nutzen (fiir den Kunden)



Oeraona - Dein Zielkunden-Avatar. Ein Marketing-Tool

Wag igt eine Persona?

Eine fiktive Pergonenbeschreibung, die detailliert einen potenzielle Kunden Deiner Zielgruppe , deren Lebens-/Arbeiteumetande, Wiinsche,
Bediirfnisge, Ziele ete. beachreibt. Die Pergona wird im Degign Thinking, im Marketing, in Serum ale ,Zielecheibe” benatigt: Sie definiert lhnen
dag typische Beigpiel lhrer Zielgruppe.

Die Pergona skizziert einen typischen Vertreter der Zielgruppe. E< wird sich in die Peresnlichkeit eines Kunden hineinversetzt, statt lediglich die
Gemeingamkeiten wie Beruf, Alter, Wohnort, Intereggen, Gegchlecht aller Gruppenmitglieder zu begchreiben.

Zentral igt hier der Pergpektiv-Wechgel: Der Kunde wird nicht von aufen betrachtet, sondern es wird sich in ihn hineinversetzt. Dag gibt die Moglichkeit den
Kunden begger zu verstehen und g0 auch begger auf ihn eingehen zu konnen. Interegeant ist eg tberdieg dag eigene Angebot und dag eigene Unternehmen
aug der Pergpektive der Dergona zu betrachten.

Was igt lhre Zielgruppe?

Die definierte (eingegrenzte) qualifizierte und quantifizierte Population der Kaufer, mit denen (hr Unternehmen Geld
verdient.

Frauen zwigchen 30 und 45, die im urbanen Raum leben, studiert haben, Kinder haben und Yogakurse beguchen
Manner zwischen 40 und 55, geschaftlich erfolgreich, Bedarfnig Erfolg zu zeigen, fahren teures Auto
Mitglieder der Generation Y, internetaffin, flexibel, mehraprachig, gebildet, feiern am Wochenende im Club

Wikipedia: “Unter einer Zielgruppe (engl. target audience) versteht man im Marketing eine bestimmte Menge von Marktteilneh-
mern, die auf kommunikationspolitische MaBBnahmen homogener reagieren als der Gesamtmarkt. Die Grundlage zur Zielgruppen-
findung nach jeweils relevanten Merkmalen ist die Marktse



Und wie kommt man nun zu einer wirklich hilfreichen Zielkunden- / Pergona-Beachreibung?

Relevante Fragen und Aspekte um eine Persona zu erstellen
Name und Foto

Soziodemographische Daten:
Geschlecht
Alter
Familienstand
Einkommen

Arbeitsleben:

Berufe

Bildungsweg

Féhigkeiten und Fachwissen
Priift, ob bereite Daten vorliegen! Geoaraphische Daten
Liegen [hnen Marktorachungedaten vor? L Raaestand

. . . . " . Dorf

Wurden relevante Dinge bereite auf [hren Social Media Kanalen begprochen? - Stact

Metropole

Welche Themen werden in den Kommentaren auf hren Social Media Kanalen oder in (hrem Blog besprochen? © Stadtei

Strasse

Wag bewegt [hre Kunden? - Lage
T N H Personlichkeit & h hische Daten:
Ziehen Sie Experten und Studien zu Rate! ersdniohkel & pychographische Deten:
Hobbi
Eﬁrer::nter
Mitgliedschaften
Finder Q.fudien und gfaf[@flkeﬂ{ Was tut die Person gern?

Was erachtet. sie als sir\nvoll?
Befragt Experten! © " Welehes Temperamentnat ser
Die Webanalyse von Google Analytice gibt lhnen Daten zu Zielgruppen!

Leben und Alltag:
Auch der Google Keywords Planner kann helfen: Ourch die Suchworte die am meigten gesucht werden, konnt [hr rickschliessen welche : :

Wie tritt die Person auf?
Welche Kleidung tréagt sie?
. . . . Wie und mit wem lebt die Person?
Agpek{’e Wleh“g er\d. . Wer beeinflusst die Person?
. Wo und in welchem Wohnverhéltnis lebt die Person?
Mit wem verbringt die Person Zeit?
Womit verbringt die Person Zeit?

Fragt die Mengchen in der Branche! © Waslistsie
. 0?

i i + Was sind lhre Informationskanéle?
Wag sind i aktuelen Themen S et
Was bewedt die Menschen? [ fleiza vttt ot v

. L. .« Was kauft sie ein?
Mit welchen Problemen gchlagen sie sich rum? serediseen

Beruflicher Alltag:
Welches Nutzerverhalten haben die Kunden? * Womit beschaigt sich die Person?
. Was tut sie im Alltag?
Mit wem arbeitet sie in welchem Arbeitsverhaltnis zusammen?
Wie ist das Kollegenverhaltnis?
Was sind gerade wichtige Themen im Unternehmen?

Fragf dle Klmdeﬂ Qelbgf.’ . Mit welchen Methoden, Prozessen, Tools arbeitet sie?
Befragt die Kunden, die [hr oder Anderre bereits haben!
Fragt konkret nach Erfolgen, Miggerfolgen, Herausforderungen und Erfahrungen!

Herausforderungen:
Was sind die personlichen Probleme der Person?
Welche Herausforderungen hat sie beruflich?
Was will sie erreichen?

Befragt die Mengchen, die [hr fiir potentielle Kunden haltet! © Wonangtes?
. W im letzten Jahr los?
Nutzt Eure gOCial Media Kar\a[e.l . Wzssgirelr:n V:r?i:(;‘erjn;e?an?

Was will sie &ndern?

Startet online eine Kundenumfrage auf Eurer Webgeite, in Eurem Newsletter oder auf Euren Social Media Kanalen!



Vergetz Dich nun in Deine Ziel-Oergona hinein und nimm Dein start-up-Angebot mit ihren
Sinnen wahr

I. Schreibt individuell alle wichtigen und unwichtigen Wahrnehmungen auf Karten 0.4. und ordnet gie ein.
2. In Gruppendickuseion gruppiert/ selektiert/eliminiert/erganzt nun die Interpretationen zu einer runden Charakterigierung
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4 Enfgoheldj einen geeigneten Start-up-Namen L OU'M

S Businese Model Canvag steady state in 3J

%

S Value Stream Mapping ag-ig ve. to-be
Q .

Dergona und Zielgruppe

N Mockup der App (Hinarbeit auf Prage)

& Erarbeiten im Tearnroomn als selbgtorganisierte Gruppe e b
\:E Bei Fragen: zoom-Chat an Andreag Niege . Wﬂ,\,re_oﬂ QW;/

Abgabe vor na. Vorleeung ale POF in Canvag A OOV(\:W\A/-L
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