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Team und interne Organisation Realmgrungs- Finanzen und rechtliche Fragen |
Welche Funktionen muss das Startup-Team erfiillen? wege finden! Wie kann das Startup nachhaltig die Finanzierung sichern?
Schliisselkompetenzen Wer sind mégliche Einnahmequellen und Struktur o
Was sind unsere Stérken und Schwichen als Team? Schlisselpartner? Wie wird die Suche nach dem Geschaftsmodell fma;mert?
Welches Teammitglied ist fiir welches Aufgabengebiet verantwortlich? Welche Interessen Woher kommen die Einnahmen im Geschaftsmodell?
. . ia? Gibt es daruber hinaus Finanzierungsbedarf, z.B. durch Wachstum?
Welche Kompetenzen und Leistungen sind Kern unseres Angebots und verfolgen sie? Was verkaufen wir wem fiir wie viel Geld?
sollen in unserer Verantwortung bleiben? N . . " . )
Welche Ressourcen beziehen wir dagegen von unseren Partnern? Welche Meilensteine Wie viel Einnahmen kdnnen in welcher Zeit generiert werden?
Welche Entscheidungen miissen gemeinsam getroffen werden? wollen W‘; wann
Wie viel Zeit kann jeder Griinder investieren? erreichen? Kostenstruktur
Wie viel Kosten entstehen?
Was muss als ndchstes | Welche Art von Kosten (variable vs. fixe) entstehen?
Schliisselprozesse getan werden? Wann entstehen welche Kosten?

Welche internen Prozesse missen organisiert werden?

Rechtliche Fragen
Welche Prozessschritte/Informationen sind erfolgskritisch?

Welche rechtlichen Bestimmungen sind zu beachten?
Was muss alles formal geregelt werden?

Was kann und muss geschiitzt werden?

Gegen welche Risiken konnen/miissen wir uns absichern?

Vision

Fiir was steht

N
4 unser Startup? )
Produkt und/oder Dienstleistung Wie messen wir Kunden und Markte
Losen wir ein Problem, fiir dessen Losung auch bezahlt wird? unsere Ziele? Wer ist bereit, fiir unsere Losung zu zahlen?
Kernfunktionen/Kernangebote Kunde
Was zeichnet unsere Technologie aus? Was kann sie? Welche Kunden ergeben sich aus den Anwendungsfeldern?
Die Frage ist nicht: “Fir was wurde sie entwickelt?“ Annahmen Haben die potenzigllen Kunden Geld bzw. ein Budget?
Ist der Kunde bereit, dem Startup zu vertrauen?
Anwendungsfelder testen! Sehen die Kunden das Problem? Haben Sie den Wunsch nach einer
In welchen Bereichen ist diese Funktion ein Vorteil? Losung? Suchen Sie aktiv nach einer Losung oder haben bereits eine
Welche Probleme lassen sich lGsen? Lést unser eigene provisorische Losung entwickelt?
Was wird fur den Kunden dadurch besser? Produkt/unsere Wie ist der Kunde erreichbar?
Wo kann man die Technologie jetzt nutzen? Dienstleistung die Wie laufen Entscheidungsprozesse beim Kunden ab?
Was fiir Vorteile bietet sie gegeniiber bisherigen Losungen? Probleme ausreichend Wer ist/sind der/die Entscheider beim Kunden?
vieler zahlungswilliger Passen Ansprache und Vertrieb fiir unsere Kunden?
Entwicklungsstand Menschen?
Wie hoch ist der Entwicklungsaufwand und das -risiko in den Ist die Lbsung Markt
verschiedenen Anwendungsfeldern? skalierbar? Wie groB konnen wir den Markt fur unser Angebot einschatzen? (TAM,
Wie kann im jeweiligen Anwendungsfeld das MVP aussehen? ’ SAM, SOM)
Gibt es eine Anwendung mit hohem Nutzen und minimalem Gibt es Konkurrenzlosungen fiir das Problem des Kunden?
Entwicklungsaufwand zur Serienproduktreife? k Wie schutzen wir uns vor Konkurrenten und Nachahmern?
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Zielsetzung des HIBS-Businessmodels

Ein Startup ist eine temporare Organisationsform, das auf der Suche nach dem geeigneten
Geschaftsmodell ist. Es ist kein kleines Unternehmen, in dem die Kernfaktoren des Geschaftsmodels und
der Kunde und dessen Anspruche bereits bekannt sind. Das Startup muss diesen Lernprozess gut
organisieren und darf nicht an vermeintlichem Wissen festhalten.

Die HIGHEST Beratungssystematik (HIBS) und das HIBS-Businessmodels sollen technologiebasierte Startups
dabei unterstutzen, die Suche nach einem skalierbaren Geschaftsmodell zu systematisieren und zu
organisieren. Es orientiert sich dabei an bekannten Lean-Startup Ansatzen wie dem Customer
Development Prozess (Das Handbuch fur Startups, Steve Blank & Bob Dorf) oder Canvas (Osterwald) und
erganzt diese mit den Erkenntnissen aus der Beratungspraxis wissenschaftsbasierter Grundungen und
deren Griinder und Griinderinnen. Neben dem Ubersichtstool HIBS Business Model bietet die von HIGHEST
entwickelte Beratungssystematik (HIBS) noch eine Reihe von Vorlagen und Arbeitsmaterialen, die sich bei
der Klarung bestimmter Fragestellungen in der Beratungspraxis und in Bootcamps als hilfreich fur die
Grunder erwiesen haben. Ziel des HIBS-Modells ist es, das Kunden- und Marktrisiko fur Ihr Startup zu
uberwinden. Speziell technologiebasierte Grundungen unterliegen zudem in der Regel dem
technologischen Risiko, darunter verstehen wir das Risiko, dass die Technologie nicht in marktrelevante
Produkte umwandelbar ist.




w7 TECHNISCHE
i UNIVERSITAT

Hintergriinde und Zielsetzung des HIBS- 0 e
Businessmodels IGHEST™

Innovations- & Griindungszentrum

Fur ein Business Model benotigt man einen groBen Papierbogen, zum Beispiel im Format A 0. Darauf
werden neun Felder eingezeichnet, die jeweils mit den Schlusselfaktoren fur ein Geschaftsmodell
bezeichnet werden.

Zu jedem Schlusselfaktor werden in Stichworten Ideen auf Klebezetteln notiert. Der Vorteil ist: Die
Klebezettel lassen sich wieder entfernt in andere Felder kleben und erganzen. Durch dieses visuell
unterstutzte Vorgehen, lassen sich viele Einzelideen zu einem Geschaftsmodell baukastenartig
zusammenzufugen und zueinander in Beziehung setzen, bis ein marktfahiges Modell gefunden ist. Am
besten funktioniert das Ganze, wenn eine interdisziplinare Gruppe mit der Methode arbeitet.

* MVP steht fur Minimum Viable Product, was auf deutsch dies so viel bedeutet wie ein Produkt mit den
minimalen Anforderungen und Eigenschaften. Schnell und einfach muss es sein.

Der grundlegende Gedanke bei der Erstellung eines MVPs ist es, ein Produkt moglichst schnell mit nur
den notigsten Funktionen zu erstellen. Dieses wird dann umgehend veroffentlicht und Feedback von
Kunden eingeholt. Dieses Feedback wird im Folgenden genutzt um das MVP zu erweitern und zu
verbessern.




