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A. Von der Idee zum Businessplan

Eine kreative Idee sprudelt in Dir und Du mochtest daraus ein
Geschaftsmodell entwickeln. Deshalb wollen wir hier in diesem Abschnitt

aus Deiner Idee einen Businessplan entwickeln.
1. Schritt ,Die Idee“

Skizziere Deine Idee/ Dein Produkt in Bildern oder wenigen Worten.

Wer soll Dein zukiinftiger Kunde sein? Ordne diesem 3 - 5 Attribute zu.
2. Schritt ,Der Grinder*

Beschreibe Dich und Deine Starken in Stichworten und tiberlege dabei, was

Du gerne machen mochtest. Was bereitet Dir Spafd und Freude?
3. Schritt ,Vergleiche*

Uberpriife nun ob Deine Idee im Schritt 1 zu Deinen Stirken und Vorlieben

aus Schritt 2 passen.







Hier ein Beispiel

“Obwohl mein Herz fiir das Kochen schlagt, verbringe ich den Grofsteil
meiner Zeit mit Buchhaltungsaufgaben. Wahrend jemand, der Zahlen liebt,
vielleicht nicht der beste Koch ist, konnte er dennoch als Gastronomie-
Controller im Hintergrund arbeiten, um den betrieblichen Erfolg zu

maximieren.”

4. Schritt ,Dein Produkt”

Beschreibe Dein Produkt so vollstandig und genau wie moglich.
Konzentriere Dich dabei auf die wesentlichen Eigenschaften, insbesondere
die Einzigartigkeit sowie das Alleinstellungsmerkmal Deines Produktes.

Dabei konnen die folgenden Beispiele helfen, um herauszufinden, was es

einzigartig macht:

1. Design: Das Aussehen, die Formgebung oder die asthetische Gestaltung

des Produkts konnen es von anderen Produkten auf dem Markt abheben.

2. Technologische Innovation: Neue Technologien, Funktionen oder
technische Aspekte, die in das Produkt integriert sind, machen es

unverwechselbar.

3. Qualitat und Handwerkskunst: Eine hohe Produktqualitit, die durch
sorgfaltige Herstellung und hochwertige Materialien erreicht wird, sorgen

fir Einmaligkeit.







4. Kundennutzen und Mehrwert: Ein Produkt, das die Bediirfnisse und
Wiinsche der Kunden optimal erfillt oder dariiber hinaus einen

zusatzlichen Nutzen bietet, kann sich von anderen Produkten abheben.

5. Markenimage und -geschichte: Die Marke hinter einem Produkt, ihre
Geschichte, Werte und Reputation konnen es beispiellos machen und eine

emotionale Verbindung zu den Kunden herstellen.

6. Nachhaltigkeit und Umweltfreundlichkeit: Produkte, die nachhaltig
hergestellt sind, umweltfreundliche Materialien verwenden oder einen
positiven Beitrag zur Umwelt leisten, konnen sich so von Mitbewerbern

abgrenzen.

7. Individualisierung und Personalisierung: Der Kunde kann das Produkt

personalisieren, um es genauer auf seine Bediirfnisse auszurichten.

5. Schritt ,Deine Kunden®

Identifiziere und analysiere deine Zielgruppen, um zu verstehen, wer deine
potenziellen Kunden sind, welche Bediirfnisse sie haben und ob dein

Produkt diese Bediirfnisse erfiillen kann.

Hier ein paar Beispiele, wie man die Probleme der Kunden herausfinden

kann.







1. Aktives Zuhoren: Hore aufmerksam zu, wenn der Kunde tiber seine

Probleme spricht. Zeige ihm, dass du seine Anliegen ernst nimmst.

2. Stelle Fragen: Frage gezielt nach, um die genauen Details des Problems

zu verstehen und Bedurfnisse zu ermitteln.

3. Analysiere das Problem: Versuche, seine Probleme zu analysieren und

mogliche Ursachen oder Losungsansatze zu identifizieren.

4. Biete Losungsvorschldge an: Basierend auf deiner Analyse und deinem
Verstandnis des Problems kannst du dem Kunden konkrete

Losungsvorschlage prasentieren.

5. Gib dem Kunden verschiedene Optionen: Zeige ihm verschiedene
Losungsmoglichkeiten, aus denen er wahlen kann, um seine Bediirfnisse

und Erwartungen zu erfiillen.

6. Beweise Empathie und Geduld: Sei einfithlsam und nimm dir Zeit im
Umgang mit dem Kunden. Gib ihm das Gefiihl, dass du seine Probleme

ernst nimmst und dich um eine Losung bemiihst.

7. Biete Unterstiitzung an: Steh dem Kunden bei der Umsetzung der Losung
zur Seite und sorge dafiir, dass er sich auch nach der Problemlosung

unterstutzt fuhlt.







Wenn Du Deine Kunden verstanden hast, tiberpriife, ob es Anpassungen an

Deinem Produkt geben muss.

6. Schritt ,Dein Markt“

Der nachste Schritt ist die Analyse Deines Marktes. Neben den
Eigenschaften Deines Produktes und den Problemen Deiner Kunden ist es

wichtig, zu wissen, wie sich das wirtschaftliche Umfeld verhalt.

1. Wettbewerbsanalyse: Untersuche deine Mitbewerber und analysiere
deren Angebot, Positionierung, Starken und Schwachen. So erhaltst du
Einblicke, wie du dich von der Konkurrenz abheben und einzigartige

Vorteile bieten kannst.

2. Markttrends und -bedarf: Analysiere die aktuellen Markttrends und den
Bedarfin der Branche. Gibt es eine Nachfrage nach einem Produkt wie dem

deinem?

3. Umfrage und Feedback einholen: Fiihre Umfragen, Interviews oder
Feedbackrunden mit potenziellen Kunden durch, um ihre Meinungen,
Bediirfnisse und Interessen zu ermitteln. Dies kann dir Hinweise darauf

geben, ob es einen Bedarf fiir dein Produkt gibt.
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4. Testphasen und Prototypen: Entwickle Testphasen oder Prototypen
deines Produkts, um es potenziellen Kunden vorzustellen und Feedback
einzuholen. So kannst du auf potenzielle Marktnischen eingehen und das

Produkt an die Bediirfnisse anpassen.

5. Skalierbarkeit und Zukunftsperspektiven: Uberlege, wie skalierbar dein
Produkt ist und welche Zukunftsperspektiven es bietet. Eine realistische
Einschatzung des Marktpotenzials und des langfristigen Nutzens sind

wichtig.

6. Standortanalyse: Sie umfasst die Untersuchung verschiedener Faktoren
wie demografische Daten, Konkurrenzanalyse, Infrastruktur,
Zuganglichkeit, Kundenzugang, Attraktivitat des Standorts und rechtliche

Vorschriften.

7. Schritt ,Dein Preis“

Dein Produktpreis hangt von vielen Faktoren ab. Deshalb miissen wir hier

anfangen, die Kosten Deines Unternehmens zusammenzutragen.

Hierzu teilen wir die Kosten in fiinf Kategorien:
- Griindungskosten: Diese werden nur einmalig zu Beginn anfallen.

- Investitionen: Hier geht u.a. um Maschinen, Einrichtungen fiirs Biiro,

Computer etc.
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