Anleitung Ideation Booklet

Dieses Booklet gibt dir wertvolle Tipps, Tools und
weiterfiihrende Links, um deine Idee erfolgreich
umzusetzen.

Gemeinsam Innovationen zum Fliegen bringen

Smart-up: Das Forderprogramm fir Innovationen, Unternehmertum und Selbstandigkeit an
der Hochschule Luzern

Das Ideation Booklet nutzen wir, um
komplexe Ideen zu erfassen und strukturiert
weiterzuentwickeln.

Die Forderung des Unternehmertums ist fir
kinftige Generationen wichtiger denn je.
Jugendliche sollen lernen, Verantwortung zu
tibernehmen.

Zudem haben wir verschiedene weiterfiihrende Unter-
lagen zum Ideation Booklet verlinkt mit detaillierten
Informationen zu den einzelnen Tools und Inhalten.
Diese sind jeweils mittels QR-Code an den entspre-
chenden Stellen verlinkt.

Das Ausfullen des Booklets ist ein iterativer Prozess.
Scheue dich nicht, einen Schritt zurtickzugehen,
bereits Erarbeitetes zu iberdenken und zu verbessern.
Der Weg zu einer erfolgreichen Geschaftsidee ist
selten geradlinig und erfordert oft mehrfache Anpas-

Die regelmdssige Validierung und Anpas-
sung unseres Geschaftsmodells ermdglicht
es uns, flexibel zu bleiben und dennoch

Aus- und Weiter- Wir bei YES erméglichen dies den Lernen-

sungen und Uberprl'_'lfungen. bildung den de“r Sekundarstufe II, indem wir sie bei
Viel Erfolg! GDO der Grundung gines reqlen Unte.rnehmens unsere Vision zu verfolgen.
Ablauf beim Ausfiillen des Ideation Booklet Das Smart-up Ideation Booklet ist ein lebendiges M % begleiten und ihnen mit Tools wie dem o _ S
.. .. . . . Ideation Booklet helfen, die richtigen Die Einfachheit und Zugdnglichkeit des
el il Es. WEERS e \{erandert sl e slelier Beratung & U Fragen zu stellen. Ideation Booklet machen es zu einem
1. Ideen finden Ideen und deinem Fortschritt. Nutze es als Werkzeug, Coaching Infrastruktur unverzichtbaren Werkzeug fiir unser Team
2. Mini Lean Canvas um deine Gedanken zu strukturieren, deine Ideen Sven Krattinger in der Erarbeitung neuer Losungen.
3. Wer bist du? zu validieren und deine Vision zu verwirklichen. Wir National Head Company Programme
4. Wer ist dein Team? freuen uns, dich auf deinem Weg zur erfolgreichen Young Enterprise Switzerland (YES) Samuel Friedrich
5. Smart-up Lean Canvas (auf der Riickseite) Griindung zu unterstutzen. Griinder & CEO 2point engineering GmbH
Du kannst eine gedruckte Version des Ideation Book- @ : Geschaftsfiihrer tiiftelPark
Weiterfiihrende Online-Unterlagen let iber Smart-up beziehen: smart-up@hslu.ch. %‘ @-‘@
Klicke dich online durch den Griindungsprozess Workshops & Matching
Events

Das Booklet ist ein unverzichtbares Werk-
zeug, das uns geholfen hat, unsere Ideen
systematisch bis hin zu einem detaillierten
Businessplan zu entwickeln.

\ //\
//F\> Das Ideation Booklet und die dazugehéri-
K gen Internet-Seiten sind sehr hilfreich und

praxisorientiert.

Auf unserer Online-Plattform «smart-up-map» findest
du eine Ubersicht der vier Griindungsphasen und
damit verbunden diverse Informationen und Tools,
welche dich beim Start-up Prozess unterstitzen sollen.

Partner*innen
Netzwerk

Es unterstitzt den Innovationsprozess und
Es bietet ein einzigartiges Tool, das sowohl den Start-up-Prozess in idealer Weise.
on- als auch offline Teams zum Erfolg fiihrt.
Besonders hilfreich ist die interaktive
Komponente, die es uns ermdglichte,

kollaborativ die besten Lésungen zu finden.

Das Booklet ist nicht nur fir Start-ups,

Weitere Infos: sondern auch fir Firmen gut geeignet.

smart-up-map.ch/ideation-booklet Smart-up

Sem David Mattli
Managing Director at Switzerland Innova-
tion Park Central
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Bist du an Unternehmertum
interessiert?

Silvan Kiing
Innovationscoach ITZ, Leitung ztinder,
Mitinitiant Schlossli Collab

Recht, Budget, Finanzierung, technische
Beratung, Marketing, Verkauf und
Vertrieb oder weiteren Fachgebieten.

Wir unterstiitzen dich mit individueller
Beratung und Coaching zu deinem
Projekt oder Unternehmen. Hole dir
Tipps und Infos auf dem Weg zur
Selbstandigkeit oder fir die Umsetzung
deines Innovationsprojekts.

Hast du eine Geschdftsidee
Gemeinsam bringen wir Innovationen im Kopf?
zum Fliegen! Wir leben in einer Commu-
nity von Macher*innen und foérdern

Innovation, Unternehmertum und

Unsere Praxispartner:

Arbeitest du an einem eigenen

WIRTSCHAFTSFORDERUNG Profitiere von unserem Know-how und Agile Innovationsansdtze sind fir ein Das Smart-up Ideation Booklet ist ein

. TS
'>>!<<‘ LUZERN == Netzwerk und lass dich von Expertinnen Selbstandigkeit an der Hochschule Innovationsprojekt? Start-up essentiell. Die Tools und Methoden wertvolles Werkzeug fiir alle Unternehmens-
isui ' e ) SCHLOSSLI "
€nisuisse i ti S S £ 25 E=—==:== und Experten aus den Bereichen Luzern. aus dem Design Thinking und Lean Start-up grindenden und die, die es mal werden
innovations Fil AL = Melde dich letat bei tnsl
coaching BUSINESS Wirtschaft, Technik & Architektur, elde dich jetzt bei uns! haben uns sehr geholfen, innovative wollen. Es bietet eine klare Struktur und

Design Film Kunst, Musik, Informatik E
und Soziale Arbeit kostenlos beraten — "';
zu allen moglichen Fachbereichen wie

hilfreiche Tools, die den kreativen Prozess
unterstitzen und fordern.

Produkte und Dienstleistungen schnell und
kundenzentriert zu entwickeln.

Ideen
erfolgreich
umsetzen

@ smart-up@hslu.ch

— hslu.ch/smart-up
g{%elgreich Etup f :SWITZERLAND 'I p TECHNOPARK® Geschaftsmodell & Innovationscheck, E 4 hslu.ch/smart-up Das Ideation Booklet mit dem erweiterten Der I.ter.ati\./e Anscsntz ernjéglicht es, Ideen.
umsetzen pilatus ~ INNOVATION LUZERN Lean Canvas hat uns sehr geholfen. kontinuierlich zu Gberpriifen und zu verfei-
hub.hslu.ch/smart-up PARK CENTRAL smart-up-map.ch nern. Ein Muss fiir alle, die ihre Innovation
SITE OF PARK ZURICH . Beat Kniisel vorantreiben mochten.
@ hub.hslu.ch/smart-up VRP & Co-Founder Trihow AG
Jason Gunasekaram
J F { { Young \ o @smartupluzern Smart-up, Student Wirtschaftsingenieurswe-
1 < Enterprise *%%e® oo YOUNG™ sen | Innovation HSLU
TU@\TL 4 1 Switzerland -<‘zunder PRENEURS @hslu_smart-up

pA= Ka

Member of JA Worldwide

Deutsche Version Y

@ /company/hslu-smart-up
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Wachstum &

Skalierung
e Welche Zusatzlichen Produkte/ ¢

Weitere Infos: E :
smart-up-map.ch/bibliothek

Ubersicht Unterstiitzungsangebote iEI

Weitere Infos:
smart-up-map.ch/idee-und-konzept/
finde-dein-team-und-co-founder/ A

wer-bist-du E b ¢

Wer bist du?

Smart-up Map

Hier findest du einen Auszug der Liste der Organisationen, die Start-ups unterstiitzen.
Eine vollstdndige Liste zum Download und viele weitere Eintréige mit Filterfunktionen
findest du online.

Falls (d)eine Support-Organisation nicht auf unserer online-Liste ist, melde dich bitte
bei uns.

1. T-Profil
Das T-Profil zeigt die Breite und Tiefe der Fahigkeiten einer Person. Der vertikale Balken steht fiir Expertenwissen, die horizontale
Linie fur allgemeine Fahigkeiten und die Vernetzung verschiedener Wissensbereiche. Es reprdsentiert die Balance zwischen speziali-
sierter Expertise und der Fahigkeit zur Integration von Wissen.

Idee &
Konzept

e Wer ist meine Kundschaft?
e Welche Probleme hat sie?

Test &
Entwicklung

o Welchen Mehrwert erbringe

Launch &
Umsetzung

o Wie finanziere ich mein
Unternehmen langfristig?

Trage dein Wissen, deine Eigenschaften, Hobbys und das, was dich ausmacht in das T-Profil ein. Arbeite dabei mit Skizzen. Coaching bietet dir individuelle Unterstitzung durch erfahrene Mentor‘innen, die dir helfen

Herausforderungen zu meistern und dein Start-up erfolgreich zu entwickeln.

ich meiner Kundschaft?

e Wie verdiene ich Geld?

o Welche Unternehmensform
wadhle ich?

Ubergreifendes interdisziplinéres Wissen

Services kann ich anbieten? Organisation Website Leistungen

e Wie |ose ich das Problem?
e Wer ist in meinem Team?

e Wie vermarkte ich mein
Produkt/ meinen Service?

+

e Welche Struktur brauche ich?
« Wie organisiere ich meinen
Vertrieb?

Akademische Unterstiitzung, Zugang zu

’ - —Q' 2 . . . .
Hochschule Luzern, Smart-up  hslu.ch/smart-u Forschungseinrichtungen, Studierendenprojekte

Genisuisse Beratung, Finanzierungsmaoglichkeiten, Netzwerkzugang

genisuisse.ch
itz.ch/programme/
innovations-coaching

Unterstiitzung bei der Umsetzung von
Innovationsprojekten, Netzwerkveranstaltungen

ITZ / Innovations coaching

Wirtschaftsforderung, Standortentwicklung, Beratung zu
Férderprogrammen

™

Wirtschaftsforderung Luzern =
wie-wir-unterstuetzen/gruenden

¢ luzern-business.ch/de/

Coworking-Spaces bieten eine inspirierende Arbeitsumgebung und die Méglichkeit zum

2. HBDI®-Modell 3. Selbstreflexion und Kompetenzen Austausch mit Gleichgesinnten.

Organisation Website Ort

Das Herrmann Brain Dominance Instru- Was sind deine Starken?
ment (HBDI®) ist ein Modell, das die bevor-
zugten Denkstile einer Person in vier

Quadranten unterteilt.

S

7. Definiere dein Finanzierungsmodell

1. Was fehlt der Welt?
Welches Problem willst du l6sen?

TECHNOPARK Luzern
Kreativfabrik 62
Startup Pilatus

technopark-luzern.ch Root, Luzern

kf62.ch/de
startup-pilatus.ch

4. Entwickle einen Prototyp/MVP 10. Erweitere dein Angebot Oberkirch, Luzern

auf die Bedurfnisse der Sarnen, Obwalden

- Expe Kundschaft ausgerichtet Coworking Hirschengraben  hirschengraben.org Luzern
\ 7
\e’c) Analysiert  Istintuitiv Q, : H ini H 3 H : : - ini H
¢°°% W S o,@// 2. EntW|.ckIe deine Idee . 5. Definiere dein Geschdftsmodell 8. Lanciere dein PI|9t Produkt 11. Defln.lere delne. . i e N e e el G Gl Bty e St g, L, elie el wersval
& itrealistisch Istisikofreudig < auf die Nutzenden zentriert und lass es alle wissen Vertriebsorganisation Kontakte kniipfen und nutzen kannst, um dein Start-up zu stérken und weiterzuentwickeln.
Liebt Zahlen Ubertjitt Regeln %
Ist technisch orientiert ~ Mag Uberraschungen . . . .
stfaktenorientiert  Ist kreativ/innovativ i i g . . Organisation Website Zielgruppe
(enneschmitFrangenaus 5 neugieigpit eme Was sind deine Schwdchen? 3. Finde dein Team. Co-Founder 6. Griinde deine Firma 9. Gewinne deine erste zahlende Kundschaft 12. Strukturiere dein Unternehmen g ariep
e i : . - Grunde de : Young Enterprise Switzerland yes.swiss Schiiler*innen, 16-20 Jahre
I 'orkenrungen st mitruhlen H H
RealiiertDinos | RISk sowie Partnerinnen Gymnasiast*innen und Lernende an Berufs- und Wirtschafts-
@) Ist zuverlassig Unterrichtet gerne Youngpreneurs oun reneurs.or
\’% ITtordeEt:ic: Fe\:ngLviel A schulen
st plinktlic st hilfsbereit
%59(( g’gz‘is?ef :5:“'”?5“" gy\b Mini L ; ) Portfol Unt h Impact Hub impacthub.ch Griinder*innen, Innovatorinnen, Kreative, Freelancerinnen
N, rukturiert st emotiona ) ini Lean . inanz- ortfolio- nternehmens-
e, Plant  Redet viel ~-‘<\\é\ C Ideen finden Smart-up Lean Canvas Biz Model Canvas . ; . . . - Nationale und internationale Unternehmen mit Vernetzung zu
€5 © Canvas Businessplan entwicklung entwicklung Switzerland Innovation Park  building-excellence.ch , )
Ch Hochschulen und innovativen Unternehmen
. Wettbewerbe ermdglichen es dir, deine Idee zu prasentieren, Feedback zu erhalten und Preise
[l Marketing Plan .
Trage deine Denk-Praferenz in das Was sind deine Interessen? | @ g Zu gewinnen.
Profil ein.
o /4\ — _@ ﬁ% / Organisation Website Anforderungen
Prioritat 1: aussen D \’ Ié I I l Venture venture.ch Innovative Geschdftsidee
Prioritdt 4: innen ) | Vi Leem Carves I I ﬁg [ | I Venture kick venturekick.ch High-Potential Start-ups
Ideen finden (e X smart-up Lean Canvas Geschaftsmodellvarianten Business Model Canvas Finanzplan Portfolio Unternehmens- W.A. de Vigier Stiftung devigier.ch Innovative Geschdftsidee
entwicklung First Ventures grstiftung.ch Unterstiitzung von innovativen Projekten

Trainings & Accelerators helfen dir, wichtige Fahigkeiten und Wissen fiir dein Start-up zu

Finde Probleme, die es wert Erstelle das Mini Lean Ergdinze zum vollstandigen Erstelle zusatzlich verschie- Andere die Bausteine des Erstelle einen Finanzplan Flhre neue Produkte ein und Definiere eine klare Unter-

o o Welche Kompetenzen fehlen dir? sind, geldst zu werden. Canvas fir verschiedene Lean Canvas. dene Varianten des Lean Canvas auf das inkl. Liquiditatsplan, Marke- verbessere bestehende nehmenskultur mit klaren erwerben.
Ideen. Geschaftsmodells. Business Model Canvas. tingplan und/oder Projekt- kontinuierlich, basierend auf Verantwortlichkeiten. L . . .
N . ) . Organisation Website Einzugsgebiet

Wichtig: Entwickle viele Fille auch das Kundenprofil plan. dem Feedback der Kund-
Ideen und wdihle die Teste die Ideen. fur die wichtigsten Stakehol- ~ Verwende z.B. «Geschdafts- Optimiere und detailliere schaft. Stell strategische neue *ziinder accelerator zuender.ch/accelerator Schweiz
spannendsten aus. der aus. modelle entwickeln»: von das Businessmodell (Fokus: Leite bei Bedarf einen Talente ein und etabliere Innosuissse Start-up Training entrepreneurship-training.ch/ '

C Wabhle die vielverspre- 0. Gassmann als Inspiration. Kostenseite). Businessplan ab. Erweitere deine Kunden- und eine offene Feedbackkultur @ HSLU module2/lucerne Schweiz
Fihre erste Tests und chendste Idee aus. Belege den Problem- Marktsegmente und priife zur Férderung von Wachs- Talent Kick talentkick ch Schweiz
Gesprdche mit Nutzenden Losungs-Fit. Teste und verbessere diese, Dokumentiere den Produkt- den Aufbau von Partner- tum und Anpassungsfahig- I
durch. bis du ein verifiziertes Lean Markt-Fit mit dem Business schaften zur Skalierung. keit. Innosuisse Start-up Coaching  innosuisse.ch/inno/de/home Schweiz

© 2024 Herrmann International, Inc. Model Canvas.

Canvas hast.
Baue Distributions- sowie

Kommunikationskandle aus.

Implementiere effektive
Kommunikationsmittel.
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Design Thinking Toolbook: E
www.dt-toolbook.com

Weitere Infos:
smart-up-map.ch/idee-und-konzept/
finde-dein-team-und-co-founder/
wer-ist-dein-team

Wichtige Fragen und maogliche Tools & Tipps als Inspiration

Hier findest du die wichtigsten Fragen mit Tools, die du die in jeder Phase deines Start-up-Prozesses stellen solltest. Ergéinzt werden diese durch hilfreiche Tipps zur
Finanzierung und wertvolle Hinweise fur tberzeugende Pitch-Prasentationen zum Ende jeder Phase. Viele Weitere Informationen und weitere Fragen findest du online.

Weitere Infos und Fragen:
smart-up-map.ch/ideation-booklet/

prozess

Literatur zum
Nachforschen

Wer ist dein Team?

Toolbox

Fasse die Informationen aus den T-Profilen der Teammit-
glieder in der folgenden Skillmatrix zusammen.

Kopiere die HBDI® Modelle
aller Teammitglieder hier
hin. Das Teamprofil gibt
Aussage Uber die Synergien
und Starken/Schwachen im ‘
Team.

DAS -

DESIGN .
THINKING
TOOLBOOK

Das Design Thinking Playbook Das Design Thinking Toolbook

DAS P
DESIGN Q &=
THINKING = "8
fLAYBo0K § ®2 Michael Lewrick, Patrick Link,
Larry Leifer

Versus Verlag, 2018

Michael Lewrick, Patrick Link, Larry

Erforderlich
rforderliches Leifer, Versus Verlag, 2020

Wissen

Teammitglieder Folgerung, v.a.

wenn Feld leer ist. Maégliche Tools & Tipps

Frage Mégliche Tools & Tipps Frage Mégliche Tools & Tipps Frage Mégliche Tools & Tipps Frage

Nutze auch die Tools und Templates
aus dem Design Thinking Toolbook

Tool: Business Model Canvas-
Buchtipp: Business Model
Generation, 2011

Wie kann ich die Tests oder das
Feedback der Kundschaft
dokumentieren?

Tool: Feedback Capture Grid
Tool: Testing Sheet
Tool: Solution Interview

Wie kann ich meine Produkte/
Angebote verbessern?

Wie kann ich mein Geschafts-
modell optimieren?

Welches Problem ist es wert,
geldst zu werden?

Siehe Triggerfragen auf dem Tool
Ideen finden

| Geschafts-
modelle
entwickeln

Tool: Feedback Erfassungsraster Geschaftsmodelle entwickeln

] , Oliver Gassmann, Karolin % =
Wie finde ich gute Ideen und Tool: Ideen finden Wessen Bediirfnisse muss ich Tool Stakeholder Ma \F?:cl)e(i\:li::\(/l\;ik:ilect?erigj?ch am Tool: Marketing Mix Wie kann ich interessante neue  Tool: Problem- und / ; Frankenberger, Michaela Choudury Die Toolbox hilft E“r = verstehen,_ ﬁ g é 5
wdhle die besten aus? Tool: 2x2-Matrix: Cool und Doable beachten? ' P ' : Tool: Kommunikationsplan Segmente finden? Lésungsinterview g  CarlHanser Verlag, 2020 welches Tool woftir anzuwenden ist. S|2lg 3
besten Marketing? e $151|8 =
s|1g|8 5
i hoch Wie kann ich das Problem besser Tool: 6W-Fragen Wie verbessere ICh. dqs P.rodukt/ Wie kann ich einen Pitch ) Wie kann ich eine Auswahl Tool: McKinsey Produkt-Portfolio- \ Running Lean Problem Statement O
ie oc den Prototyp kontinuierlich Tool: MVP . Tool: Create a Pitch Analyse RUNNING ————
verstehen? Tool: Customer Journey . .. vorbereiten? treffen? LEAN Ash Maurya Design Principles OLOLO O
basierend auf Riickmeldungen? Tool: Nutzwertanalyse o :
SR, rvan O’Reilly Verlag, 2023 Interview for Empathy
Wie kann ich Mehrwert fir die Tool: Yalue Proposition .Ccmvas Wie kann ich ein passendes Denkg n Varlantfen Wie finde ich eine Finanzie- . Wie kann ich meine Vertriebska- Un.terlqgen, T[f"”'“gs & T9°|§ fir e Explorative Interview
Kundschaft aenerieren? Buchtipp: Value Propositon Geschftsmodell finden? Buchtipp: Geschaftsmodelle runa? Siehe: Smart-up Map néile erweitern? deine Partner*innen, damit sie Frage 5x Warum
9 ’ Design, 2015 ’ entwickeln, 2020 9! ’ dein Angebot verkaufen kdnnen. ﬁif‘incgs Business Model Generation 6W-Fragen
C T Model e Jobs to be done
Wie kann ich den Problem-Kund- Wie kann ich den Problem- Tool: Lean Canvas Welche Rechtsform soll ich Siehe: Smart-up Map Wie kann ich mein Marketing Tool: Marketingplan und Kommu- Gene ation <) Alexander Osterwalder, Extreme User/ Lead User

Buchtipp: Ich mache mich
selbstandig, 2023

Yves Pigneur
Campus Verlag, 2011

Tool: Mini Lean Canvas

schafts-Fit dokumentieren? Losungs-Fit dokumentieren? Buchtipp: Running Lean, 2023 wdhlen? verbessern? nikationsplan Stakeholder Map

Emotional Response Cards

Siehe: Smart-up Map
Buchtipp: Ich mache mich
selbstdandig, 2023

Priife Wettbewerbe, Férderpro-
gramme, etc.
Siehe: Smart-up Map

Welche Kompetenzen brauchst
du?
Tool: Wer ist dein Team?

Tools: Nutze Tools wie Trello, Jirq, Empathy Map

Confluence

Tipps zur Finanzierung

Wie kann ich mein Unternehmen
besser strukturieren?

Wie schreibe ich einen Busi-
nessplan?

Wie finde ich mein Team und
neue Co-Grinder*innen?

Wie kann ich die Entwicklung
finanzieren?

Value Proposition Design

Persona / User Profile

Proposition
Design

O
v vvvlvvww/w )

OO

Alexander Osterwalder,
Yves Pigneur, Greg Bernarda
Campus, 2015

Customer Journey
AEIOU
Analyse-Frage-Builder

Aktionsplan um Wissen ins Team/Projekt zu bringen. Schlussfolgerung & Massnahmen fur das Team.

O

Peers Observing Peers

OO0 vestehen
OO | Becbachten

i i Magazin Griinden Trend Analyse
Kenne dein Publikum: Verstehe, wer Zielgruppe/Kundschaft/Nutzende: Beschreibe die spezifische Zielgruppe/Kundschaft/Nutzende: Beschreibe Beduirfnisse Angebot (Offering): Wie sieht deine Losung aus? Zeige den Friih anfangen: Plane die Finanzie- J How might we. -Frage 0 8
deine Zuhorer‘innen sind, was sie Zielgruppe und ihre gréssten Probleme oder Bediirfnisse. deiner Zielgruppe, unterscheide Kundschaft und Nutzende. MVP, das Wertangebot, USP und Wettbewerbsvorteile. rung schrittweise und friihzeitig: Nutze Free Download: Storytellin ol [0l©
interessiert und was sie von deinem Wettbewerbe, Férderprgramme und ruenden.ch g
' Prg g Context Mapping O) OO O
Pitch erwarten. Passe deinen Pitch Problem: Erldutere das identifizierte Problem und wie es die Lésenswertes Problem: Beschreibe das identifizierte Problem Kundschaft: Wer ist deine erste Kundschaft und was sagen sie? Accelerator Reigster Publikationen
. . . - . . . Define Success O O O O O D O
Wie kénnt ihr ei t funktioni de K ikati shrleisten? entsprechend an. Zielgruppe betrifft. und dessen Auswirkung. Ist es quantifizierbar? Gibt es Referenzkundschaft? Wie viel wurde schon verkauft? i Q00 )
e Konnt Inr eine gut runktionierende Kommunikation gewanrieisten? : fftam G
. Startup Navigator — -
Starke Eroffnung: Beginne mit einem Loésungsidee: Beschreibe deine Idee zur Problemlésung, zeige Validierte Lésung: Beschreibe wie deine Lésung durch Feedback Aktueller Absatz und Umsatz: Was hast du bisher erreicht? Wo Netzwerk.aufbauen: Baue ein starkes -~y P 9 Snticalittemsibidsyon) Ol 1000
starken und einprigsamen Satz oder das Konzept und ggf. einen einfachen Prototypen. der Kundschaft verbessert wurde und was der aktuelle Stand ist. stehst du? Was sind deine Ziele? Netzwerk in der Startup- und Investo- STARTUP NAVIGATOR Dietmar Grichnik, Manuel HeB, Brainstorming QOO0
einer Geschichte, die das Problem und ren-Community auf. Besuche Events, =7 Torben Antretter 2x2 Matrix QIOI010[0O|O1O
die Bedeutung deines Start-ups ternativen: Zeige, wie das Problem bisher gel6st wurde un ertangebot und Differenzierung: Erkldre dein Alleinstellungs- eschdftsmodell und Businessplan: Erkldre dein Geschaftsmo- onferenzen und Meetups. S rankfurter Allgemeine, Dot Voting
Al i Zei ie das Problem bish 16 de und W b d Diff i Erklare dein Alleinstell Geschdf dell und Busi lan: Erklare dein Geschaf Konfi d Meet Frankf All 2020
hervorhebt. Du musst das Interesse was die Schwierigkeiten aus Sicht deiner Kundschaft sind. merkmal und wie du deine Lésung im Markt positionierst. dell und Businessplan. Was sind Ziele und wie erreichst du sie? Brainwriting / 63-5-Methode OO
der Zuhérer*innen von Anfang an Where to Play Special Brainstorming OO
e, Mehrwert: Beschreibe den Mehrwert deiner Lésung fiir die Marktgrosse: Identifiziere Zielgruppen, schétze die Marktgrosse Skalierungsstrategie: Wie skalierst du dein Start-up? Welche Langfristige Beziehungen: Baue Analogien & Benchmarking als Inspiration O olO
Kundschaft und dein Alleinstellungsmerkmal gegeniiber der und skizziere Markt und Potenzial basierend auf Analysen. neuen Mdrkte erschliesst du? Mit wem und wie? Finanzbedarf? langfristige Beziehungen zu potenziel- Marc Grube:, Sh(;ron Tal NABC Ololol©
Visuals und Folien: Nutze klare und Konkurrenz. ) ) .. . . ) ) ) ) len Partner*innen auf, bevor du nach Campus Verlag, 2018 Blue Ocean Tool & Buyer Utility Map @D
Wie organisiert ihr euch als Team? Wer iibernimmt welche Rolle? ansprechende Visualisierungen, um Stakeholder: Fasse die relevanten Stakeholder im Markt-Okosys- Marketing und Vertrieb: Beschreibe deine Marketingstrategie Finanzierung fragst. Halte sie iiber Exploration Mop o
et Bl 20 nE s e e Team: Wer sind die Griinder‘innen, welche Féhigkeiten haben tem zusammen und erldutere deren Einbindung. und Vertriebskandle. Wer und was wird beim Verkauf benétigt? deine Fortschritte auf dem Laufenden. - N Prototype to Test )
Maximal 10-15 Folien, plus Back ie? W id ihr das richtige Team fiir dieses Problem? ch mache mich selbstandig - -
Foli):n A A up stes Warum seid fhr das richtige feam Tur dieses Froblem Geschdaftmodell: Skizziere dein Geschaftsmodell und die Rechtliche Aspekte und Rechtsform: Welche Vertrage, Patente B g;bgécf§gmich Norbert Winistérf Service Blueprint 8
L n ] ] - o [\ . . ' Einnahmequellen. Wie verdienst du Geld, was ist das Ziel? und Unternehmensform hast du gewahlt? Transparenz: Sei transparent dber die " orbert Winistorter MVP - Minimum Viable Product (MVP)
Schriftgrésse: Minimum 20 Punkt ::l:rrllan;;;I;(l;:gu:zrdr:::s;:;\uskiil;r:te. Ndchste Schritte, Finanzie- q 9 Herausforderungen und Fortschritte Beobachter Edition, 2023 ]
& ' Markteintrittsstrategie: Beschreibe deine Markteintrittsstrate- Unternehmensstruktur: Was ist die aktuelle und geplante deines Start-ups. Ehrlichkeit schafft QOO

Wenn ihr euch noch besser verstehen wollt, konnt ihr weitere Personlichkeitstests machen die Ergebnisse vergleichen und eure

Schlussfolgerungen ergdnzen.

Empfehlenswert sind z.B.:

16 Personalities: 16personalities.com/de
Charakterstdrken:_charakterstaerken.org
Teamrollen nach Belbin

Ideen finden

Show - don’t tell: Zeige deinen
Prototypen und untermauere ihn mit
Daten und Feedback der Kundschaft.

Uben, iiben, iiben: Ube deinen Pitch

grindlich, um ihn flissig und selbstbe-

wusst prdsentieren zu konnen. Hol dir

Feedback und passe den Pitch kontinu-

ierlich an. Bereite dich auf verschie-
dene Langen vor, wie z.B. 2 Minuten
(Elevator Pitch), 5 oder 10 Minuten.

Weitere Infos und Beispiele von Pitches findest du online.

Weiter Infos:
smart-up-map.ch/idee-und-konzept/
finde-dein-team-und-co-founder/

pitching

[=]

Weitere Infos:

smart-up-map.ch/idee-und-konzept/ i
was-fehlt-der-welt/ideen-finden

Die Ideenfindung erfordert Zeit und Auswahl. Es gibt zwei Anscitze: Die Jagermethode nutzt Kreativitatstechniken, um Ideen fiir eine Problemstellung oder Suchfelder zu finden (Punkt 1). Bei der Sammlermethode werden
Ideen, Problemstellungen und Kundenbedirfnisse gesammelt (Punkt 2). Anschliessend werden Ideen gruppiert (Punkt 3), die besten ausgewdhlt (Punkt 4) und mit Nutzenden getestet (Punkt 5). Eine griindliche Analyse
und kritisches Hinterfragen sind entscheidend. Gehe danach weiter zur Erstellung des Mini Lean Canvas.

Ideen testen

Gehe raus und rede mit potenziellen Nutzenden und potenzieller Kundschaft. Befrage sie.

gie: Vertrieb, Marketing, Pricing. Wie gewinnst du erste Kundin-
nen und Kunden?

Team: Wer ist in deinem Team/Netzwerk? Wer hat welche Rolle?
Gibt es Externe? Welche Kompetenzen habt ihr, welche fehlen?

Finanzierung der néchsten Schritte: Ndchste Schritte, Finanzie-
rung, Risiken und deren Reduktion.

Titel

Mini Lean Canvas

Unternehmensstruktur?

Team und Partnerschaften: Gibt es strategische Partnerschaf-
ten oder Investor*innen?

Finanzierung: Erlautere deine Finanzstrategie, langfristige
Unternehmensentwicklung und die nachste Finanzierungsrunde.

Ndchste Schritte: Was sind die ndchsten Schritte? Was sind die
Risiken? Was machst du, um die Risiken zu reduzieren?

Es gibt zwei Startpunkte fir das Mini Lean Canvas:
1) Du hast eine Idee oder eine Losung:
2) Du hast ein Problem, welches du [6sen willst: Starte mit Feld 1, dann 2 und dann 3.

Vertrauen.
DAS . Das Sustainability Toolbook

SUSTAINABILITY-
T00LB0O

Gut vorbereiteter Pitch: Erstelle ein
Uiberzeugendes und professionelles
Pitch-Deck. Ube deinen Pitch, bis er

Gina Heller-Herold, Patrick Link
Haufe, 2025

Ol PPOPO
Ol POPO

I like / T wish / I wonder

O
O
o

perfekt sitzt.

Retrospective Sailboat

Das Handbuch fiir

CPLe0eeeeCreLeS

Create a Pitch

Offen fiir Feedback: Sei offen fiir Das Handbuch fir Startups

STARTUPS

OO

Lean Canvas

Feedback und zeige, dass du bereit Steve Blank, Bob Dorf, Nils Hégs-

Lessons Learned

bist, kontinuierlich zu lernen und dein dal, Daniel Bartel

Roadmap for Implementation

Geschaftsmodell zu verbessern.

O’Reilly Verlag, 2014

o]

Problem to Growth & Scale Innovation Funnel

Wie fillst du das Mini Lean Canvas aus?

Dann fille erst Feld 3, dann 2 und anschliessend 1 aus.
Gehe bei Bedarf einen Schritt zurtick, um dies sicherzustellen.

Anschliessend flle die Felder 4 bis 7 aus.

Hauptprobleme oder Hauptbediirfnisse

Kundensegmente & Stakeholder Losung

Das Ausfillen des Mini Lean Canvas ist ein iterativer Prozess. Stelle sicher,
dass deine Angaben uber das gesamte Canvas hinweg konsistent sind.

Weitere Infos:

smart-up-map.ch/idee-und-konzept/
entwickle-deine-idee/mini-lean-canvas

Sammle Ideen

Nimm ein Notizblichlein und notiere dir

Generiere Ideen

Suche gezielt Ideen oder ungeldste

Liste die Ziel- und Nutzendengruppen auf, identifiziere die Hauptkundin-
nen und Kunden und wer tberzeugt werden muss. Berlicksichtige den

Beschreibe eine Losung fir jedes Problem.
Tipp: Stelle sicher, dass deine Losung besser ist als die existierenden Alter-

Lerne mehr iber das Problem und erzdhle dann von deiner Idee (L6sung). Du kannst auch Bitte beschreibe die wichtigsten Probleme oder Bediirfnisse, die dein

einen einfachen Prototyp bauen und den mit deinen Nutzenden und deiner Kundschaft Geschaftsmodell adressiert. Identifiziere die 1-3 grossten Herausforde-

Probleme basierend auf deinen uber einen langeren Zeitraum Ideen, testen. Wenn du deine Idee erfolgreich getestet, gutes Feedback erhalten hast und du rungen deiner Kundschaft und Nutzenden mit den aktuellen Lésungen, Unterschied zwischen B2B und B2C sowie mégliche Distributor*innen nativen.
Erfahrungen und Potentialen ungel6ste Probleme, coole Dinge. Uberzeugt bist von der Idee, dann gehe weiter zum Mini Lean Canvas. basierend auf Interviews und Kundenprofilen. oder Kundschaft der Kundin/ des Kunden.
i I
Idee: Idee: Idee: ' Public Stakeholder N 7
~

Was hast du im Interview/Test gelernt? Externe Stakeholder

>z
(S}
§ Interne Stakeholder
g
Finanzierung
Kundschaft Kurz-Konzept / Analogie
Influencer*innen
Iteriere ggf. mehrfach. «Wie kénnten wir» -Frage «X fur Y» Analogie =
Teste mehrere Ideen. Es Gibt es eine einfache Analogie? (z.B. YouTube = Flickr fiir Video)
lohnt sich, ein Problem zu N Leite aus der Idee oder Problemstellung eine «Wie kénnten wir...»-Frage ab: Wichtigste Nutzende
e . finden, das es wert ist Ideen O.USWGh |en Wie konnten wir [Nutzer®in, Kundin/Kunde] helfen, Stakeholder
Id een Cl u Ste n / S uc h fe | d er d efl nieren gel6st zu werden. Finde Liste die zu bewertenden Ideen auf. Definiere die relevanten Beurteilungskriterien. Du [ein bestimmtes Ziel] zu erreichen?
Clustere und sortiere deine Herausforderungen (Ideen oder Probleme). Bilde Gruppen und etwas, wofir du Leiden- kannst die vorgeschlagenen Kriterien nutzen oder diese anpassen. Nutze dafiir die
wdhle die interessanten Gruppen oder Suchfelder aus. schaft hast. Triggerfragen als Inspiration.
- Idee: Idee: Idee: Idee: Idee: Idee:
Kriterien

Wertangebot

Welchen Wert vermittelst du der Kundin oder dem Kunden?

Wie unterstiitzt deine Losung die Kundschaft in der Aufgabenerfiillung
von speziellen Anwendungsfdllen, welche fiir sie wichtig sind?

Existierende Alternativen

Wie wurden diese Probleme bisher gel6st?

Was sind die wichtigsten Konkurrenzprodukte?

Hinterfrage, was du davon lernen und besser machen kannst!

Kundenprofil

Beachte den Unterschied zwischen Nutzenden und Kundschaft. Fo-
kussiere auf die Kundschaft. Die Nutzenden nutzen das Angebot, die
kundschaft bezahlt dafiir, dass die Nutzenden es nutzen konnen. Das
konnen zwei unterschiedliche Personen sein. Beispiel: Google

Definiere verschiedene
Ideen fiir das ausge-
wdhlte Suchfeld,
basierend auf Punkt 1)
oder 2), Kombinationen
oder neuen Ansdtzen.
Nutze Kreativitétstech-
niken und KI, um Ideen
zu generieren.

Ausgewahltes
Suchfeld

Gewinnerzeuger
Gains (Nutzen)

Produkte &
Dienstleistungen

Aufgabe(n) der

Triggerfragen: Ist es das Problem/Beddirfnis wert, gelést zu werden? Kundschaft

Geld verdienen: Pains der exist.
Kannst du mit deiner Idee Geld verdienen, resp. weisst du wie das gelingen kdnnte?
Nachhaltigkeit:

Ist das Problem langfristig relevant oder nur voriibergehend?

Hilft deine Losungsidee, die Probleme der Welt zu I6sen?

Wie gross ist der Impact auf Umwelt und Gesellschaft?

Personliche Leidenschaft:

Bist du personlich leidenschaftlich daran interessiert, das Problem zu I6sen?

Hast du ein gutes Team? Kennst du Leute, die dir helfen kénnten?

Deine Idee oder Losung:

Kannst du das Problem I6sen? Gibt es noch andere Ideen zu diesem Problem?

Ist deine Idee innovativ? Kannst du innovative Losungsansctze nutzen?

Kannst du deine Idee umsetzen?

Bisherige Lésungen fiir das Problem/Bediirfnis:

(Es ist nicht schlecht, wenn es schon Losungen gibt. Du kannst es besser machen.)
Wie wurde das Problem/Bedirfnis bisher gelost?

Kannst du eine bessere, einzigartige Lésung anbieten?

Kennst du bestehende Losungen und was ist dein USP (Unique Selling Proposition)?

Potenzial: Grosse des Problem/Bediirfnisses:

Ist es ein grosses Problem/Bediirfnis fiir wenige oder ein kleines fir viele?

Wird das Problem in Zukunft grésser? Gibt es (Mega-) Trends, die das Problem verstdrken?
Wie gross ist das Potenzial? Wie gross ist der Mehrwert fiir die Kundschaft?

Kundschaft:

Kennst du deine Kundschaft und Nutzenden gut?

Hast du Zugang zu ihnen, um deine Ideen zu testen?

Wie stark muss sich die Kundin oder der Kunde verdndern? (je weniger, desto besser)

Alternativen
Pains (Probleme)

Probleml6ser
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