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Everyone cool?
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WAS WIR HEUTE WISSEN
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Thesen

1. Wir stehen vor einem gewaltigen Wandel. Unsere 
Wirtschaft verändert sich und die Chancen sind riesig!

2. Es geht immer weniger um Produkte, sondern um 
Geschäftsmodelle

3. Klassische BWL gibt keine Antwort, wie Innovationen 
und neue Geschäftsmodelle entstehen

4. Entrepreneurship ist mehr als Existenzgründung, es ist 
die Lehre von der Entwicklung neuer Geschäftsmodelle 

5. Entrepreneurship ist eine Kernkompetenz und wir 
verstehen erst heute, was es eigentlich ist

6. Entrepreneurship ist kein Glückspiel. Es gibt Werkzeuge 
und Methoden, welche sehr wohl erlernbar sind
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Medien als Geschäftsmodell?
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The Business Modell as the new holy grale

Source: http://www.ge.com/sites/default/files/Innovation_Overview.pdf



WIE KOMMT MAN ZUM 
GESCHÄFTSMODELL?
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Braucht man eine geniale Idee?
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Oder einen strukturierten Prozess
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Auf dem Weg zum Produkt-Market-Fit
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Einige Gedanken

• Frage 1: welcher Anteil an Gründungen verfehlt ihr Ziel?

– Antwort: je nach Statistik: 
zwischen 60% und 95%

– Nur 5% der Startups setzen ihren Business Plan um

– Aber: Nur ca. 10-20% der Startups “müssen” aufgeben!

• Question 2: Warum werden Ziele nicht erreicht?

– Zu wenig Kapital? Liquididtät?

– …

– Ein Geschäftsmodell, welches nicht funktioniert!
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http://www.inc.com/john-mcdermott/report-3-
out-of-4-venture-backed-start-ups-fail.html
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Was sind Startups? 

• Definition: a startup is 

– temporary organization 
designed to search 

– for a repeatable and scalable business model

• Startups Fail Because They Confuse Search with 
Execute

• The Lean Startup Framework comprises a set of tools 
and processes aimed at validating hypothesis about 
customers early while staying agile in the process

Aus: Blank, Dorf: Startup Owners’ Manual
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Lean Startup
Framework and definition

• Auf Deutsch: ein Startup ist die Suche nach einem 
skalierbaren und nachhaltigen Geschäftsmodell und 
nicht die Umsetzung eines Business Plans

• Der Lean Startup-Ansatz stellt Methoden und einen
agilen Prozeß bereit zur frühzeitigen Validierung der 
Hypothesen hinsichtlich der Kunden und weiterer
Aspekte des Geschäftsmodells
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WAS HABEN DIE GROßEN DAMIT 
ZU  TUN?
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Problem: urbane Mobilität in der Zukunft?

• Klassische Antwort: ein kleines Premium Auto 
als Produkt
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Quelle: http://lh4.ggpht.com/_Tsf-t_mqSxc/TIpBC_SKOPI/AAAAAAAAjeY/sQSMoU7SHTw/s800/1981%20Mercedes-
Benz%20Nafa_04.jpg



30 Jahre später: 
Die Antwort, die funktionierte 

• Eine Geschäftsmodellinnovation und 
ein internes Startup mit Car2Go
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Wie geht es weiter?
Case Study: Digital growth by Axel Spinger
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Ritterschlag in der 
Harvard Business Review (May 2013)
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Source: https://archive.harvardbusiness.org/cla/web/pl/product.seam?c=25903&i=25905&cs=f85785d3580feb87e2bce1535af10c2f



Customer Development

1. Aufstellung von 
Hypothesen 
& Entwicklung eines MVP

2. Validierung sowohl 
des Produkts als auch 
des Sales-Ansatzes [mglw. Pivot]

3. Skalierung von 
Sales & Marketing

4. Company Building
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WO WOLLT IHR HIN?

Multiple Types of Entrepreneurs and  Startups 
(Thanks to Steve Blank!)



Startup

Lifestyle Startups 
Work to Live their Passion

• Serve known customer with 

known product 

• Work for their passion



Scalable
Startup

Large 
Company

Scalable Startup

• In contrast a scalable startup is designed to grow big

• Typically needs risk capital

• What Silicon Valley means when they say “Startup”

Search Execute



Scalable
Startup

Large 
Company

Exit Criteria

- Business model found

- Total Available Market > $500M

- Can grow to $100M/year

Scalable Startup
Born to Be Big

Search Execute



Large Company Disruptive Innovation

New 
Division

Transition
Large 

Company

Disruptive Innovation
• Build

• Partner
• Acquire = an internal corporate startup
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Kontakt und weitere Hinweise

• Kontaktdaten
Hochschule der Medien Stuttgart
Nobelstr. 10, 70569 Stuttgart
https://www.hdm-stuttgart.de/home/hoegsdal
E-Mail: hoegsdal@hdm-stuttgart.de
Telefon 0711-8923-2725

• Aus optischen Gründen nicht auf der Folie genannte Bildquellen: 
– http://m.likesuccess.com/quotes/14/659346.png
– http://www.cyrielkortleven.com/wp-content/uploads/2014/02/69-

Amazing-Creativity-Quotes.pdf
– http://eur-

lex.europa.eu/LexUriServ/site/en/oj/2006/l_394/l_39420061230en00
100018.pdf
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