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Das Shuttle-Canvas.

Das einfache Tool zur Startupstrukturierung. Fiir Unternehmer.

Von der Unternehmensidee zum nachhaltig umsetzbaren Unternehmenskonzept ist es ein weiter
Weg. Entscheidend ist es, das unverwechselbare, Uberzeugende Leistungsversprechen Ihres Un-
ternehmens auf den Punkt zu bringen. Es beschreibt den Wert und den Nutzen Ihres Unterneh-
mens fir Ihre Kunden und Stakeholder im Umfeld. Man nennt dies Nutzenversprechen oder neu-
deutsch auch ,,Value Proposition“. Dabei hilft es, strukturiert und systematisch die richtigen Fra-
gen zu reflektieren und den Kern Ihres Nutzenversprechens verbindlich zu formulieren.

Verschaffen Sie sich Klarheit darlber, was Sie wollen, welche Chancen |hr Unternehmenskonzept
hat und welche Bedingungen es erfullen muss, um erfolgreich im Markt zu bestehen.
Das Shuttle-Canvas hilft Ihnen dabei als Impulsgeber!
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Allgemeine Hinweise:

Am besten drucken Sie das Shuttle-Canvas aus und vergréBern es (z.B. auf A3). Bearbeiten Sie
die Felder systematisch der Reihe nach von links nach rechts. Beachten Sie, dass zwischen den
oberen und den jeweils darunter liegenden Feldern ein besonders enger Sinnzusammenhang bes-
teht.
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Nehmen Sie sich viel Zeit!

Schreiben Sie am Ende die Essenz lhrer Uberlegungen zu den einzelnen Aspekten in die jeweili-
gen Felder. Sie erhalten dann eine prazise Beschreibung Ihres Unternehmenskonzepts.

Anregungen und Fragestellungen im Einzelnen

Beschreibung des Unternehmens

Skizzieren Sie hier die Grundidee lhres Unternehmens:

1) Was ist Ihre Vision? Welche Ziele verfolgen Sie mit Inrem Unternehmen? Welchen Kernnutzen
erfullt Ihr Unternehmen? Beschreiben Sie den Bedarf!

2) Was ist Ihr spezifisches Leistungsangebot? Wodurch zeichnet es sich aus und welche Vorteile
bietet es? Was macht lhr Leistungsangebot attraktiv fir Kunden? Wie wollen Sie mit lhrem
Leistungsangebot Geld verdienen; wie wollen Sie es skalieren und von der Geschéaftsidee zum
Unternehmen weiterentwickeln?

3) Was treibt Sie persénlich an, diese Unternehmensidee zu verfolgen und zu entwickeln? Warum
sind Sie personlich geeignet, dieses Konzept am Markt erfolgreich umzusetzen? Wie passt die
Unternehmensgriindung in lhren personlichen Lebensplan?

4) Welche Entwicklungsstufen kénnen Sie sich vorstellen? Welche Anforderungen missen Sie
bereits beim Start des Unternehmens und in der Aufbauphase erflllen? Was sollte in der
Wachstumsphase hinzukommen? Was wollen Sie nach 2, 5 und 10 Jahren erreicht haben?

5) Welche Konsequenzen (z.B. gesellschaftliche) kénnte lhre Unternehmensgriindung haben?

6) Welche Ressourcen benétigen Sie fur die Entwicklung, die Umsetzung und das weitere
Wachstum lhres Unternehmens?

Der Markt

Beschreiben Sie zunachst ausfihrlich alle Facetten des Marktes, in dem Sie Ihr Unternehmen po-
sitionieren wollen.

Ziehen Sie dazu alle Kriterien heran, die Sie fur wichtig halten: Marktvolumen, Regionalitat (lokal,
regional, international), wichtigste Player im Markt, spezifische Teilmarkte, Entwicklungstrends und
Marktpotenziale, Erfolgsfaktoren, Herausforderungen und Risiken im Markt. Was sind die marktbe-
stimmenden Faktoren? Welche Wirkungszusammenhénge mussen berlcksichtigt werden? Wel-
che Unternehmen und Personen bestimmen den Markt?

Trennen Sie Markt und Wettbewerb. Beschreiben Sie in gleicher Form die Wettbewerbsbedingun-
gen.

Nutzen Sie alle Recherchemdglichkeiten. Sammeln Sie Erfahrungsberichte von Marktteilnehmern

und Wettbewerbern.
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Entwickeln Sie Szenarien, wie der Markt/Wettbewerb mdglicherweise auf lhren Markteintritt rea-
giert.

Beschreiben Sie, welche Kunden Sie gewinnen mochten. Erstellen Sie ein klares Profil lhrer Kun-
den und versuchen Sie, einzelne Kundengruppen nach spezifischen, gemeinsamen Kriterien zu
clustern. Beschreiben Sie differenziert, welche Kundenerwartungen Sie erfillen méchten. Skizie-
ren Sie, wie lhre Kunden denken und flhlen, wie sie Kaufentscheidungen treffen. Quantifizieren
Sie die Kundenpotenziale: Wie viele Kunden kénnen Sie gewinnen? Wie viele Kunden kénnen Sie
mit lhrer Infrastruktur gut bedienen?

Gute Unternehmenskonzepte haben mdgliche Risiken im Blick und versuchen, diese gering zu
halten. Welche Risiken kénnten Ihren unternehmerischen Erfolg beeinflussen?

Beschreiben Sie lhre Wertschépfungskette im Detail und quantifizieren Sie die einzelnen Stufen.
Beschreiben Sie die gangigen Preissysteme in Ihrem Markt, insbesondere der Wettbewerber. De-
finieren Sie lhre angestrebte Preispositionierung und entwickeln Sie lhre Preisstrategie.

Beschreiben Sie, wie Sie lhre Leistungsangebote den Kunden verkaufen wollen. Beschreiben Sie
mogliche Vertriebskanéle und Vertriebspartner. Entwickeln Sie eine Vertriebsstrategie, mit der Sie
wetterfeste Kundenpartnerschaften fir nachhaltige Vertriebserfolge aufbauen.

Nun entwickeln Sie lhre Marketingstrategie. Definieren Sie genaue unternehmerische Ziele fur je-
de einzelne Zielgruppe. Beispielsweise mdchten Sie bei einer Zielgruppe primér lhre Bekanntheit
und Reichweite vergréBern wahrend Sie bei einer anderen Ihren Umsatz um einen bestimmten
Betrag steigern méchten. Fragen Sie nicht: Was ist das beste Marketingtool oder das beste Wer-
beinstrument? Sondern Uberlegen Sie sich, welcher bezahlbare und erreichbare Mix an verschie-
denen Marketing-, PR- und WerbemaBnahmen einen nachhaltigen unternehmerischen Erfolg fur
jede Zielgruppe bringt.

Spielen Sie Ihre Uberlegungen in Szenarien durch. Uberpriifen Sie, wie sich Ihre Zielgruppen ver-
halten und wie sich der unternehmerische Erfolg dadurch veréndert. Uberpriifen Sie dabei stéandig:

Ist die jeweilige Strategie die bestmdglichste Handlungsoption und Kommunikation gegeniber |h-
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rer Zielgruppe und wie tragt diese Handlungsoption zur Erflllung der Primérziele (z.B. Umsatz
steigern oder Reichweite erhéhen) bei?

Definieren Sie ein Budget und notwendige Ressourcen. Entwickeln Sie dazu genaue Metriken zur
Erfolgsmessung (mehr dazu im néchsten Punkt). Legen Sie einzelne Umsetzungsschritte und ei-
nen Zeitplan zur Umsetzung fest.

Entwickeln Sie fir die einzelnen Schritte Moglichkeiten zur Erfolgsmessung. Betrachten Sie alle
unternehmerischen Priméar- und Subziele im Zusammenhang. Definieren Sie kritische Prozesse
zur erfolgreichen Umsetzung, denn die Umsetzungsschritte und Prozesse muissen unmittelbar zu
Ihrem Unternehmenserfolg beitragen. So kénnen Sie auch Ihren Erfolg klar messen.

Wahlen Sie besonders Ziele, die in direktem Zusammenhang mit Kundenzufriedenheit und Kun-
denservice stehen, aber auch mit Ihnren Finanzen, mit der Umsatzplanung und mit Ihrer Infrastruk-
tur. Far ein IT-Startup kénnten dies z.B. ein mdglichst hohe Erreichbarkeit ihrer Server oder eine
geringe Zeit fur erledigte Anfragen zum Helpdesk sein. Ein produzierendes Unternehmen hingegen
mochte vielleicht die Fehlerquote bei der Produktion mdglichst gering halten. Wéhlen Sie vier bis
funf kritsche Prozesse fiir jedes Ziel aus. Welche Prozesse erfordern z.B. die meisten Mitarbeiter?
Welche Prozesse kdénnen zu erheblichen Verzdgerungen fluhren, wenn Sie nicht oder fehlerhaft
ausgefuhrt werden? Welche Prozesse gefédhrden moglicherweise die Reputation Ihrer Marke bei
fehlerhafter Ausfihrung?

Definieren Sie Messmdglichkeiten (Key Performance Indicator = KPI) fur die einzelnen Ziele und
ihre Prozesse. Stellen Sie sicher, dass jede KPIl auch gemessen und ausgefihrt werden kann.
Und: Definieren Sie nicht zu viele KPI, sondern konzentrieren Sie sich auf solche, die schnell um-
setzbar sind und direkt Ihren unternehmerischen Erfolg beschreiben.

Versuchen Sie nun, alle bisher formulierten Positionen, Beschreibungen und Zielsetzungen zu-
sammenzufassen. Sie erarbeiten damit eine prédgnante Beschreibung lhres konkreten Nutzens fur
Ihre Kunden, nédmlich was |hr Unternehmen auszeichnet, was die Zielsetzung ist, wen Sie mit |h-
ren Leistungsversprechen begeistern wollen und mit welcher Haltung Sie Ihre Unternehmung um-
setzen. Es sind die Elemente |Ihrer Unternehmensstory. Je Giberzeugender und plastischer Sie lhr
Unternehmenskonzept beschreiben kdnnen, desto besser werden Sie sich am Markt und bei Part-
nern durchsetzen.

Hilfreich ist es bei der Schéarfung Ihrer Value Proposition, das Unternehmen als Marke zu verste-
hen und zu beschreiben. Machen Sie sich klar, worin genau der Markenkern und die Markenwerte
Ihres Unternehmens bestehen sollen. Je besser Markenkern und Markenwerte aus Kundensicht
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glaubwirdig und konsistent ineinander greifen, desto besser differenzieren Sie sich im Wettbe-
werb.

Nachste Schritte

Sie haben sich Klarheit geschaffen Uber die Ziele und Chancen lhres unternehmerischen Vorha-
bens. Jetzt konzentrieren Sie sich auf die Frage: Wie setzen Sie es um? Welche Meilensteine
mussen Sie erreichen, um erfolgreich an den Start gehen zu kénnen? Welche konkreten Meilen-
steine sind entscheidend, um sich rasch und erfolgreich am Markt zu profilieren?

Far die nachhaltig erfolgreiche Umsetzung gibt es kein Patent-Rezept. Viele Grunderplattformen
und Beratungen bieten Checklisten, die bei der effizienten Umsetzung von Unternehmenskonzep-
ten helfen sollen. So wichtig und nitzlich diese Hilfsmittel sind, sie missen trotzdem selbst ein
spezifisches Konzept entwickeln, das fir die Umsetzung Ihrer Unternehmung maBgeschneidert ist.

Dabei sollten Sie nachdenken uber:
+ Meilensteine und wichtige To Dos
- Aufgabenverteilung: Wer macht was?
Was mussen Sie selbst erledigen, was Uberlassen Sie Experten oder Mitarbeitern?
+ Ressourcen und Budgets
. Zeitplanung
- Erwartungen (eigene und Winsche/Erwartungen von Kunden und Stakeholdern)
Persdnliche Ziele und eigene Leistungsféhigkeit

Wir wiinschen Ihnen viel Erfolg!
Ihre Shuttle-Crew
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