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Trends, Markte, Moglichkeiten
Wie meine Geschaftsidee den Nerv der Kunden trifft.

Grundlage bei jeglicher Businessplanung ist eine Analyse der internen und externen Ist-Situation
sowie Trends in Technologie, Gesellschaft und Wirtschaft zu erkennen. Der Erfolg eines
Unternehmens entscheidet sich letztlich im Markt und Wettbewerb um den Kunden. Infolgedessen
Ist eine an die Kundenbedurfnisse ausgerichtete marktorientierte Perspektive fur den Erfolg einer
Grindung von entscheidender Bedeutung. Die wachsende Komplexitat der 6konomischen
Problemstellungen und die Vielschichtigkeit globaler Zusammenhéange sind nur einige Faktoren,
die vor allem auch eine Unternehmensplanung zunehmend komplexer machen und die
Strategieformulierung erschweren. Ziele der Veranstaltung sind es, den Teilnehmern interaktiv und
praxisnah die Grundlagen der Marktanalyse zu vermitteln, und die Tools an die Hand zu geben,
die es bendtigt, um Geschéaftsideen und Businessmodelle marktgerecht weiter zu entwickeln und
erfolgreich im Markt zu positionieren.

Referent/in: Andreas Voss, CONCIS GROUP!

TIPP: Die GrunderZeiten sind der Infoletter des
Bundeswirtschaftsministeriums mit Hinweisen, Hilfen und
praktischen Losungsvorschlagen fur die Grindung und
Unternehmensfihrung.




Markttorschung:

Analyse Branche und Gesamtmarkt J
Porters Five Forces (Branchenentwicklungen) %m?,;m
PESTEL (Makrotkonomische Entwicklungen) |

Trendanalyse

Marktsegmente und Zielgruppen
Wettbewerb

Die 3 Stunden Marktforschung
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Warum eigentlich Marktforschung?

» Marketingstrategien sind Grundsatzentscheidungen
zur Erreichung aufgestellter Marketingziele.

» Marketingstrategien bestimmen die langfristige
marktorientierte Ausrichtung des Unternehmens.



Und ...

... Grundlage fur die Strategieformulierung sind eine
umfassende Analyse und Prognose der internen und
externen Istsituation sowie klare Marketingziele.
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Fur beide Modelle wichtig

1. Executive Summary

2. Unternehmensziele und -profil
3. Produkt oder Dienstleistung

= 3.1 Kundenvorteile / Kundennutzen

= 3.2 Entwicklung Produkt / Dienstleistung
= 3.3 Fertigung / Erstellung
; ne und Markt
= 4.1 Analyse Branche / Gesamtmarkt
= 4.2 Marktsegmente / Zielgruppen

= 4.3 Wettbewerb

5. Marketing

5.1 Markteintrittsstrategie

. Management und Schlusselpositionen
. Realisierungsplanung
. Chancen und Risiken
. 3-Jahres-Planung
= 9.1 Personalplanung
= 9.2 Investitions- / Abschreibungsplanung
= 9.3 Planung Gewinn- und Verlustrechnung
= 9.4 Liquiditatsplanung
10. Finanzbedarf
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Marktanalyse

1. Executive Summary
2. Unternehmensziele und -profil
3. Produkt oder Dienstleistung
= 3.1 Kundenvorteile / Kundennutzen
= 3.2 Entwicklung Produkt / Dienstleistung
= 3.3 Fertigung / Erstellung
e und Markt
= 4.1 Analyse Branche / Gesamtmarkt
= 4.2 Marktsegmente / Zielgruppen
= 4.3 Wettbewerb
5. Marketing
5.1 Markteintrittsstrategie
= 5.2 AbsatzZKorizep
= 5.3 Absatzférderung
. Management und Schllsselpositionen
. Realisierungsplanung
. Chancen und Risiken
. 3-Jahres-Planung
= 9.1 Personalplanung
= 9.2 Investitions- / Abschreibungsplanung
= 9.3 Planung Gewinn- und Verlustrechnung
= 9.4 Liquiditatsplanung
10. Finanzbedarf
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Was ist mein Markt?

Aus Kundensicht denken! \ ./



Analyse Branche / Gesamtmarkt

Wie entwickelt sich bzw. wie dynamisch verandert sich Ihre Branche?
Welche Rolle spielen Innovation und technologischer Fortschritt?

Wie grol} ist der Gesamtumsatz und Gesamtabsatz in lhrer Branche?

Wie vollzieht sich der Wettbewerb und welche Strategien werden verfolgt?

Welche Markteintrittsbarrieren bestehen und auf welche Weise lassen sich diese
uberwinden?

Welche Renditen werden in lhrer Branche erzielt?
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Analyse Branche / Gesamtmarkt

= Wie ist der momentane Trend?

= Wie verlauft die Preisentwicklung?

= Welche okonomischen Entwicklungen beeinflussen Ihre Branche?
= Wie beeinflusst der Gesetzgeber Ihre Branche?

= Wodurch wird das Wachstum lhrer Branche bestimmt?



Trends
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Micro Trends  Makro Trends  Mega Trends
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Micro Trends  Makro Trends  Mega Trends

* Neue Technologien * Individualisierung
 Serviceinnovationen  Urbanisierung
 Prototypen & neue Produkte « Connected World
* Innovative Geschaftsmodelle « Digitalisierung

Start-ups
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Die “Value Chain” von Porter
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Wie funktioniert das Business?

- Grof3handel
Rohstoffgewinnung Fertigung Einzelhandel
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Die “Value Chain” von Porter

...........
Fertigung Einzelhandel
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Die “Value Chain” von Porter

Fertigung GrofRhandel

Rohstoffgewinnung Einzelhandel
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Was macht mein Unternehmen?




Die “Value Chain” von Porter

Wie funktionieren die Mitbewerber?




Die “Value Chain” von Porter

Unternehmensinfrastruktur
Human Resource Managment
Technologie-Entwicklung
Beschaffung

Unterstltzungsaktivitaten
Kunden

Primaraktivitaten

interne Logistik
Produktion

externe Logistik
Marketing und Verkauf
Service



Die “Value Chain” von Porter

Wie soll mein Unternehmen funktionieren?




Die “Value Chain” von Porter
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Visual Thinking!
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Unternehmen organisieren:
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Unternehmen organisieren:
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Die “Value Chain” von Porter

So soll mein Unternehmen funktionieren!




Potenzielle
Mitbewerber

Sie und lhre
Mitbewerber

il

Ersatzprodukte



Wettbewerb

Welche wichtigen Mitbewerber/-innen bieten vergleichbare Produkte /
Dienstleistungen an?

Welche Neuentwicklungen sind zu erwarten?

Welche Zielgruppen sprechen die Mitbewerber/-innen an?

Wie unterscheidet sich Ihr Angebot von dem der Mitbewerber/-innen?

Welche Marktanteile haben die Mitbewerber/-innen”?

Wie profitabel arbeiten die Mitbewerber/-innen jetzt und in Zukunft (Schatzung)?

Welche Strategien verfolgen die Mitbewerber/-innen jetzt und in Zukunft
(Schatzung)?




Wettbewerb

Welche Vertriebskanale nutzen die Mitbewerber/-innen?
Welche Marketingstrategien verfolgen die Mitbewerber/-innen?

Vergleichen Sie Ihre Wettbewerbsstarken und -schwachen mit denen lhrer
Mitbewerber/-innen in einem Ubersichtsprofil (Entwicklung, Vertrieb, Marketing

und Standort)!
Wie nachhaltig wird Ihr Wettbewerbsvorteil sein? Warum?

Wie werden die Mitbewerber/-innen auf Inren Markteintritt reagieren? Wie wollen Sie
diese Reaktion beantworten?




Partner

fiir Wirtschaft und Technologie

Standort?

Deutschland
Structural Funds (ERDF and ESF) eligibility 2014-2020

Category
B Less cevoloped regions (GDPhead < 75% of EU-27 average)

P Trarsition regions (GOPhoad between >+ 75% and < 90% of EU-27 average)
More developed regond (GOPhead >« 90% of EU-27 average)

10w
|

AESF

Europadischer Sozialfonds
fior Deutschland
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Warum Berlin/Brandenburg?

sexy

M Sillicon
Valley

B New York

™ Koln
™ Hamburg

BIMunchen

EN' TS EROUPT ©% 6 P2 ©
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Patente und andere Schutzrechte!?

Deutsches
Patent- und Markenamt

L »

Suchbegriff

Start | English | Kontakt | Geb&rdensprache | IFG | Sitemap | Datenschutz | Impressum

Sie sind hier: > Homepage

Weitere Aufgaben des DPMA

« Aufsicht nach dem
Verwertungsgeselischaftengesetz

« Schiedsstelle nach dem
Verwertungsgeselischaftengesetz

« Schiedsstelle nach dem Gesetz liber
Arbeitnehmererfindungen

« Patentanwaltsausbildung

Internet-Dienste

DPMAregister

Amtliche Publikationen und Reglster fur
Patente, Gebrauchsmuster, Marken und
Designs

DEPATISnet
Elektronisches Patentdokumentenarchiv

DPMAdirekt und DPMAdirektWeb
Schutzrechte elektronisch anmelden

Register vergriffener Werke
Vergriffene Werke flr nicht gewerbliche
Digitalisierungsvorhaben

Das DPMA informiert

« Hinweis zu den Oberbegriffen
der Nizza-Klassenliberschriften

« Hinweis zu Anforderungen an die
grafischen Wiedergaben von Designs

« Hinweis zur Anderung des
Designgesetzes

« Hinweis zur Anderung der

DEUTSCHER ZUKUNFTSPREIS
Preis des Bunderprasicenten
fur Techaid und Innovation
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Aktuelles

Melden Sie online an:
07.10.16 DPMAdirektWeb

Stellenausschreibung

Das Deutsche Patent- und Markenamt sucht fur den Bereich "Gesundheit und Arbeitssicherheit" am Standort

Mlnchen zum nachstmoglichen Zeitpunkt eine Leiterin/einen Leiter des Betrieblichen Gesundheitsmanagements ,
mit abgeschlossenem wissenschaftlichen Hochschulstudium mit Bezug zum Betrieblichen -
Gesundheitsmanagement.

21.09.16
Deutscher Zukunftspreis 2016: Vom DPMA vorgeschlagenes Team ist in der Endrunde Warnung: Irrefihrende
Fur den Deutschen Zukunftspreis 2016 sind in Miinchen die drei nominierten Forschungsteams der Offentlichkeit Zahlungsaufforderungen

vorgestellt worden. Wie im letzten Jahr ist auch dieses Mal ein Team dabei, das vom Deutschen Patent- und

A vl B A X N S e i i 70 - o N S L S S gl R g AL Loy g PR Ly r
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Zielgruppen



Marktsegmente und Zielgruppen

Wie segmentieren Sie den Markt?

Wer sind |lhre Zielgruppen?

Welche Kund(inn)enbeispiele konnen Sie anfuhren?

Welches (Absatz-)Volumen besitzen die einzelnen Segmente heute und zukinftig?

Welchen Absatz, Umsatz und Gewinn erwarten Sie in den ersten drei Jahren
(Schatzung)?

Welche Wachstumsraten fur Volumen und Potenzial sagen Sie voraus?
Welchen Marktanteil halten Sie?
Welchen Marktanteil streben Sie an?




Zielgruppe Unternehmen (B2B)

:



Zielgruppe Unternehmen (B2B)

Segmentierung nach:

Mitarbeiteranzahl
Unternehmensgrolde
Branche

Strategie

Region



Zielgruppe Unternehmen (B2B)

Zielgruppe KMU:

Kleinstunternehmen, kleine und mittlere Unternehmen (KMU) werden in der
EU-Empfehlung 2003/361 definiert. Danach zahlt ein Unternehmen zu den
KMU, wenn es nicht mehr als 249 Beschaftigte hat und einen Jahresumsatz
von hochstens 50 Millionen € erwirtschaftet oder eine Bilanzsumme von

maximal 43 Millionen € aufweist. £

4




Zielgruppe Mensch (B2C)
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Zielgruppe Mensch (B2C)

Segmentierung nach:

Alter \/
Geschlecht 0

Wohnort l (\./)/ ==
GrofRe -

Gewicht /

Augenfarbe

Einkommen \/ \/



Intellektuelle

Konservativ- 7%0
Etablierte

10%o

Performer

Oberschicht /
Obere
Mittelschicht

Expeditive

\ 6%0
! ,;:.'.\_‘>""_' ’
-

Burgetiche
Mitte

14%b

Mittlere
Mittelschicht

Traditionelle
15%

/

/ Hedonisten

15%

Unterschicht

Untere Mittelschicht

Soziale Lage P

© Sinus und microm

Grundorientierung p

Festhalten Bewahren Haben & Genellen Sein & VVerandern Machen & EFrieben Grenzen Ubervinden
Tradition Modernisierung / Individualisierung Neuorientierung

Lebensstandard, Selbstverwirklichung,
Status Best? Emanzip ation, Authentizitat

Multioptionalitat, Exploration,
Beschleuniqunag, Refokusserung,
Pragm atismus neue Synthesen

Traditions- Modernisierte
verwurzelung Tradition




|

1 Konservativ-etabliertes
Milieu

10 |;iperal-intellektuelles
Milieu

Die aufgeklarte Bildungs-

- elite: liberale Grund-

Das klassische Establish-
ment: Verantwortungs- und
Erfolgsethik; Exklusivitats-
und Fuhrungsanspruche;
Standesbewusstsein

~ haltung; Wunsch nach
- selbstbestimmtem Leben,
vielfaltige intellektuelle

Interessen

- Milieu der Performerj

Die multi-optionale, 8

effizienz-orientierte : R :
Leistungselite: Konsum- Die ambitionierte kreative

und Stil- Avantgarde; Avantgarde: mental und
hohe IT- und geografisch mobil, online
und offline vernetzt; Suche
nach neuen Grenzen und

- Losungen

Expeditives Milieu

Multimedia-Kompetenz }

2 Blrgerliche Mitte

Der leistungs- und anpas-
sungsbereite Mainstream:
Wunsch nach beruflicher u.
sozialer Etablierung, nach
gesicherten und harmoni-
schen Verhaltnissen

3 Traditionelles Milieu

Die Sicherheit und Ordnung
liebende Kriegs- /
Nachkriegsgeneration:
Sparsamkeit, Konformis-
mus und Anpassung an die
Notwendigkeiten

f Sozialékolog. Milieu
Konsumkritisches /-be-
wusstes Milieu mit
normativen Vorstellungen
vom ,richtigen” Leben:
ausgepragtes okologisches
und soziales Gewissen

4  Prekdres Milieu

Die um Orientierung und
Teilhabe bemiihte
Unterschicht mit starken
Zukunftsangsten und
Ressentiments: Haufung
sozialer Benachteili-
gungen, geringe
Aufstiegsperspektiven

5  Hedonistisches  ° Adaptiv-pragmatisches
Milieu Milieu

Die spaf- und Die moderne junge Mitte
erlebnisorientierte mit ausgepragtem Lebens-
moderne Unterschicht /| pragmatismus: zielstrebig,
untere Mittelschicht: | kompromissbereit, hedo-
Leben im Hier und Jetzt, pistisch und konventionell,

Verweiggrung von [ flexibel, sicherheits-
Konventionen der orientiert

Leistungsgesellschaft




Verdnderung der aktuellen Werte-Top-Ten im Zeitablauf
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JELLE: TNS INFRATEST

Werte-Index-Ranking.

Natur [+3]

G it [-1]

Familie [+3]
Freiheit [-2]

o [+2]
Erfolg [-3]
Gemeinschaft [-2]

[o]

Nachhaltigkeit [+1]

Gerechtigkeit [-1]



Empathy Card

Was denken die? /
\ - \/
Was horen die? C\)/

I —

S\
/ Was machen die? \

Wovor habe die Angst? Was maogen die?

Was sehen die?




Sam, 22

Education

Job:

Status:
fesidence:

Qualities:

Coals:

Double Degree Business &
Entrepreneurship

student, part-time working
in sales

Single

Sydney

friendly, competent,
curious

be successful, wants to
have his own company

Elon Musk

public transportation,
biking

Stereolypes
polite, punctual

Appearance
sportive, fashion-conscious

Free time & hobbies
meeting friends, surfing, occasionally partying, business talks

Anxieties
study pressure

Wishes & needs
coffee, free time to relax, new busingss contacts

Occupational routine

maost of the time at university studying, doing sales or meeting friends after-
wards, hopes to develop a great business idea at one point during his study

Private day routine
messy room, good relationship with family, always available (phone), visits
business talks, chilling with his friend

Biography

from Sydney, one younger brother, family with stable conditions, always been
interested in learning, moved out right away, likes to explore unknown
territories

people & {rtends

e A

Personality
Introvert Extrovert
- —
Sensing Intuition
—
Thinking Feeling
L

Judging Perceiving
H

Media & Apps

Instagram, Facebook, Snapchat,
YouTube, WhatsApp, Netflix,
myHomework, SelfControl,
Starbucks App, Hey You

TED
m(’ﬂ‘T

® ..
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Kundenbefragung

Was ist den Kunden wichtig?




Kundenbefragung

Was ist den Kunden wichtig?

. ualitat
Preils Q
Form Farbe
Service
Design

Image



Segmente?

Wie profitabel sind die einzelnen Segmente jetzt und in Zukunft (Schatzung)?
Wie grol} ist das Potenzial?

Wie hoch ist das Umsatzpotenzial einzelner Geschaftsverbindungen jetzt und
zukunftig?

Wie viele solcher Geschaftsverbindungen gibt es heut und in Zukunft?
Auf welchen Annahmen basieren lhre Schatzungen?

Unter welchen Annahmen lassen sich |hre Schatzungen verallgemeinern?
Was sind die kaufentscheidenden Faktoren?

Welche Rolle spielen Service, Beratung und Wartung?
Inwieweit hangen Sie von GroRkund(inn)en ab?




Marktdaten

Ubermorgen




Marktdaten?
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5 Fin nzgruppe
Branchendienst

Druckgewerbe

Branche in Kiirze

Das Druckgewerbe mit seinen insgesamt 15.100
Unternehmen und einem Umsatz von ca. 23,3
Mrd. €im Jahr 2007 versteht sich schon lange
nicht mehr als reiner Drucl stieister, denn
der technische Fortschritt et der Branche
vielfaltige neue mMaglichkeiten: Mit modernen
Druckmaschinen und kontinuierfichen Produkt-
und Prozessinnovationen erschiieBt sich das
Druckgewerbeneuve Segmente und bedient damit

e Kundenwiinsche nach einem umfassenden
Service.

Der Wirtschaftsoweig wi niert ven klein-
und mittelstandischen Untemehmen. Mehr als
einViertelaller Druckereienistin die Handwerks-
rolle eingetragen. Industriell gepragt waren 2007
knapp Giber 1.600 Betriebe (mit 20 und mehr Be-
schaftigten) mit fast 116.000 Beschaftigten und
eimem Umsatz von rd. 17,1 Mrd. £.

Bei den Druckverfahren ist der Offsetdruck mit
eimem geschitzten Marktanteil von Giber 60 % am
weitesten verbreitet, das Rollenoffsetverfahren
wird fir sehr auflagenstarke Medien verwendet.
In diesem Segment sind erhebliche Dberkapazi-
taten von schatzungsweise @. 30 % vorhanden,
die sich in einem extremen Wettbewerb in ver-
bindung mit einem hohen Preisdruck nieder-
schlagen.

Der Mustrationstiefdruck wird nur noch von we-
nigen Unternehmen eingesetzt. im Hochdruck,
dem dltesten industriellen Druckverfahren, sind
eimige kleine, spezi erte Unternehmen tati
Dagegen ist der Tiefd mit seiner gleich blei-
bend hohen Druckqualitst bei hohen Auflagen
das gangige Druckverfahren fir Katalege und
Zeitschriften.

Moderater Erholungskurs
Das Druckgewerbe musste nach dem B jahir
2000in den beiden felgenden Jahren deutliche
Umsatzridkgange hinnehmen, die alle Segmente
derweniger stark betrafen. Verantwortlich
fir diese Entwicklung waren zum einen die riick-
Taufigen Werbeausgaben der Wirtschaft, zum an-
deren die Krise im Verlagswesen. Erst ab 2004
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Interne Perspektive

Externe Perspektive

SWOT Analyse

Starken Schwachen
(Strengths) (Weaknesses)

S 'y

¢ 7

Chancen o Gefahren
(Opportunities) (Threats)



Starken und Schwachen im Vergleich zu ...?

Ergebnisse der Wer sind die anderen
Kundenbefragung Akteure im Segment?

E=108

o b~ wWN P
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Unternehmensanalyse
& Strategieentwicklung




Blue Ocean Strategie

Eleminieren Aufstocken

1. Executive Summary
2. Unternehmensziele und -profil
3. Produkt oder Dienstleistung
= 3.1 Kundenvorteile / Kundennutzen
= 3.2 Entwicklung Produkt / Dienstleistung
= 3.3 Fertigung / Erstellung
4. Branche und Markt
= 4.1 Analyse Branche / Gesamtmarkt
= 4.2 Marktsegmente / Zielgruppen
= 4.3 Wettbewerb
5. Marketing
= 5.1 Markteintrittsstrategie
\ * 5.2 Absatzkonzept
A « 5.3 Absatzférderung
6. Management und Schllisselpositionen
I 7. Realisierungsplanung

8. Chancen und Risiken

9. 3-Jahres-Planung
= 9.1 Personalplanung
= 9.2 Investitions- / Abschreibungsplanung
= 9.3 Planung Gewinn- und Verlustrechnung
= 9.4 Liquiditatsplanung
10. Finanzbedarf

Reduzieren Erzeugen



High

Low

Average airlines Car transport Southwest Airlines

The Strategy Canvas of Southwest Airlines

Reduce Raise Create

“The speed of a plane at the price of a car”

https://d19tpjivtlsior.cloudfront.net/mobile-apps/strategy-canvas/strategycanvas.jpg
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Hat meine Idee einen Markt?

Die 3 Stunden Marktanalyse:

cuschen /1
Google ™
AdWords

S




A Google Adwords

a Uber Ihr Unternahmen e Ersle Kampagne ﬂ Abrachnung ﬂ' Uberpriifen

Erste Kampagne

Eina Kampagne umfasst ein basimmtes Thema oder aing Gruppe von Produkian. Zur Erstellung enar Kampagne legen Sia ain
Budget fast, wahlen die Zielgruppe aus und schreiban den Anzeiganiext Fir die Auswahl von Optionen fallen keine Kosten for
Sie an und Sie kinnen spater jederzeit Anderungen vamahman.

1. Budget festlegen

Budget Tagesbudget fesilegen #

2. Zielgruppe auswahlen

Standorte Berlin, Berlin, Deutschiand #

Warbenetzwerke Suchnetzwerk, Displaynetowark #

Kaypuerds ‘

3. Gebot festlegen

Gebot 0,01 € F

4. Anzeige erstellen

Textanzeige Anzeige erstellen F

2 2016 Googla | Datenschutzarklgrung

— *
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) Uber Inr Untarnatmen ) Erste Kampagne £) Abrachnung
1. Budget festliegen
Budgat 20,00 € pro Tag .
2. Zielgruppe auswahlen
Standorte Berlin, Barfin, Deutschiand 4
Warbenetzwerke Suchnetzwerk, Displaynetzwerk #
Keywords Fiigen Sie ungefihr 15 bis 20 Keywords hinzu. 7

Mit dizsan Suchbeagriffen kann dia Schaltung lhrar Anzeige moglichanvaise naban dan
Suchergebnissan arfolgean.

Keyword Beliebtheit in Suche -
busineas plan template (T 135000 .
business plan o amooo .
businesspian QU 33100 .
businessplan arstellen (7 5400 .
Main Keyword
Main Keywond
Meain Keywond
Main Keyword
Main Keywond
Meain Keywond

Weitare Keywords durch Kommas getrannt eingaben Hinzufiigen

‘Spai cham Abbrechen

) Ubsrpriifen

Tagliche potanzialle Raichwaita
Hur Suchmeirserk

0 Kiicks
82+ Imprassicnen

CONCIS GROUP!© 2016



g Uber Ihr Untermehmen g Erste Kampagne

ﬂ- Abrachnung

meywarms

3. Gebot festlegen

Gebot Ihre Gebaote werden von AdWords automatisch so festgelegl, dass Sie mit lhrem Budget

maglichst viale Klicks arzielan.

4. Anzeige erstellen

Taxtanzeige Zielsaile

Anzeiganvorschau

http: /i www.concis-group.com

Anzaigentitel 1

Glnstiges Hotel in Berlin - Beste
Hotelpreize in Berlin
WWW. CONCIS-group. com

Gonstiges Hotel in Berlin

Anzeigentitel 2

Ereban Sie Komfort wie zu Hawsa — gleich mehrere
Tege buchen!

Baste Hotelpraise in Berin

Anzeigentibal kdnnen in ainar Zeile odar
in saparaten Zailen stehen. Verfassen
Sia daher Titel, dia gemeainsam und

separat sinnvoll Klingen.

Tipp: Nehman Sie mindastens ain

Keyword in Anzeigentitaln auf.

Baschreibung

Eraban Sie Komfor wie zu Hausa —

gleich mahrara Tage buchen!

A

i Sie miissen eine Anzeige erstellan, um fortzufahren.

e [

ﬂ Uberpriifen

Tagliche patanzialla Raichwaits
Hur Suchmnerserk

0 Kiicks
B2+ Imprassicnan
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SMS von einem Grunder an mich:
Also meine Werbung bei Google wurde 5900 mal

Fin Beispiel... angezeigt bei Leuten die meine Stichworter eingegeben
haben und 5 waren auf meiner Homepage und alles in
nur 3 stunden!!!
Der Franzose ist glucklich ;)

Die 3 Stunden

Marktanalyse:

22 B A
i3 Google *

AdWords

1

S




Zuschusse fiuir Unternehmen

Weniger als 5 Jahre am Markt

80 %

Markt

50 %

Mehr als 5 Jahre a

\

Coaching
BONUS

Y,

vom Tagessatz (max. 1.000 €)
des ausgewahlten Coaches

Beratuno

vom Tagessatz (max. 1.000 €)
des ausgewahlten Coaches

abTag 3 — bis zu 20 Coaching-Tage

www.coachingbonus.de

Nur In
Berlin!

4 Free

Forderkriterien flr Unternehmen der Kreativwirtschaft

W

wirtschaftliche Tragfahigkeit des Geschaftsmodells (erste Umsadtze)
konkretes Alleinstellungsmerkmal

kreative Eigenleistung (muss im eigenem Unternehmean erfolgen)
sichtbares Wachstumspotenzial

unternehmerisches Potenzial der handelnden Personen

W

W

W

W

Forderkriterien flr weitere Unternehmen

= die bereits Umsatze aus der Vermarktung von Produkten oder Dienstleistungen erzielen
> konkretes Vorhaben der Internationalisierung oder der Organisation einer Untermnehmensni

Mogliche Coaching-Themen

>

e

>

e

>

W

Businessplan erstellen oder aptimieren

Finanzplanung entwickeln

Wachstum steigern

Marketingstrategie erarbeiten

Vertriebsideen entwickeln

Unternehmen oder Geschaftsmodelle internationalisieran
Controllingsystem aufbauen

Organisationsstruktur verbessern

Machfolge sichern



http://www.coachingbonus.de
http://www.coachingbonus.de

o de.GUT

Deutsche Griinder- und Unternehmertage

.
.

.deGUT TICKETS FORBESUCHER FUR AUSSTELLER UBERUNS Q

Hg il P—

Samstag, 19. Oktober 2019

Horsaal Klassenzimmer

snds, Markte, eine Soclal Entrepreneurship
sglichkelten rindungsfinanzierung L
30 bis 1130 Unr rGioiL S
N 0:30 bis 11:30 Uhr
° Grundung durch
I Spp— Migrantinnen und
Marke & Design: wichtiges Migranten

Know-how fur Start-ups Trainlere das Verkaufen 12:00 bis 13:00 Uhr
12:00 bis 13,00 Unr e D 43:00 i

Franchise - eine attraktive
Keynote: Vom Pappkarton =~~~ Alternative zur Grindung
2ur Revolution! Golden Circle auf eigene Faust?
14:00 bis 14:30 Unr 14:00 bis 14:30 Uhr 14,00 bis 15:00 Uhr
- -]

™\

(7
Jahre
BPW

#wirgrund

Das Aandbuch zum’
Businessplan-wettbewerb
Berlin-Brandenburg 2020

. _to do:

Coaching
BONUS

3) BPW

AKTUELLES UBER UNS WETTBEWERB

Als Kalendereintrag speichern

TERMINE SERVICE NETZWERK PRESSE

et FORDERER

15.10.18 | 14:00 Uhr

WEBINAR 2 PATHS 1 GOAL

You got a business idea? We have the tools! Put it on paper!

Als Kalendereintrag speichern

bem'nm§_g

LD

EUROPAISGHE UNION
Europischer Sozialfonds

15.10.18 | 17:00 Uhr - 19:00 Uhr | Berlin

ZWEI WEGE ZUM ZIEL

Sie haben eine Geschaftsidee? Wir geben Ihnen das Werkzeug, um diese zu Papier zu

bringen!

Als Kalendereintrag speichern

Mehr
Bleiben Sie informiert und folgen Sie uns:
#wirgriinden
KONTAKT
Mehr

Sie haben Fragen? Wir haben die Antworten.

http://peopleandfriends.org/erklaervideo-martforschung/

CONCIS GROUP!
Inh. Andreas Voss
Theordor-Heuss-Weg 14
13355 Berlin

+49 178 5370237
a.voss@concis-group.com
concis-group.com
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Consulting und Training
Themen:

» Entrepreneurship

* Intrapreneurship
« Start-ups
* Unternehmensfihrung

Zielgruppen:
Studierende, Grinder und Manager

WHAT WE DO

- MIMDSET -

et e DU ARE

- MINDSET -

ORIENTIERUNGSPHASE

FUR MENSCHEN DIE AM ANFANG
IHRER UNTERNEHMERISCHEN
UBERLEGUNGEN STEHEN

Egal in welcher beruflichen Situation
Sie sich momentan befinden - ob als
Angestellter in Vollzeit, Manager oder
Unternehmer mit einem eigenen
Projekt - neue Wege zu gehen bedeu-
tet sich selbst weiter zu entwickeln.

In unseren MINDSET Seminaren und
Workshops unterstiitzen wir Sie dabei
herauszufinden, ob das Konzept
Entrep! hip oder |
hip das Richtige fiir Sie ist

Seminare und Workshops:

- Intrapreneurship

- Entrepreneurship

- Social Entrepreneurship

- Unternehmerisches Denken
und Handeln

= THIMK -

INITIERUNGSPHASE

-THINK -

INITIERUNGSPHASE

FUR INITIATOREN, DIE EIN NEUES
PROJEKT ODER SICH SELBST
POSITIONIEREN MOCHTEN

Kreieren Sie Ihr Business so wie es
Ihnen gefallt. Gehen Sie neve Wege
und werden Sie zum Innovator in lhrer
Branche!

In einer Mischung aus Theorie und
angewandter Praxisarbeit werden in
unseren THINK Seminar- und Work-
shopFormaten  alle  Grundlagen

.DO-

HANDLUNGSPHASE

-DO-
HANDLUNGSPHASE
FUR DIE, DIE DINGE RICHTIG
. ANGEHEN MOCHTEN, UM
MARKTE AKTIV MIT ZU GESTALTEN

Beratung bedeutet fir uns bewusstes
Planen, Entscheiden und Handeln von
Haiphdin -

&gern zu
die das Ziel verfolgen akfiv ins Markt-
geschehen einzugreifen.
In unseren DO Einzel- oder Gruppen-

coachings geben wir |hnen die
Maglichkeit die sigenen Softsklls und
hi likath b

vermittelt, die es fir die Id k-

long und  Unterneh tindung  Ihre strategischen M Faihig-

benstigt. keiten zu starken und Ihr unternehme-
risches Denken und Handeln weiter zu

Seminare und Workshops: entwickeln.

- Existenzgriindung

- Summer & Winter Schools
- Design Thinking

- Business Model Canvas

- Finanzierung

Hands On:

- Grindercoaching
- Beratung
Training

WWW.CONCIS-group.com

3
TEN

sstes
n ven
itzen,
Aarkt

ppen
\deia
lis wnd
Javen,
Fiahig-
nehme-
siter zu

wes38%8 §
ugig i

ISP Y 14111

Paliner Project

Social Business

Th

emen.

Selbstfindung
Netzwerk und Karriereplanung

Start-ups

Bewerbungen (Uni und Unternehmen)

Zielgruppen:
Junge Menschen auf der ganzen Welt
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Janina Freigang, M.Sc. @ » mm &
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