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Die Grundlagen fiir den Erfolg eines Start-ups umfassen das Verstindnis und die
Vermeidung der Hauptgriinde fir das Scheitern. Dazu gehdren hiufig Team-
probleme, Liquiditatsengpdsse und eine fehlende Marktnachfrage. Ein fundiertes
Verstindnis des Funding-Prozesses und der Investorenlandschaft ist ebenfalls
entscheidend. Start-ups miissen sich dessen bewusst sein, wie sie Investoren an-
sprechen und welche Finanzierungsoptionen fiir sie am besten geeignet sind.

Bei der Start-up-Ideation ist es wichtig, Ideen basierend auf aktuellen Markt-
trends und Bediirfnissen zu entwickeln. Dies beinhaltet die Bildung von Teams,
die Durchfithrung von Rapid Research und die Strukturierung eines Business-
plans, der sowohl die Finanz- als auch die Umsetzungsplanung beriicksichtigt.
Schliisselpunkte fiir die Finanzplanung und das Cashflow-Management sind
ebenfalls von grofler Bedeutung, um die finanzielle Stabilitdt und das Wachstum
des Start-ups zu sichern.

Im Unternehmensprofil sollten wichtige Aspekte wie Rechtsform, Unternehmens-
gegenstand, Griinder- und Mitarbeiterprofil, Captable und Funding detailliert
dargestellt werden. Diese Informationen helfen, ein klares Bild des Unter-
nehmens zu zeichnen, und sind wesentlich fiir die Interaktion mit Stakeholdern
und Investoren.

2.1. Start-up-Grundlagen
Kambis Kohansal Vajargah
2.1.1. Warum Start-ups scheitern

Ein kritisches Thema im Start-up-Okosystem ist das Scheitern von Unternehmen.
Die Hauptgriinde fiir das Scheitern von Start-ups sind vielféltig, jedoch heben sich
einige Faktoren besonders hervor. Eine Studie zeigt, dass 42 % der Start-ups auf-
grund fehlender Marktnachfrage scheitern. Dies unterstreicht die Bedeutung der
genauen Kenntnis und Analyse des Marktes, bevor ein Start-up gegriindet wird.
Andere hiufige Griinde fiir das Scheitern sind Liquiditdtsprobleme, die Auswahl
des falschen Teams und intensiver Konkurrenzdruck.

Diese Erkenntnisse sind entscheidend fiir angehende Unternehmer, da sie aufzeigen,
worauf besonders geachtet werden muss, damit ein nachhaltiges und erfolgreiches
Geschiftsmodell aufgebaut werden kann.

2.1.2. Erfolgsfaktoren von Start-ups

Die Faktoren, die den Erfolg von Start-ups maf3geblich beeinflussen, sind vielfiltig
und komplex. Zu den wichtigsten zihlen das Team, die Marktbediirfnisse, das
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Geschiftsmodell, die USP (Unique Selling Proposition) und die Erfolgsmetriken.
Ein starkes, kompetentes Team ist die Grundlage fiir jedes erfolgreiche Start-up. Es
ist entscheidend, dass das Team nicht nur iiber die erforderlichen Fahigkeiten ver-
fugt, sondern auch eine gemeinsame Vision teilt und effektiv zusammenarbeitet.
Die genaue Kenntnis und das Verstandnis der Marktbediirfnisse, in anderen Wor-
ten die Zielgruppendefinition, Wettbewerbsanalyse und Marktdynamiken, sind
ebenfalls wesentliche Erfolgsfaktoren. Start-ups miissen sicherstellen, dass sie ein
Produkt oder eine Dienstleistung entwickeln, das/die tatsdchlich gefragt ist. Das
Geschiftsmodell muss sowohl nachhaltig als auch skalierbar sein, wahrend der USP
das Start-up von der Konkurrenz abheben sollte. Schlief3lich ist die Traktion, also
der Nachweis, dass das Produkt oder die Dienstleistung auf dem Markt Anklang
findet, ein wichtiger Indikator fiir den potenziellen Erfolg eines Start-ups.

2.1.3. Diversitat und Inklusion in Start-ups

Diversitdt, Gleichberechtigung und Inklusio (englisch: Diversity, Equity, Inclu-
sion, kurz DEI), sind wesentliche Bestandteile eines modernen und erfolgreichen
Unternehmensumfelds, und dies gilt insbesondere fiir Start-ups. Diversitit bezieht
sich auf die Vielfalt in einem Team oder Unternehmen, die sich in unterschied-
lichen Geschlechtern, Altersgruppen, ethnischer Herkunft, sexueller Orientierung
und weiteren Aspekten widerspiegeln kann. Gleichberechtigung sorgt dafiir, dass
alle Mitarbeiter, unabhingig von ihrer Herkunft oder Identitdt, gleiche Chancen
und Zugang zu Ressourcen erhalten. Inklusion ist der Prozess, durch den sicher-
gestellt wird, dass sich alle Mitarbeiter wertgeschatzt fithlen und aktiv am Unter-
nehmensgeschehen teilnehmen. In einer Welt, die immer vielfiltiger und vernetzter
wird, ist es filir Start-ups unerlésslich, die DEI-Prinzipien in ihre Unternehmens-
kultur und Geschiftsstrategien zu integrieren, um wettbewerbsfahig und relevant
zu bleiben.

2.1.4. Praxistipps fiir Start-ups

Fiir Start-ups ist es entscheidend, praxisnahe Strategien und Ansétze zu verfolgen,
um langfristigen Erfolg zu sichern. Unerlésslich fiir das Gelingen sind das Auf-
bauen vertrauensvoller Partnerschaften, das Verstehen der Zielkunden und ihrer
Bediirfnisse vor der Produktentwicklung, das friihzeitige Konzentrieren auf
Kernkompetenzen sowie die Wahrung der eigenen Gesundheit. Ebenso wichtig
ist es, das eigene Ego zu kontrollieren und eine stetige Lernbereitschaft zu zeigen.
Diese Tipps helfen nicht nur dabei, ein Start-up effektiv zu fithren, sondern
tragen auch maf3geblich zum Aufbau einer starken Unternehmenskultur bei, die
Innovation und Wachstum fordert.
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- BASED ON ANALYSIS OF 101 STARTUP POSTMORTEMS
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Abb 1: Top 20 Reasons Start-ups Fail [EBAN]

2.2. Das Start-up-Okosystem in Osterreich
Kambis Kohansal Vajargah

In Osterreich gibt es iiber 3.000 aktive Start-ups, der Grofiteil davon ist in Wien
angesiedelt. Diese Unternehmen kennzeichnen sich durch eine bemerkenswerte
Diversitit und Innovation, wobei der Schwerpunkt oft auf technologischer Inno-
vation oder der Entwicklung innovativer Geschéftsmodelle liegt. Diese Unter-
nehmen beschiftigen insgesamt iiber 25.000 Mitarbeiter, also durchschnittlich
etwa zwolf Personen. Die beeindruckende ,,Uberlebensrate” von 80 % fiir Start-
ups, die zwischen 2008 und 2010 gegriindet wurden, zeugt von der Robustheit
und Lebensféhigkeit des dsterreichischen Start-up-Okosystems.®

Ein weiteres bemerkenswertes statistisches Detail ist, dass nur 1 % aller Unter-
nehmensgriindungen pro Jahr in Osterreich als Start-ups klassifiziert werden.
Dies unterstreicht die Selektivitit und den hohen Innovationsgrad, der von
diesen Unternehmen erwartet wird.

66  Quellen: Start-up Landscape Austria, Austrian Start-up Monitor 2022.

Kohansal Vajargah, How to Start-up, Linde 51



2. Wirtschaft

2.2.1. Merkmale der Griindungsteams

Die Demografie der Griinder in Osterreich zeigt ein durchschnittliches Alter von
37 Jahren und eine durchschnittliche Griinderanzahl von zwei bis drei Personen pro
Start-up. Bemerkenswert ist, dass 70 % der Griinder Universititsabsolventen sind,
was das hohe Bildungsniveau unter den Unternehmern widerspiegelt. Zudem sind
40 % der Griinder Seriengriinder, was auf eine gefestigte unternehmerische Kultur
und Erfahrung in der Start-up-Szene hindeutet. Etwa 25 % der Start-ups sind Spin-
offs, was die enge Verbindung zwischen Akademie und Industrie unterstreicht.

Die Zielsetzung, Einnahmen im Ausland zu erzielen, wird von 82 % der Start-ups
verfolgt, was die Ambitionen auf internationaler Expansion und Skalierbarkeit
verdeutlicht. Mit 39 % Griinderinnen ist auch der Frauenanteil in der Start-up-
Szene erfreulich hoch. Dies zeigt eine zunehmende Diversitit und die starke Rolle
der Frau in der Start-up-Welt.

2.2.2. Die groBten Trends

Das 6sterreichische Start-up-Okosystem ist durch ein robustes Netzwerk fiir
offentliche Anfangsfinanzierung gekennzeichnet. Es existieren zahlreiche lokale
und globale Acceleratoren und Inkubatoren, die Start-ups auf ihrem Wachstums-
weg unterstiitzen. Ein besonderer Fokus liegt auf regulatorischen Sandkisten
(englisch: Regulatory Sandboxes), insbesondere im Bereich von Fintech®” und des
Erneuerbare-Energien-Gesetzes (kurz EAG).® Ein regulatorischer Sandkasten ist
ein Rahmen, den Regulierungsbehérden eingerichtet haben. Dieser erlaubt es
Unternehmen und Innovatoren, in einem itiberwachten und kontrollierten Um-
feld neue Produkte, Dienstleistungen oder digitale Geschiftsmodelle zu testen
und zu entwickeln. Diese Rahmenbedingungen erméglichen es Start-ups, inno-
vative Ideen in einer regulierten, aber unterstiitzenden Umgebung zu testen und
weiterzuentwickeln.

Die steigende Anzahl von Unternehmerinnen ist ein weiterer Trend in der sterrei-
chischen Start-up-Szene. Der aktivste Bereich in der Start-up-Landschaft ist die
IT- und Softwareentwicklung. Zudem zeichnet sich der Sektor durch wichtige
Technologietrends aus, darunter Kiinstliche Intelligenz, Energiespeicherung, Big
Data und Cybersicherheit. Diese Trends spiegeln den Fokus auf technologische In-
novation und die Bedeutung der Digitalisierung in der heutigen Wirtschaft wider.

Ein Start-up definiert sich wie folgt:*

e Nicht dlter als zehn Jahre ab Griindungszeitpunkt.
e Suchen oder zeigen signifikantes Wachstum in Verkaufszahlen, Mitarbeiter-
anzahl oder Nutzerzahlen.

67  Quelle: FMA-Sandbox.
68  Quelle: E-Control.
69  Quelle: Wirtschaftskammer Osterreich.
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Fokus auf internationaler Expansion und Skalierbarkeit.
Technologische Innovation oder Titigkeit in einem innovativen Geschifts-
modell.

e Grinder:innen haben tiblicherweise Risikokapital aufgenommen.

Nur 1 % aller Unternehmensgriindungen pro Jahr in Osterreich entspricht dieser
Definition und ist demnach als Start-up einzuordnen. Aktuell gibt es in Oster-
reich jéhrlich zirka 37.000 Neugriindungen.”

Startup Landscape
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Abb 2: Start-up Landscape Austria [dealroom.co]
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Abb 3: Start-up Landscape Austria [dealroom.co]

70  Quelle: Wirtschaftskammer Osterreich.
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Austria currently is home to 2k+ startups.
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2.3. Geschaftsidee
Firas Saedaddin

2.3.1. Business Model Canvas - Lean Canvas — Impact Business
Model Canvas - Value Proposition Design -
Business Ideation — Design Thinking

In der heutigen dynamischen Geschiftswelt sind strategische Werkzeuge und
Methoden unerldsslich, um erfolgreiche Geschiftsmodelle zu entwickeln und
Produkte zu gestalten, die den Marktbediirfnissen entsprechen. Dieses Kapitel
bietet einen umfassenden Uberblick iiber verschiedene Modelle und Denkweisen,
die in diesem Prozess verwendet werden, darunter das Business Model Canvas,
das Lean Canvas, das Impact Business Model Canvas, das Value Proposition Design
(Werteangebot Entwicklung), die Geschiftsideation und das Design Thinking.
Zudem wird auf die Bedeutung der Empathie-Kartierung sowie der Konzepte der
Points of Parity und Points of Difference eingegangen.

2.3.1.1. Canvas
Value Proposition Design

»Value Proposition Design“ von © Strategyzer”' bietet einen umfassenden Leit-
faden zur Entwicklung von Produkten und Dienstleistungen, die Kunden wirk-
lich wollen. Es stellt Werkzeuge und Methoden vor, um das Verstdndnis fiir Kun-
denbediirfnisse zu verbessern und darauf basierend erfolgreiche Wertangebote
und Geschiftsmodelle zu entwickeln. Im Mittelpunkt steht das Value Proposition
Canvas, ein Werkzeug, das hilft, Produkte und Dienstleistungen zu gestalten, die
direkt auf die dringendsten und wichtigsten Aufgaben, Pain Points und Gewinne
der Kunden abzielen. Das Canvas ermdglicht es Unternehmen, ihre Angebote
klarer zu definieren und sich effektiver am Markt zu positionieren, und ist eine
Fokussierung auf zwei Bereiche des Business Model Canvas (siehe nachsten Absatz),
namlich das Wertversprechen und die Kundensegmente.

Das Value Proposition Canvas wird nahtlos in das Business Model Canvas integriert.
Dieses weitere Werkzeug hilft dabei, die Art und Weise zu visualisieren, wie ein Un-
ternehmen Werte schafft, iibermittelt und erfasst. Kontinuierliches Lernen vom und
Anpassen an den Markt sind unerldsslich, um mit den sich dandernden Bediirfnissen
und Erwartungen der Kunden Schritt halten zu konnen. Sie zeigen auf, wie Unter-
nehmen durch das systematische Testen von Hypothesen und die Iteration ihrer
Modelle Risiken minimieren und den Erfolg ihrer Wertangebote maximieren kénnen.

Value Proposition Design richtet sich an Einzelpersonen und Teams in etablier-
ten Organisationen sowie an Neugriindungen, die daran interessiert sind, effek-
tive und kundenorientierte Geschiaftsmodelle und Wertangebote zu entwickeln

71  https://www.strategyzer.com/.
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und zu verbessern. Es ist ein essenzieller Leitfaden fiir jeden, der am Prozess der
Wertschopfung beteiligt ist. Es bietet praktische Werkzeuge und Methoden, um
kundenorientierte Produkte und Dienstleistungen zu entwickeln, die auf dem
Markt erfolgreich sind.

Business Model Canvas

Das Business Model Canvas (BMC)™ ist ein strategisches Management- und unter-
nehmerisches Werkzeug. Es erméglicht die Geschiftsidee zu beschreiben, zu ent-
werfen, zu iiberpriifen und zu verdndern. Das Canvas besteht aus neun Bausteinen:
Schliisselpartner, Schliisselaktivititen, Schliisselressourcen, Wertangebote, Kunden-
beziehungen, Kanile, Kundensegmente, Kostenstruktur und Einnahmequellen.

Das Business Model Canvas ist ein visuelles Framework, das von Alexander Oster-
walder entwickelt wurde. Es hilft Einzelpersonen und Organisationen dabei, ihre
Geschiftsmodelle auf eine klare und strukturierte Weise zu verstehen und zu ge-
stalten. Das BMC basiert auf den zuvor erwdhnten Bausteinen, welche die Grund-
lage eines jeden Geschiftsmodells bilden. Mithilfe interaktiver Tools wie Miro kénnen
Teams diese Elemente gemeinsam in Echtzeit bearbeiten und so ein gemeinsames
Verstandnis ihrer Geschaftsstrategie entwickeln.

| Entwickelt fiir: Entwickelt von: \Datum: ‘ersion:

Business Model Canvas

Startup Name | Name1, Name2, ... TTIMMAJJII XY

Kunden?

sse befriedigen

midsung, Plattform

cen
en bendtigen

Kosten

aximale Automatisierung.
emium Value Proposition)

Designed by: The Business Model Foundry (www. busi Word i ion by: Neos Chronos Limited (htips2/ neoschronos com). License: CC-BY-SA 3.0

Abb 8: Business Model Canvas [The Business Model Foundry, Neos Chronos Limited]

72 https://www.strategyzer.com/.
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Lean Canvas

Das Lean Canvas ist eine Adaption des Business Model Canvas, die von Ash Maurya
entwickelt wurde. Es ist speziell auf Start-ups zugeschnitten und fokussiert sich
auf die Herausforderungen, mit denen diese konfrontiert sind. Der Lean Canvas
wurde fiir den Gebrauch in Start-ups und bei der Lean-Start-up-Methode konzi-
piert.”” Er passt das traditionelle Business Model Canvas an, indem er sich auf
Aspekte konzentriert, die fiir Start-ups von besonderer Bedeutung sind, wie Risiken
und Annahmen. Die neun Segmente des Lean Canvas sind: Problem, Losung,
Schliisselmetriken, Einzigartiger Wertvorschlag, unfaire Vorteile, Kanile, Kunden-
segmente, Kostenstruktur und Einnahmequellen. Plattformen wie Mural unter-
stiitzen den Lean-Canvas-Prozess, indem sie es Teams ermdglichen, ihre Ideen
schnell zu visualisieren und Hypothesen effektiv zu testen.

| Entwickelt fiir: Entwickelt von: Datum: ‘ersion:
Startu Name1, Name2, TT/IMM/JJII XY
Lean Canvas P [
Problem Lésung inzigartig P Unfairer i K
Beschreiben Sie die 1-3 groten | Beschreiben Sie eine Losung fir | Eine einfache, klare und Etwas, das nicht einfach kopiert Listen Sie Ihre Ziel- und
Kundenprobleme jedes identifizierte Problem {iberzeugende Botschaft, die oder gekauft werden kann Nutzergruppen auf.

angibt, warum Sie anders sind
und Ihre Lésung einen Kauf
wert

Alternativen i iken K Mar ] Adopters im Frii
Beschreiben Sie, wie Kunden Listen Sie die messbaren Listen Sie Ihre X fiir Y-Analogie a| Pfad zum Kunden Listen Sie die Eigenschaften
diese Probleme bisher I5sen Zahlen auf, die zeigen, ob Ihr (z. B. YouTube = Flickr fiir Ihrer idealen Kunden auf
Business funktioniert Videos)
K uktur Ertragsstruktur
Listen Sie Ihre festen und variablen Kosten auf. Listen Sie Ihre Einnahmequellen auf.
Kundenakquisitionskosten Erlésmodell
Vertriebskosten Lebenszeitwert
Hosting Einnahmen
Menschen Bruttomarge
Etc.
Lean Canvas is adapted from The Business Model Canvas (www. busi ion. com). Word by: Neos Chronos Limited (ttps:/ neoschronos. com). License: CC-BY-SA 3.0

Abb 9: The Lean Canvas [Neos Chronos Limited]

Impact Business Model Canvas

Das Impact Business Model Canvas (IBMC) konzentriert sich auf Unternehmen,
die einen sozialen oder 6kologischen Einfluss anstreben.”* Es umfasst traditio-
nelle Aspekte des Geschiftsmodells, integriert aber zusétzlich Faktoren, die den
sozialen und 6kologischen Einfluss messen. Zu den Schliisselkomponenten geho-

73 https://www.businessmodelcompetition.com/ash-maurya--lean-canvas.html.
74 https://www.impactbusinessmodelcanvas.com/.
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