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Ausgriindungen

Innovative Griindungsforderung

Das Entrepreneurship- und Management-Lab an der FH Potsdam

Die Teambildung in der 2. Phase des Entrepreneurship-
und Management-Labs an der FH Potsdam kann bereits
fiir ein reales Griindungsvorhaben genutzt werden.
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, , Griindungsforderungsan-
sétze sollten in der heuti-
gen Zeit marktnah ausge-
staltet sein und grundle-
gende Fiihrungs- und Ma-
nagementkompetenzen
trainieren.
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Die Entrepreneurship-Firderung ist ein
fester Bestandteil in der deutschen Hoch-
schullandschaft. Viele Hochschulen be-
sitzen ein vielféltiges Angebot an etab-
lierten Lehr- und Beratungsformaten, die
von der Geschaftsmodellentwicklung bis
zum Angebot von Kompaktseminaren wie
beispielsweise Griinder-Summer-Schools
reichen. Ein nachhaltiger Erfolg von En-
trepreneurship- und Trainingsanséatzen
zur Entwicklung unternehmerischer Ideen
ist dann sichergestellt, wenn diese leicht
anwendbare Management- und Ildeenent-
wicklungsmethoden vermitteln, eine ziigi-
ge ldeenentwicklung am Markt beinhalten,
Managementkompetenzen schulen, SpaB
machen und keine lange Zeitdauer in An-
spruch nehmen.

Im Folgenden wird ein an der Fachhochschule Potsdam entwickelter Ansatz skizziert, der diesen
Anforderungen gerecht wird. Zum einen wird bei diesem eine nutzerzentrierte Entwicklung von
Griindungsideen vorangetrieben und zum anderen das Training von Management- und Griin-
dungskompetenzen gefordert.

Bedarf an einem marktnahen Trainingsansatz

Griindungsférderungsansitze sollten in der heutigen Zeit marktnah ausgestaltet sein und
grundlegende Flihrungs- und Managementkompetenzen trainieren. ,Marktnah“ bedeutet, dass
Griindungsideen im Markt beziehungsweise am potenziellen Kunden iterativ und inkrementell
entwickelt und iberpriift werden. Dariiber hinaus sind Fahigkeiten und Personlichkeit der Griin-
der wichtig. Wird zum Beispiel ein Business Angel nach dem ausschlaggebenden Kriterium fiir
die Forderung von Griindungsideen gefragt, so erhalt der Fragende oftmals neben Kriterien wie
Skalierbarkeit und Neuheitscharakter der Geschéftsidee die Antwort: ,,Das Griinderteam®. Mit
einhergehen managementbezogene Fahigkeiten, die grundlegend fiir die Entwicklung des Ge-
schaftsmodells und des zukiinftigen Unternehmens sind. Fiir die hochschulspezifische Entre-
preneurship-Forderung ergibt sich hieraus die Anforderung, Trainings- und Forderansétze vor-
zuhalten, die Griilndungsideen in kurzer Zeit am Markt testen, im Kontext eines agilen Vorgehens
entwickeln sowie Fiihrungs- und Managementkompetenzen trainieren.

Ein reines Seminarraumangebot, in dem eine unternehmerische Idee bis zum Business-Plan
im Seminarraum entwickelt wird, ist zwar eine sensibilisierende Aktivitat, entspricht aber dem
Gedanken der alten Entrepreneurship-Schule. Die Herausforderung besteht vielmehr in der
Durchfiihrung von marktnahen Trainingsansétzen, welche die Griinderidee und das Griinderteam
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schnellstmdglich in Kontakt mit potenziellen Anwendern bringen. Forderansitze sollten zudem
so gestaltet sein, dass sie die Bediirfnisse der eigentlichen Zielgruppe, den Studierenden, be-
riicksichtigen. In diesem Sinne sollte ein zeitgeméBer Griindungsforderungsansatz einen iiber-
schaubaren zeitlichen Ablauf haben, SpaB machen, Interesse fiir tatsachliche Anwenderproble-
me wecken, ziigig Lernerfolge aufzeigen und zum Ausprobieren einladen.

Entrepreneurship- und Management-Lab (EML)

Das Entrepreneurship- und Management-Lab (EML) ist ein Griindungsfoérderungsansatz, der
experimentellen Labor-Charakter besitzt und fachbereichsiibergreifend einsetzbar ist. Dieses
Labor ermdéglicht eine nutzerzentrierte und marktnahe Entwicklung von Griindungsideen und
das Training von Managementkompetenzen, einschlieBlich der Forderung von Selbstreflexion
und dem Training von Teambuilding-Prozessen. Unter dem Stichwort ,Intrapreneurship” konnte
das EML ebenso als innovativer Trainingsansatz fiir die Qualifizierung von Fiihrungskréften in
Unternehmen und Verwaltungen Anwendung finden. Es besteht aus sieben aufeinander aufbau-
enden Phasen: ,,Onboarding”, ,, Teambuilding*, ,,Griindungsvision & Leistungsangebot*, ,Markt-
& Zielgruppenbestimmung®, ,Nutzerzentrierte Angebotsentwicklung®, ,Geschaftsmodellgestal-
tung“ und ,,Prasentation & Evaluation“.

Der EML-Ansatz fordert SpaB am Ausprobieren und weckt Interesse am Weiterentwickeln un-
ternehmerischer Ideen. Er beschleunigt das Erzielen friihzeitiger Lernerfolge. Das geschieht
durch eine zeitnahe Einbeziehung von potenziellen Anwendern beziehungsweise potenziellen
Kunden, die mittels ziigigem Feedback eine inkrementelle und marktnahe Weiterentwicklung
der Griindungsidee fordern. Dabei durchlaufen die EML-Teilnehmer eine maglichst groBe Anzahl
an ,Bauen-Messen-Lernen-Zyklen“, bei denen sie ein minimal funktionsfahiges Produkt bezie-
hungsweise Leistungsangebot testen. Diese Versuche haben empirischen Charakter und dienen
der Bestétigung oder Ablehnung zentraler, mit der Griindungsidee verkniipfter Hypothesen. Fiir
das Training von Managementqualifikationen wird die nutzerzentrierte Griinderideenentwicklung
von Managementtechniken begleitet, die den Ideenentwicklungsprozess moderieren und reflek-
tieren. Hierzu gehdren beispielsweise die selbstreflektierende EML-Phase | ,,0Onboarding“ oder
Phase Il ,Teambuilding®, in der die Teamkulturentwicklung thematisiert wird. Die folgende Abbil-
dung 1 verdeutlicht das prozessuale Zusammenspiel der sieben Phasen des Entrepreneurship-
und Management-Labs.
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Abb. 1. Die sieben Phasen des Entrepreneurship- und Management-Labs (EML) als Prozessmodell

, , Fiir das Training von
Managementqualifikatio-
nen wird die nutzerzent-
rierte Griinderideenent-
wicklung von Manage-
menttechniken begleitet,
die den Ideenentwick-
lungsprozess moderieren
und reflektieren.
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Phase | ,,Onboarding*

Innerhalb dieser Phase lernen sich die Kursteilnehmer kennen, stellen ihre Motivation und Griin-
dungsideen vor. Zudem werden formale Aspekte wie Kommunikationsregeln und Termine be-
sprochen. In dieser Phase werden individuelle Karriereziele sowie mogliche Rollen und Funkti-
onen in einem (zukiinftigen) Griinderteam reflektiert. Die Kursteilnehmer priifen, welche Karrie-
reneigungen sie besitzen (zum Beispiel kiinstlerische versus forschende Neigung). Ebenso wird
eine teilnehmerbezogene Stiarken-Schwichen-Analyse durchgefiihrt, um fahigkeitsspezifische
Defizite sichtbar zu machen. Diese Phase | fordert die Selbstreflexion hinsichtlich moglicher Kar-
riereziele und Rollen in einem zukiinftigen Griinderteam sowie eine Einschatzung individueller
Starken und Schwéchen.

Phase Il ,,Teambuilding*

In dieser Phase wird das Griinderteam gebildet. Das geschieht mit Hilfe der Interessen- und
Neigungsprofile der Kursteilnehmer sowie der Reflexionen aus der vorangegangenen Onboar-
ding-Phase. Die Teambildung kann probeweise fiir den Kurszeitraum oder fiir ein reales Griin-
dungsvorhaben erfolgen. Dabei werden Regeln fiir die Teamzusammenarbeit besprochen sowie
ein teamkulturbildender Aktionsplan aufgestellt. Teamfunktionen, Aufgabenpakete und Konflikt-
ldsungsmechanismen werden festgesetzt. Fiir Teilnehmer, die keine Teammitglieder finden oder
bendtigen, werden personenbezogene Anforderungsprofile fiir eine spatere Teamformung erar-
beitet. Diese Phase Il fordert die Moderation von Teambildungsprozessen und Teamkulturent-
wicklung.

Phase Ill ,,Griindungsvision & Leistungsangehot*

Innerhalb dieser Phase werden die Griindungsideen spezifiziert, insbesondere durch eine
Konkretisierung der Griindungsvision. Diese wird auf das angestrebte Leistungsangebot und
Geschéaftsmodell abgeglichen. Teilnehmer entwickeln mit Hilfe einer Starken-Schwachen-,
Chancen-Risiken-Analyse eine konkrete Griindungsvision. Dabei stellen sie klar heraus, wel-
che kundenspezifischen Probleme sie mit ihrer Griindungsidee l6sen méchten. Die Teilnehmer
formulieren ein erstes konkretes Produkt- oder Leistungsangebot und (iberfiihren dieses in ein
vorldufiges, initiales Geschéftsmodell. Diese Phase Il fordert die methodengestiitzte Reflexion
der Griindungsvision und das systemische Denken, das heiBt die Fahigkeit, verschiedene er-
folgsrelevante Dimensionen eines zukiinftigen Unternehmens in einen Geschaftsmodellrahmen
Zu integrieren.

Phase IV ,Markt- & Zielgruppenbestimmung*

In dieser Phase werden mit Hilfe quantitativer Zielgruppenbestimmungsansétze Art, GroBe und
Wachstumspotenzial des anvisierten Abnehmermarktes bestimmt. Dabei wird ein Blick auf po-
tenzielle Wettbewerber geworfen, die gleiche oder ahnliche Leistungsangebote aufweisen. In
einem weiteren Schritt werden die Bediirfnisse der Zielgruppen qualitativ bestimmt. Hierbei wird
das Modell eines archetypischen Kunden (Persona) skizziert, welches die Bediirfnisstruktur des
Kunden sowie dessen konsumorientierte Verhaltensweisen beinhaltet. Diese Phase IV vermittelt
Grundlagen der methodengestiitzten Markt- und Zielgruppenbestimmung und fordert die Abs-
traktionsfahigkeit im Kontext der Entwicklung eines archetypischen Kundenprofils.

Phase V ,,Nutzerzentrierte Angebotsentwicklung*

In dieser Phase wird ein ,,Bauen-Messen-Lernen-Zyklus“ mehrfach durchlaufen. Dabei wird ein
Prototyp im Sinne eines minimal funktionsfahigen Produktes beziehungsweise Leistungsange-
botes gebaut und sukzessive weiterentwickelt. Mit Hilfe eines agilen Vorgehens wird das Leis-
tungsangebot durch fortlaufende Anwenderfeedbacks getestet. Dazu werden relevante Marktak-
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teure (unter anderem Konsumenten, Lieferanten) fiir eine nutzerzentrierte Angebotsentwicklung
motiviert. Ziel ist die Erstellung eines Angebots, das ,am“ Kunden entwickelt wird. Durch zeit-
nahe Anwenderfeedbacks werden zudem motivationssteigernde Erfolgserlebnisse gefordert. In
dieser Phase V wird der Umgang mit potenziellen Kunden einschlieBlich der Modellierung und
Vereinfachung zukiinftiger Leistungsangebote trainiert. Ebenso {iben die Teilnehmer die agile
projektbezogene Vorgehensweise.

Phase VI ,,Geschéftsmodellgestaltung*

Innerhalb dieser Phase wird das in der vorangegangenen Phase entwickelte Leistungsange-
bot in ein ganzheitliches Geschéftsmodell integriert. Dies beinhaltet die Betrachtung weiterer
Geschéaftsmodellbestandteile wie beispielsweise das Einnahmen- und Kostenmodell, Part-
ner- und Lieferantenstrukturen, Kernaktivitaten, bendtigtes Personal und sonstige Aspekte der
Wertschopfung. Die Kursteilnehmer sollen nicht nur eine marktgerechte Griindungsidee entwi-
ckeln, sondern auch alle benétigten Wertschopfungsschritte fiir die Produktion des zukiinftigen
Leistungsangebotes reflektieren. Im Anschluss wird das entwickelte Geschéftsmodell mit Hilfe
verschiedener Evaluierungstechniken auf Robustheit gepriift. Diese Phase VI schult eine ganz-
heitliche unternehmerische Denkweise und fordert eine kritische Auseinandersetzung mit dem
Geschéaftsmodell.

Phase Vil ,,Prisentation & Evaluation‘

Die letzte Phase des EML widmet sich der Prasentation der Griindungsidee und des Geschafts-
modells vor ausgewdhlten Juroren und Experten. Im Vordergrund steht die Entwicklung eines
Pitch Decks, das alle relevanten Informationen iiber Griinderteam, Griindungsidee und Ge-
schiftsmodell ansprechend visualisiert. Das Pitch Deck wird am Ende des Kurses vor einer An-
zahl erfahrener Juroren préasentiert und durch diese hinsichtlich Ideenreichtum, Griinderteam,
Umsetzbarkeit und finanziellem Return evaluiert. Diese Phase VIl trainiert das Erstellen zielgrup-
penspezifischer Prasentationen und fordert einen Einblick in die Denkweise von Juroren und
potenziellen Geldgebern.

Fazit

Der an der FH Potsdam entwickelte EML-Ansatz vermittelt eine motivierende aber auch reflek-
tierende Sichtweise auf unternehmerisches Handeln. Er ist besonders zur Entwicklung realer
Produkt- und Leistungsangebote geeignet und schult zugleich grundlegende Managementkom-
petenzen. Obwohl der vorgestellte Ansatz keine grundstindige Managementausbildung erset-
zen kann, vermittelt er ein Basisverstandnis fiir betriebswirtschaftliche Zusammenhénge. Dabei
werden Kursteilnehmer zu einem ganzheitlichen sowie marktnah fundierten Denken und Han-
deln motiviert. Eine Durchfiihrung des EML-Ansatzes setzt eine vorangegangene Ideengenerie-
rungsphase voraus. Das stellt aber kein Problem dar, da viele Teilnehmer bereits Griindungside-
en haben. Der Ansatz ist fachbereichsiibergreifend umsetzbar. Fiir eine erfolgreiche Umsetzung
wird zudem der Einsatz eines Unternehmers oder markterfahrenen Coaches als begleitender
Kurstrainer empfohlen.

, , Der an der FH Potsdam
entwickelte EML-Ansatz
vermittelt eine motivieren-
de aber auch reflektieren-
de Sichtweise auf unter-
nehmerisches Handeln.
Er ist besonders zur Ent-
wicklung realer Produkt-
und Leistungsangebote
geeignet und schult zu-
gleich grundlegende Ma-
nagementkompetenzen.
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