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@ GREEN
ENTREPRENEURSHIP

V TRAINING
Angestrebte Lernerfolge

* Beschreiben Sie den Begriff Unternehmertum und aktuelle Trends in
Europa

 Wenden Sie verschiedene Werkzeuge an, um Geschaftsideen zu
entwickeln und sie durch verschiedene Phasen des Unternehmertums zu
fuhren

* Um einen Uberblick zu geben Uber:
* Wie man Chancen erkennt und Ideen generiert
* Tools wie Machbarkeitsanalyse, Business Plan und Business Model Canvas
» Sensibilisierung fur Gesetzgebung und Geschaftsangelegenheiten
* Finanzierung der Finanzierung,
* Rechte an geistigem Eigentum
* Marketing und Management von Wachstum

n Erasmus-+




?ul;EE#xmuMS Meet Each Other! (ice-breaking activity)
TRAINING

Bitte hehmen Sie einen Stift und eine leere Seite und schreiben Sie Antworten zu
folgenden Fragen auf:

« Wenn Sie einen beliebigen Job auf dieser Welt haben kdnnten, welcher ware es?
« Wenn Sie eine magische Kraft fir 24 Stunden haben konntest, welche ware das?
« Wenn Sie ein Produkt oder eine Dienstleistung erfunden haben konnten,

was wurden Sie wahlen und warum?

NEHMEN SIE SICH

EIN LEERES BLATT

- Erasmus+



GREEN
ENTREPRENEURSHIP
TRAINING

* Entrepreneurship ist der Prozess, etwas
Neues zu schaffen und entsprechende
Risiken und Chancen zu dbernehmen.
Unternehmertum ist der dynamische
Prozess der Schaffung von Wohlstand.

Forschungs-
einrichtungen

* Ein Startup-Unternehmen ist ein
gegrindetes Unternehmen, das ein
Marktplatzmodell fiir ein innovatives
Produkt, einen Service, einen Prozess oder
eine Plattform entwickeln mochte.

Organisationen

unterstiitzen

Existenzgriindung-Okosystem

leistunegen

3.1 Was ist Entrepreneurship?

GroBunter-
nehmen

Ideen, Entdeckungen und Forschung
Startups in verschiedenen Stufen
Existenzgriinder

Team Mitglieder festlegen
Investoren

Entdecker und Entwickler

Mentoren

Ratgeber

Andere Menschen die als Grinder tatig sind
Menschen von Orgnisationen, mit denen
Beziehungen bestehen

Universitdten

Anbieter von

Geldgebende

Dienst- A
Organisationen

Erasmus+
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GREEN Zitate bekannter Existenzgriinder und Unternehmer
7 ENTREPRENEURSHIF

4~ TRAINING

"My mother always taught me never to look back in regre
but to move on to the next thing. The amount of time people
waste dwelling on failures rather than putting that energy

into another project always amazes me.”

RICHARD BRANSON

A

- Erasmus+




@gﬁmmm., 3.2 Typen von Startup Unternehmen

TRAINING

Arten von Start-Ups:

1. Eine Lifestyle-Firma ist in Privatbesitz und erzielt in der Regel nur
ein begrenztes Wachstum.

2. Stiftungsunternehmen
3. High-Potential-Venture.

Quelle in Englisch:
http://userhome.brooklyn.cuny.edu/bassell/entrepreneurship/images/Myles _Bassell 5055GS1.pdf

n Erasmus-+



Mideveheiterfahrung

GREEN 3.3 Trends und Veranderungen im

Qualitatskontrolle
Dienstleistungsorientierung
Bewertung und Treffen von

Bewertung und Treffen von
Entscheidungen
Dienstleistungsorientierung
. Verhandlung
. Kognitive Flexibilitat

ENTREPRENEURSHIP e
MANNE Bereich Entrepreneurshi
Top 10 skills
1. Jeder macht es! in 2020 | in 2015 |
2. Intrapreneure werden immer haufiger. R  rpehmen
3. Solopreneurs machen liber lange Zeit. Lo imenedbeiiumn 7 ol
. 10. gigz:tiia\:;oglexibimy 1%4 éfgggvli}i;tening
4. Unternehmer sind Vermarkter.
5. Mitarbeiter vertraglich einzustellen ist das Richtige. e 9
"3 oe
. . . . B ” =4 00
6. Unternehmer sind extrem Einnahmenorientiert. e B EpERS
7.  Nur wenige Unternehmer griinden grol3e Unternehmen. Im Jahre 2020 a0t
. . . . Komplexes Problemldsen .
8. Debatieren Sie diese Artikel: Kritisihes e 1. Komplexes Problemlésen
Enclisch: Kreativitat 2. Koordinierung Anderer
Source: https://www.inc.com/neil-patel/the-biggest-trends-in-entrepreneurship-i-ve-seen-this-year.html . . . 3. Mitarbeiterfiihrung
Mitarbeiterfihrung o
Deutsch: o 4. Kritisches Denken
https://www.bmwi.de/Redaktion/DE/Downloads/Studien/trends-in-der-unterstuetzungslandschaft-von- [ Koordinierung Anderer 5 Verhandlung
start-ups-zusammentassung.pdf? _blob=publicationFile&v=4 . Emotionale Intelligenz 6-
7.
8.

Entscheidungen
Aktives Zuhoren
. Kreativitat

- Erasmus+



https://www.inc.com/neil-patel/the-biggest-trends-in-entrepreneurship-i-ve-seen-this-year.html
https://www.bmwi.de/Redaktion/DE/Downloads/Studien/trends-in-der-unterstuetzungslandschaft-von-start-ups-zusammenfassung.pdf?__blob=publicationFile&v=4

GREEN 10 Berufe, die vor 10 Jahren noch

TRAINING nicht existierten:
10 Jobs that Didn’t Exist 10 Years Ago!
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@%mﬁ“‘"&m 3.4 Testfragen

1. Was ist der Unterschied zwischen Unternehmertum und Start-ups?
2. Wie bezeichnet man die drei Arten von Start-ups?
3. Nennen Sie drei wichtige Trends im Bereich Unternehmertum?

- Erasmus+



ENTREPRENEURSHIP

@Gmu 3.5 Das Kurs Modell:
TRAINING Der Existenzgrindungsprozess

Business
Model Canvas

Schlanker
Business Plan BMC Analyse

munll Erasmus+



@aﬁ'ﬁfﬁ,ﬁw Entrepreneurial Process: 4 Stages

Die 4 +1 Stufen:

* Entscheidung

* Entwicklung der Geschaftsidee (ldeengenerierung)
 Starten des Geschafts (Business Model Canvas)

* \Verwalten und wachsen (Expansionsphase)

 Stufe 5 (Ausstiegsmoglichkeit)

n Erasmus-+



GREEN Lean start-up Methodology

ENTREPRENEURSHIP
TRAINING

e Machen Sie auf Papier Annahmen (unter Verwendung eines Canvas fur Wertversprechen), um Ihren
Produktkunden fit zu machen und Ihr Wertversprechen festzulegen

e Erstellen Sie Modell- oder Prototyping-Techniken, um aus dem bisherigen Gedankengebaude
herauszukommen, und testen Sie Thre Annahmen mit echten Kunden

N
e Sammeln Sie Daten und Feedback von echten Kunden und analysieren Sie diese (Kundenerkennung und -validierung)

J

<
e Andere deine Annahmen (Piloting) oder halte dich entsprechend durch

J

~
e Erstellen Sie Ihr Geschaftsmodell (mit einem BMC) und Uberprifen / validieren Sie seine Nachhaltigkeit

y,

e Schreiben Sie einen Plan (einen mageren BP), um eine Strategie und deren Ausflihrung zu bestimmen

J

- Erasmus+




N GREEN 3.6. Moglichkeiten identifizieren
g ©

Trends beobachten:

Beispiele:

1. GroRere Unternehmen wollen in Start-ups investieren (Crowdsourcing ist beliebt, weil Investoren tatsachlich
am Produktentwicklungsprozess teilnehmen konnen und sich im taglichen Betrieb starker engagieren)

2. Investoren wollen nach Lean Spending Ausschau halten

3. Wettbewerb wird zunehmen (sich differenzieren, um fur Investoren wertvoll zu sein und ihre Zielgruppe
anzuziehen)

4. Niche Technology Industries will wachsen (Internet der Dinge, Smart Home, Cybersecurtiy)

5. Eswird weiterhin Disruptionen geben (sei es ein Unternehmer mit einer disruptiven Idee, einem Geschaftsplan
und der Leidenschaft, ein Geschaft von Grund auf aufzubauen)

6. 2.Lb6sen eines Problems:

7. Recherchieren Sie, welches Problem einer Kategorie von Menschen Sie 16sen konnen! (Marktstudie)

8. 3. Finden von Lucken auf dem Markt:

9. Eine Marktlicke kann eines oder mehrere von drei Attributen haben. Es ist namlich etwas Neues und
]Qri inelles, es ist etwas, das bereits existiert, oder es braucht etwas, das existiert und einen neuen Markt
indet.

10. Sie kdnnen neue und interessante Assoziationen und Innovationen machen.

n Erasmus-+




GREEN "
BV @ 3.8 Ideen generieren

* Wie generieren Sie neue ldee, ausbauen sie aus ud schitze Sie sie?

Jeder ist kreativ! - Erasmus+



TRAINING
4 Punkte
L’¢ &l \q ~~~A
Kreatives Deken Denkmuster Ubungen fr | aterales Denken

kreative Denker

- Erasmus+




ENTREPRENEURSHIP

TRAINING Kreatives Denken
Logos neu denken!

(171) 4‘\ ' amazon

ﬂ Erasmus+




GREEN
ENTREPRENEURSHIP

TRAINING

‘Denkmuster _
Du hast eine Minute und 1 Post it

_ ~ Denkmuster _
Ein berihmtes Logo in einer Minute
und mit einerm Post it

_ ~_Denkmuster _
Deine Lieblingssache in einer Minute
mit einem Post It

- Erasmus+



GREEN
ENTREPRENEURSHIP
TRAINING

Ubungen fiir kreative Denker
deen Ausarbeiten

P
“fo '
i
T <
Es war einmal ...

= .

L] e

I - Erasmus+




sﬂl"l'EEEP'flENEURSHIP .
TRAINING ateral
Exercis

Ubungen fur kreative Denker
Klammer

Ubungen fir kreative Denker
Palillo

Ubungen fir kreative Denker
Pinsel

Ubungen fur kreative Denker
Gurke

Ubungen fir kreative Denker
Strohhalm

- Erasmus+
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@mfmws"w3.9. Machbarkeitsanalyse (1)

 FEASIBILITY

* Der Zweck der Machbarkeitsanalyse und ihre Rolle
wahrend der unternehmerischen Phase.

* Analyse und Bewertung eines vorgeschlagenen Projekts,
um festzustellen, ob

 es technisch machbar ist (Marketing, Technik)

* Es innerhalb der geschatzten Kosten durchfihrbar ist und
(Kosten-Nutzen-Analyse)

* Ob es profitabel sein wird. (finanziell)

ﬂ Erasmus-+



GREEN
@%ﬂfﬁ'}‘,ﬁ““s“"’ 3.9. Machbarkeitsanalyse ( 2)
Kostenanalyse- Break even Kalkulation

Verkaufserlose
Sales Revenue

Wie kalkuliert man den Break-

even-Point? d _
. v 2 Break-Even Point
Fixe Kosten S5
. ] = Break Even T
variable Stiickkosten - e
( ) Point c - Total Costs
Verkaufspreis pro Stuck c % Gesamtkosten
Q
a2
$ %
Wenn Gewinne gemacht gibt: © _
Erlose > Variable Kosten + fixe Kosten F'.md Costs
Fixe Kosten

Sales Level Verkaufte Menge

Dies ist nutzlich, wenn es um
Wenn Verluste gemacht werden:

Erls Variable K five K Produkte und Einheiten eines “
rlose < Variable Kosten + Tixe Kosten standardisierten Produkts geht. Erasmus+



@mm‘"gm 3.10 TEST: Fragen! .

1. Was bedeutet, Lucken auf dem Markt zu
finden?

2. Welches sind die mindestens 4 Stufen im
Marktplan?

Wer kann kreativ sein?

4. Was ist eine Machbarkeitsanalyse und was ist
das Hauptwerkzeug fur die Kostenanalyse bei
Produkten in Einheiten?

w

“ Erasmus+



@%WF‘"E""&"RW 3.11 Der Business Plan

Grunde fur das Schreiben eines Geschaftsplans und hilfreiche
Richtlinien:

* 1. Folge dem Fortschritt
e 2. Passen Sie den Plan basierend auf der Anderung der Eingaben an
* 3. Sehen Sie, ob die Ergebnisse lhren Erwartungen entsprechen

n Erasmus-+



GREEN
ENTREPRENEURSHIP
TRAINING

1.Geschaftsmodell und Wertvorstellung

3.12 Business Model

Wesentliche Kompnenten:

2.Kundensegmente und Kanale
3.Kundenbeziehungen

4 .Umsatzstrome

5.Schlisselaktivitaten
6.Schliisselressourcen

7.Wichtige Partner

8.Kostenstruktur
9.Nutze Lean Canvas

10.Beispiele fiur BMC (Business Model Canvas - Mittel zur Wahl eines
Geschaftsmodells) fir namhafte Unternehmen

11.Ubung auf BMC

- Erasmus+



@ GREEN
ENTREPRENEURSHIP

N 4 TRAINING
GESCHAFTSMODELL UND WERTVERSPRECHEN

Das Geschaftsmodell beschreibt die Aspekte eines Unternehmens
Es arbeitet daran, sie und ihre Verbindungen zur sich
verandernden Umwelt anzupassen
Business Model Canvas ist eine klrzere, aber effektive Version
davon
Das Wertangebot und der Gewinn sind seine wichtigsten Teile
Der Wertbeitrag muss auf die Bedulirfnisse der Kunden
zugeschnitten sein
Value Proposition (das Wertversprechen) ist mit jeder anderen
Komponente verbunden

n Erasmus+




GREEN 3
@mfmﬂ'&"“""’ GESCHAFTSMODELL UND WERTVERSPRECHEN

* Der Business Plan (BP) zeigt viele * Ein Wertversprechen ist ein
Komponenten und Interaktionen Wertversprechen
BP halt die Atmosphare fur etwas Stabiles, Dieser Wert soll geliefert und bestatigt
wenn nicht werden.
Business Model Canvas ist eine klrzere, Es erfordert auch eine Uberzeugung
aber effektive Version von BP des Kunden
Alles im Geschaft umgibt die Er / Sie muss erwarten, dass der
Wertvorstellung Wertbeitrag geliefert / erfahren wird

Das Value Proposition muss die
Bedurfnisse der Kunden erfullen

n Erasmus-+



TRAINING

@&@Eﬂmmm BUSINESS MODEL CANVAS und das Wertversprechen

Beipiel eines Wertversprechens (APPLE)

Wertversprechen
Value Proposition

Minimalistisches Einzigartige
Design Nutzungserfahrung
| alue l/
| _ % Produktleistung
Dienstlestungen A o - und -ausfiihrung
im App Store

Sources: 1Burrows & Satariano (2012} 2Osterwalder & Pigneuer {(2009); 3Applie Inc, (2014); 2apple Inc,_(2014);
s ' ASMUS+



Busmess model & value proposition
BUSINESS MODEL und das Wertversprechen

The Business Model Canvas

Key Partners &

Key Activities

Key Resources

Value Propositions 8% | customer Relationships @

o

Q2

Channels &

Customer Segments 3@

Cost Structure

s

Revenue Streams

(CIOJO) @ @ | R et

om

oy Gmon. Swtzerang

@ Strategyzer

strategyzer.com

The Value Proposition Canvas

Vate Froposiion

Products
& Services

=

Gain Creators

@ Strategyzer
wrategyrer com

Nnus-—+



GREEN
BV S BUSINESS MODEL CANVAS

OUR COMMON LANGUAGE!
Key Partners 69 Key Activities E Value Proposition 'ﬁ% Customer Relationships ' Customer Segments ﬂ
Schlusselpartner Schlisselaktivitaten Wertversprechen Kunden- Kundensegmente

beziehungen

Key Resources b‘i Channels 08

. Kanadle
Schliisselresourcen

Cost Structure *’5 Revenue Streams é

Kostenstrukturen Erl6sstrome

“rasmus+



https://youtu.be/IP0cUBWTgpY

B3 #s  BUSINESS MODEL CANVAS

BUSINESS MODEL CANVAS

Ein Business Model Canvas (Leinwand/Ubersicht)
dient der strategischen Planung.
Es entspricht dem was eine Tabellekalkulation
(wie Excel) fir die Finanzplanung ist.

- Erasmus+



Key Parmsen

GREEN
ENTREPRENEURSHIP
TRAINING

BMC Komponenten und
wegweisende Fragen

Kry Activities — i Value Propositions . CWW""""_“HIMWD b
y/ 5> A e 4 9 L
t ) Sk /L
e
What Key -
Activities do our thhoneo.!om How will we Get. For who are we
Value Propositions cusfomer's Keep and G solving a problem
require? problems are wo : o or fultiling a
] helping to solve? need?
or
Who are our K — Which customer — - Who are the
Partners? 7 AR | PN needs are we Crcan ogd. 3 customers?
\O) > satistying? o -/ o=
. Doeas value
What is the specific mml :'o.:::: proposftion match
What Key product/service? Coniomer their needs?
Resources Segments : _
(suppliers, elc.) do What are the %0 ba is this a single-
our Value features that match ‘ro.chmod? sided or muiti-
Propositions customer needs? sded market?
require?
Cost Soructury \, Nevenue Screama B
o N\~
What are the most important costs in our \Q
business model?

-
\

What is the revenue model? What are the
pricing tactics 7 For what value are our

custiomers willing to pay?

E)Q
©

“rasmus+



TRAINING

@fu'%ssp'amunsm BUSINESS MODEL CANVAS

Benutzen Sie Visualisierungen wo immer es geht!
Use visuals as much as you can!

Produktion

T production

OO O social
3 O nefwork
Soziale
O Netzwerke Kunde

cLs fai*u-?.r

-rasmus+



N creen Kundensegmente
N Sl 2

* Jede Organisation zielt darauf ab, die Bedlrfnisse einiger Menschen zu
erfullen

* Kunden teilen das Bedurfnis, dass sie ein Segment machen kénnen

* Unternehmen arbeiten im Abgleich von Wertvorstellungen mit
Kundensegmenten

e Das Geschaftsmodell muss beides bestimmen
* Alle Kunden kdénnen in verschiedene Gruppen eingeteilt werden

* Es gibt verschiedene Kundensegmente, z.B.:
e Massenmarkt
 Nischenmarkt
* segmentiert
* diversifizieren

e Multi-Sided Plattform / Markt n E +
rasmus




3 @=.... Kundensegmente:
Beispiel

Beispiel: Segmentierungsstrategien von Apple und Samsung

Beide Strategien sind eigenstdndig
wirksam. Allerdings hat Apple in
letzter Zeit aufgrund der engen

Produktlinie, des Premium-Images und
der Fokussierung auf ein Produkt nach
dem anderen die Verkaufszahlen an

Samsung verloren. Aber das ist die

Unterscheidung zwischen Samsung und
Apple.

Both strategies are effective in their.
own right. However, recently Apple has
been losing out on sales to Samsung, due
to it’s narrow product line, premium

image, and focus on bringing out one

product at a time. But then this is the

differentiation between Samsung and
Apple.

“ Erasmus+



@7&?&" ENEURSHIP
TRRIN'iNG ' Ka na Ie

Channel oder Kanal ist das, was das Unternehmen nutzt, um seinen
Kunden einen Mehrwert zu bieten

Er wird auch verwendet, um mit Kunden in Kontakt zu treten, um ihr
Feedback zu erhalten.

Es gibt drei verschiedene Phasen:
* Marketing

* Umsatz

* Verteilung

Channels konnen nach ihrem Besitz oder ihrer Art klassifiziert
werden.

Sie mussen Geschwindigkeit, Effizienz bzw. Kosteneffizienz vereinen.
n Erasmus+



e Kanale (2)

Der Kanal muss schnell, effizient und kostenglinstig sein

Der Kanal muss auf den Endnutzer zugeschnitten sein

In Bezug auf das Eigentum gibt es:
- eigene Kanale, Partnerkanale oder eine Mischung
In Bezug auf die Prasenz kbnnen sie sein:

- physische Kanéle oder Web / mobile Kanale

n Erasmus-+



GREEN .
@%ﬂiﬁ%ﬁ“&““‘““’ Kundenbeziehungen

Bei einem Kunden sind die Phasen Akquisition, Bindung und Upselling.
Es gibt sechs verschiedene Arten von Beziehungen. Geschaftskunde. Es ist nltzlich
um diese vor der Entscheidung zu analysieren:

Personliche Assistenz.- Ein Business Representative (BR) unterstitzt Kunden

Dedicated Personal Assistance.- BR fir spezielle Kundengruppe

Self Service.- Kunden wahlen und nehmen, was sie wollen

Automatisierte Dienste.- Angebote basierend auf den vorherigen Einstellungen des Kunden (Amazon)
Communities.- Koordinierte Gruppe von Menschen hilft dem Geschaft mit dem Angebot

Co-creation.- Die Kunden helfen beim Aufbau des Geschaftsangebots (Lego)
n Erasmus+



@ GREEN
, ENTREPRENEURSHIP

s ™k o Kreation: Nike+ Fallstudie

o

* Es ist eine Plattform, auf der Laufer und Sportbegeisterte Erfahrungen
austauschen kdnnen.

e \Was ist Nike+?

* Ergebnisse, Ratschlage zu verschiedenen Sportarten.

* Die Plattformen arbeitet als soziales Netzwerk und einer der
Zugangspunkte ist die Nike + App, mit der Laufer ihre Leistung verfolgen
und teilen kdnnen sowie Erfahrungen und Routen.

n Erasmus-+




GREEN - -~
@mmunsm Erlosstrome

Es gibt 7 Arten, wie ein Unternehmen Einnahmen oder Erlése aus jedem
Kundensegment erzielt:

1. Asset Sale - Ubertragung des Eigentums an einem physischen Gut

2. Leasing / Leasing / Vermietung - Verkauf des ausschlieRlichen Rechts auf einen
Vermogenswert fur eine Zeit (Xerox)

3. Abonnementgebuhren - Aufladen eines Dienstes, der dauerhaft angeboten wird

4. Nutzungsgebuhr - Aufladen der Nutzung eines bestimmten Dienstes
Lizenzierung - Die Nutzung von geschitztem geistigen Eigentum aufladen

6. Brokerage Geblhren - Gebuhrenvermittlung Verkaufer-Kaufer

7. Advertising -GebUhren berechnen, um fiir andere Werbung anzubieten

n Erasmus+



ENTREPRENEURSHIP
TRAINING

@GREEN BEiSpiG'Z TWITTER

Beispiel: Twitter-Einnahmequellen
Lizenzierung von Datenstromen
Promoted Accounts

Promoted Tweets

Analysen

n Erasmus+



@fﬁ&&'ﬁmm Schlisselaktivitaten

TRAINING

Die Aktivitaten, die ein Geschaft Gberleben lassen

Jedes Unternehmen muss sie identifizieren und in den Geschaftsplan aufnehmen
Diese Hauptaktivitaten mussen in eine der folgenden Gruppen eingeteilt werden:

1. Produktion - Design, Erstellung und Lieferung eines physischen Gutes

2. Problemlésung - Die Hauptaufgabe besteht darin, die Probleme anderer zu |6sen

3. Plattform / Netzwerk - Es bezieht sich auf die Plattform und das Netzwerk im Allgemeinen

n Erasmus-+



O St SchlUsselressourcen

Das sind Ressourcen, die jedes Unternehmen benotigt,
um Mehrwert fir seine Kunden zu schaffen

Sie kdnnen Eigentum der Partner des Unternehmens sein

Es gibt vier Arten von Schllsselressourcen:
Physische Ressourcen (Ausristung, kleine Vermogenswerte,

1.

w

Gebaude, ...)

Personalressourcen (Mitarbeiter, Kontakte, ...)
~inanzielle Ressourcen (Zugang zu Finanzprodukten)

ntellektuelle Ressourcen (Marken, Patente, IP, ...) (siehe IPR Folie 84.)

n Erasmus-+




@s&sssam.p Schliisselpartner

TRAINING
Jedes Unternehmen muss strategische Allianzen mit Partnern haben

Die Bildung von Partnerschaften erfordert die Kombination
bestimmter Aspekte:

* Rechte Partnerschaftsvereinbarungen

* Erwartungen definieren

* Auswirkungen auf Ihre Kunden: mussen fir die Kunden profitabel
sein

*  Win-Win-Situation: Beide mussen Profit machen

* Partnerschaften auswahlen: Um Zeit und Geld zu sparen

n Erasmus-+



Y ¢.... Beispiel: FACEBOOK'S
Schlusselpartner

Sie sind Content-Partner:
e Fernsehshows
 Filme

e Musik

e Zeitungsartikel

- Erasmus+



:::f:m Kostenstruktur

Monetare Konsequenzen jeder Geschaftsoperation

Wir konnen diese Formen betrachten:

Kostenorientiert: Minimierung der Kosten

Wertorientiert: Versuchen, ihren Kunden den besten Wert zu geben
Fixkosten: Die Kosten hangen nicht vom Umfang der Geschaftsproduktion ab
Variable Kosten: Abhangig vom Umfang der Produktion des Unternehmens
Economies of Scale: Kosten pro Einheit unterer, wenn die Produktion steigt
Economies of Scope: Angebot anderer "verbundener" Produkte

n Erasmus-+
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, ENTREPRENEURSHIP

s ™k Generelle Hinweise — Story Telling

 Business Model Canvas, ist ein Wald, seine Bestandteile sind die Baume!
 Was wichtig ist, ist der Wald, vielleicht miissen wir Baume opfern!
 Keine Komponente von Model Canvas ist wichtig!

 Der Ursprung ist das Wertangebot; Ziel ist es, Profit zu machen!

* Die Komponenten und ihre Verbindungen mussen ausgewogen sein!

* Sije alle wollen den Profit aus dem Wertversprechen herausholen!

* Das Management muss in Business Model Canvas Wald und Baume
sehen!

n Erasmus-+
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@mm LEAN CANVAS — Die schlanke Form

PRUBLEM SOLUTHIN UNIGUE VALUE UNFAIR CUSTOMER
PROPOSITION ADVANTAGE SEGMENTS

Lean Canvas ist ein Business-Canvas-Modell
mit einigen Unterschieden

Fir Unternehmer ohne vorherige Erfahrung
und / oder in einem riskanten Geschaft

KEY METRICS CHANNELS

Lean Canvas andert das Canvas-Modell in den
folgenden Aspekten:

* Schlisselpartner werden zum Problem

e SchllUsselressourcen werden zu wichtigen ET STt REVENUE STREAMS
Kennzahlen

* SchllUsselaktivitaten werden zu Losungen

 Kundenbeziehung verandert sich zu

unfaire Vorteile
n Erasmus+



- Lerneinheiten (LU) angewendet auf das BCM

ENTREPRENELRSHIP

Designed for: Designed by: Date: Version:

The Business Model Canvas

Key Partners 2 Key Activities Value Propositions 2 Customer Relationships Customer Segments
[ ] ]

Who are cur Key Partners? Wihat Koy Activitios do cur Valus Propositions require? What value do we deliver to the customer? What type of relationship does each of our For wham are we creating value?
Wiho are our key suppliers? Gur Distribution Channeis> which one of our customers problems are we Customer Segments expect us to establish Who are our most iMportant customer s>
Which Key Resources are we acquairing from partners? Customer Relationsnips? helping to solve? and maintain with them?
Which Key Activities do partners perform? wnat bundie roducts and services ars we Which ones have we established?
offering to each Customer Segrment? How are they integrated with the rest of our
business model?

Which customer needs are we satisfying?

How costly are they?

LU4 Idea
Development and
LU4 Idep itchi Commercialization
Development and LUS Va!u.e ]Ic.leljZmID\;:cacslr:f e

commejcialization proposition

Se
Aus
a
=

o

LU6 Test your traction
Key Resources ‘i.ﬂ Channels .-.q

Throwah which Channels do our Custormer Segments
want o be reached?

How are we reaching them now?

How are eur Channels integrated?

which enes work best?

o LU 3 build a team e ones are ot st ST e ot
LU2 How to model you

LU10 Qpen personal skills

Innovation LU9 Handling IPR

What Key Resources do our Value Propesitions requine?
Our Distribution Channels? Customer Relationships?
Revenue Streams?

-

LU
Deyelopment and
corpmercialization

LU1 Self-assessment

Cost Structure From BMC (LU7) to 6 Revenue Streams From BMC (LU7) to Business plan é

What are the most kmportant costs Inherent in our businsss modal? Business plan Far what vl are our custamers raslly wiEng o pay?

Which Key Rescurces are most expensive?
Which Key ACTivties are most expensive?

For what do they currently pay?
How are they currently paying?
How would they prefer to pay?

-<nw.' sen soes each Reurnu:slrha'Imnluhulelnnvgrallyrewgm‘e-«) LU8 Sta rt tO prepare a real BP

g

o extensine : LU8 Start to prepare
areal BP

LU11 From Boostrapping to Acceleration

@ @ ® DESIGNED BY: Business Model Foundry AG
The makers of Business Mode! Generation and Strategyzer
This work is licensed under the Creative Commaons Attribution-Share Alike 3.0 Unported License. To view a copy of this license, visit:
F O Senc B lether b Greatine Cormmons, 171 Second Stroct, Sule 300, San Froncisco, catirornia, Su108, LsA strategyzer.com
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LinkedIn — World’s Largest Professional Network

Key Partners Key Activities Value Propositions Relationships Customer Segments
Same-side
Platform Network Effects
Development
Manage Professional ;
Identity and Build Cross-side
Professional Network Network Effects Internet Users
Equinix ;
Identify and Reach
(fasde 2eenten thetlgight Talent Recruiters
facilities) Key Resources Channels
LinkedIn Website,
Content Providers LinkedIn Platform Mobile Apps
Access to LinkedIn Field Sales
Database Content via
APIs and Widgets Developers
Cost Structure Revenue Streams
Web Hosting Marketing and Product Free Offerings
costs Sales DeVQ'Opment and Premium Hiring Solutions
Subscriptions
General and
Administrative

www.businessmodelgeneration.com

LINKEDIN BUSINESS MODEL CANVAS

- Erasmus+
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TRAINING

WD eca ity Aabice ISR ..

VALUE CUSTOMER

CUSTOMER

PARTNERS Loeg PROPOSITION RELATIONSHIPS SEGMENTS
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Markos:
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CHANNELS
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. Praktische Ubung:
“mamne " Erstellen Sie nun ein eigenes BMC!

* Sie werden ein gedrucktes BMC (Geschaftsmodell-Canvas)
erhalten.

e Sie haben 45 Minuten, um mit lhrem Team daran zu arbeiten.
 Bitte denken Sie daran, Haftnotizen zu verwenden.

* Befolgen Sie die Anweisungen und Erlauterungen,
die bereits gegeben wurden.

* Sie sollen lhr BMC innerhalb von 2 Minuten prasentieren.

* Die Fragerunde folgt von den Trainern und lhren Kolleginnen und
Kollegen (Teilnehmer)!
* Gesamtdauer der Ubung: 100 Minuten. [




@%&Eﬂmm 3.13 Recht und Regularien

TRAINING

* Relevante europaische Gesetzgebung und unternehmerisches Geschaft im
Griinen Bereich
Machen Sie es sich bequem, das Fact Sheet zur allgemeinen Regulierung
nach Art der Green Economy zu verwenden, die vom GET UP-Projekt
erstellt wurde
Seien Sie sich bewusst, dass Green Economy oft |landerspezifische oder
regionalspezifische Gesetze und Vorschriften enthalt, die Ideen oft nicht
direkt replizierbar machen
Um die allgemeinen Probleme der Grindung eines Unternehmens zu
kennen ist eine der bestem generellen Ressourcen ist der Weltbank-Doing
Business Report. Hier findet sich eine Detailanalyse der Hohe der Zeit und
Kosten flr die grundlegende Grindung und Auflésung von Unternehmen.

e World Bank Doing Business Report
n Erasmus+



http://www.doingbusiness.org/reports/global-reports/doing-business-2017

@Y «ev  Die Unterschiede in der Gesetzgebung
s TINNG o den Regulationen bezlglich Gruner
Aspekte sind verbliffend

* EU-Recht muss in nationales Recht umgesetzt werden und kann durch regionale Rechtsvorschriften
beeinflusst werden

* Dies schafft eine enorme Vielfalt an Gesetzgebung und Regulierung

* Man muss verstehen, dass eine Green Economy-ldee durch eine Reihe von Gesetzen unter verschiedenen
rechtlichen Rahmenbedingungen beeinflusst werden kann

* Da es sich hierbei um Umweltprobleme handelt, ist eine angemessene Kenntnis des Rechts-, Genehmigungs-
und Regelungsumfelds entscheidend fiir den Erfolg oder Misserfolg der urspriinglichen Geschaftsidee = Ein
stark gesetzeskonformes und reguliertes Geschaftsumfeld

* Die Primargesetzgebung besteht aus Gesetzen oder Gesetzen. Sekundarrecht (auch delegiertes Recht
genannt) ist die Gewahrung zusatzlicher gesetzgebender Befugnisse an einen anderen Zweig der Regierung
durch ein Gesetz oder ein Gesetz.

* Haufig erfordert die Regulierung die Koordinierung verschiedener Regierungsinstitutionen

* Haufig stehen Gesetze im Widerspruch zu fritheren Entscheidungen, und Gerichtsfalle konnen die Losung der
vorliegenden Probleme bieten. Wichtig zu wissen, ob dies in lhrem Bereich der Fall ist. n
Erasmus+




GREEN Fallstudie Zypern:

ENTREPRENEURSHIP 1 : . .. 5
TRAINING Extraktive Industrien und ihre Verwertung von Abfallen

Hinweis: Das Gesetz schafft eine Moglichkeit fir die griine Industrie
... aber seine Komplexitat und Gremienvielfalt ist Gberwaltigend.

Zypern:.
Rohstoffindustrie, einschlie8lich der Verwertung von Abfillen

Minimum 4 Ministerrate als Exekutivorgan, das die endgiiltige Entscheidung trifft.
Vor dem Gericht gebunden. Kann so Exekutiventscheidungen treffen, die die Kraft
des Gesetzes haben konnen?

Minenservice - verantwortlich, um die relativen Informationen zu sammeln und dem
Ministerrat Vorschlage zu unterbreiten?

Abteilung der Stadtplanung - will die Zoning- und Gebaudeprobleme Uberprifen

Umweltministerium - Verantwortlich fur die Umweltvertraglichkeitsprifung und die
periodische Umweltmanagementstudie?

Gesetzgebung? Allgemeiner Abfallrahmen: Primargesetzgebung (Primary legislation )
fur die Abfallbewirtschaftung? Wenn Wasserverschmutzung angegangen wird, gibt
es eine separate Primargesetzgebung ?

Genehmigungen und Lizenzen: Wenn auch Wasserverschmutzen betroffen ist

n Erasmus-+



http://www.cylaw.org/nomoi/enop/non-ind/2002_1_106/full.html

EXPLORATION

GREEN
ENTREPRENEURSHIP -
- il Minist

Mines Service accepts applica- . Requires map ilustrating
tions for Reconnaissance _3’ interested area

Department of Town planning and N Enviromental Impact assesement
housing handles license fora — (Approved by the Department of

EXPLOITATION

qu:oftheaea
Mines Service Issues a Mining

e L P == =S

S
= Requests Enviromental Manage-

Inspector of Explosive Substances ", ment Study
Issues a Certificate of Explosives (to

< use @) 5

Town Planning wil fumish con- N
struction licenses (also for waste s——— ‘/

—_—

\

S

Requires Certificate of Compe-
tence

- Erasmus+



E‘N'#EEP'%ENEW 3.14 Business Lizenzen and Genehmigungen

TRAINING

* Oft entscheidend fur den Erfolg einer Geschaftsidee, vor allem am Anfang fur

Glaubwirdigkeit, Rechtsschutz, Erhalt von Geldern, Steuerkonformitat und
GrolBhandelsvorteilen.

* Es gibt verschiedene Werkzeuge, die verwendet werden konnen, um das Geschaftsumfeld

ZU verstehen.

e Das am haufigsten verwendete Werkzeug ist das PEST (LE) -Framework
* PESTLE - Politik, Wirtschaft, Soziales, Technologie, Recht, Umwelt

(Politics, Economics, Social, Technology, Law, Environment)

Aktivitat:

Flihren Sie in Gruppen von 3 bis 4 eine PESTLE-Analyse des Geschaftsumfelds fir grine Unternehmen im
[Land des Workshops] durch.

Ermitteln Sie anhand lhrer Analyse die Implikationen fur die Griindung und Entwicklung eines griinen
Unternehmens

Fassen Sie die wichtigsten Punkte in einer informellen Prasentation zusammen

Denken Sie daran, dass Geschaftslizenzen und -genehmigungen, insbesondere fir Green Entrepreneurship, fur
die PESTEL-Analyse entscheidend sind - griines Business ist ziemlich lizenzintensiv.
n Erasmus+




@, FROM BOOTSTRAPPING TO

A4 TRAINING

ACCELERATING YOUR BUSINESS

ﬂ Erasmus-+
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TRAINING

Hauptzielsetzungen:

« Erfahren Sie mehr Uber die Anfangsphase der Finanzierung und das

Bootstrapping-Konzept
« Informationen zu den EU-F6rdermoglichkeiten flr Startups geben

« Erfahren Sie mehr Uber die nationalen Finanzierungsprogramme zu,

die Sie in Ihrem Land anwenden konnen, mit Zypern als Beispiel

« Informationen Uber die Beschleunigerprogramme auf lokaler und
EU-Ebene

- Erasmus+ Erasmus +
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Phasen der Finanzierung?
Kein Geld, um ein Geschaft zu grunden? NO PROBLEM!
Kein Problem!

Testen Sie diese 5 Optionen!
« 1. Stufe: Seed Money / Seed Capital - https://www.investopedia.com/video/play/seed-capital/

GREEN No money to start
@ a business?

» 2. Stufe: Angel Investor Funding
« 3. Stufe: Venture Capital Finanzierung

* 4, Stufe: Mezzanine-Finanzierung & Bridge-Darlehen

5. Stufe: IPO (Bbrsengang) - Erasmus+
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TRAINING Start-up Ab- / Kreislauf der Finanzierung
]
! VCs, Acquisitions/Mergers & ! Secondary Offerings
; Strategic Alliances ;
| - > |
Angels, FFF E Later Stage E
- > I B
i, Seed Capital | EarlyStage ! :
8 5 |
D I&J : 5 Public Market
§ : Mezzanine i Markt
: i IPO
i 3rd [J.
: Borsent
Break even ! i
F 2nd :gang
2 W 4 :
Zeit
Tal des

Todes
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AR Ein Start-up in verschiedenen
b TRAINING Phasen finanzieren

1. Phase - Sahen: SEED Money

e Kapital: zur Verfligung gestellt von (Familie, eigene Ersparnisse, Business Angels,
Crowdfunding-Belohnung)

Ziel: Prototyp, Demos, Marketing und Buzz Creation

2. Phase - Frihes Stadium:
Kapital (Business Angels, eigene Ersparnisse, Frihphaseninvestoren)

Ziel: MVP, Pretotypisierung, Marketing (Kundenstamm, Early Adopters, Test und
Validierung)

3. Phase — Equity (Eigenkapital):
Kapital: Risikokapitalgeber, Equity Crowdfunding
Ziel: F & E, Personalwesen, Marketing, Internationalisierung

n Erasmus-+




@fﬁ:ﬁm Erste Phase: SEED MONEY

- Erasmus+



@mfﬁﬁ‘"éw /weite Phase: Die friihe Phase

B MVP Entwicklung

- Erasmus+




@fﬂm Dritte Phase: EQUITY

- Erasmus+
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TRAINING BOOTSTRAPPING

K .
P B P R = 3 - g1 s
NG B t
inle B . 2
e ' - g 5 =
3 "
- s S e
' p- -
el NS =3 '

: Ly Eine Situation, in der ein Unternehmer ein Unternehmen mit
T EEEEEY G B wenig Kapital griindet.

...........

Eine Person macht Bootstrapping, wenn sie oder er versucht,
eine Firma aus personlichen Finanzen oder aus den operativen

Einnahmen der neuen Firma zu griinden

- Erasmus+ EI’BSFT]US +
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%ﬂfmﬂ‘é‘"‘s""’ PROS AND CONTRAS von BOOTSTRAPPING

PROS: Im Vergleich zur Verwendung von Business Angels
oder Risikokapitalfonds kann Bootstrapping vorteilhaft sein,
da der Unternehmer die Kontrolle uber alle Entscheidungen
behalten kann.

Auch kein externer Druck fuir schnelle und groBe finanzielle
Ergebnisse.

CONTRAS: Diese Form der Finanzierung kann ein unnotiges
finanzielles Risiko fiir den Unternehmer bedeuten.
Bootstrapping kann auch nicht genug Investitionen fir das
Unternehmen bieten, um zu einem verniinftigen Preis
erfolgreich zu sein.

Weitere Informationen zum Bootstrap finden Sie unter
Bootstrap Business von Rich Christiansen, der auf diese
Weise fast 30 Unternehmen ins Leben gerufen hat.

- Erasmus+ EI’BSFT]US +




ENTREPRENEURSHIP FINANZIEREN!

GREEN TOP 10 QUELLEN UM EIN STARTUP ZU
@mmma

Funding Options

* Bootstrapping
*FFF
e Zuschusse fur Kleinunternehmen
e Crowdfunding
* Kredite oder Kreditlinien
* Inkubatoren
* Engel-Investoren * innen (Business Angels)
* Risikokapital ~@ -
* Tauschhandel } = )
* Bilden Sie eine Partnerschaft STARTUPS
* Verpflichten Sie sich einem grof3en Kunden
- Erasmus+




GREEN .
Bootstrapping Regeln
@%’HRE&%&“&“““’ pping Reg

Kaufen Sie nicht gebraucht, was Sie leasen konnen.
Vermiete nicht, was du ausleihen kannst.

Borgen Sie nicht, wenn Sie tauschen konnen.

Tausch nicht, wenn du betteln/bitten kannst.

Bitte nicht, was du aufinden kannst.

Suche nicht nach etwas, was du frei bekommen kannst.

Nehmen Sie nicht umsonst an, wofur Sie jemand bezahlen wird.

©® N o U A WD

Nimm keine Bezahlung flr etwas, fur das die Leute bieten.

- Erasmus+



>g Crowdfunding

« Crowdfunding ist der Prozess, bei dem eine Anzahl von Leuten Geld
fur ein Geschaft als Gegenleistung flr etwas bereitstellt.

« Wir untersuchen zwei Arten von Crowdfunding:
1. Belohnungsbasiertes Crowdfunding
2. Kapital Crowdfunding




GREEN
ENTREPRENEURSHIP
TRAINING

* Belohnungsbasiertes Crowdfunding
beinhaltet, dass Einzelpersonen
vergleichsweise kleine Betrage fir
Projekte gegen eine Art von
Belohnung einzahlen.

* Belohnungen kénnen von etwas
Einfachem wie einer Dankeschon-
Postkarte bis zu einer
Produktionsversion des
Crowdfunded-Produkts reichen.

Belohnungsbasiertes Crowdfunding (1)

O

2. Create a project
(on crowdfunder.co.uk)

1. Soyou've got an idea?

a @

ik " @

4. The crowd pledges cash
in return for rewards

3. Tell your crowd

%

5. The crowd shares the
project with friends

6. Hit your target and turn
your idea into reality

- Erasmus+
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Warum Crowdfunding (CF) verwenden?
Warum eine CF-Kampagne starten?

* Esist eine neue Art, ein neues Produkt auf den Markt zu bringen und es vor
dem Verkauf zu verkaufen (positive finanzielle Bilanz)

* Es ist eine Marktanalyse, die es lhnen ermoglicht, eine Position innerhalb des
Marktes zu finden. Sie kdnnen es mit weniger Risiken flr IThr Unternehmen
tun.

* Esist auch eine gute Moglichkeit, das Netzwerk Ihrer Stakeholder zu
erweitern und neue Partner und Sponsoren oder Investoren zu finden

* Esist ein guter Weg, um eine Marktvalidierung durchzufihren

* Kommunikations- und Marketingstrategie (nitzlich, um einen Kundenstamm
zu schaffen und die Begeisterung rund um lhr Produkt zu starken)
n Erasmus+
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@mw Crowdfunding Strategie

Projekt

[Evaluation & Messung

y 4

[ Resourcen J

Launch &
Promotion

Digitales MArketing &
PR Strategie

Community ]

Crowdfunding
Modell

Plattform

Budget & Timing
Inhalt
“ Erasmus+



@gﬁﬁmmmmw Eq u |ty Crowdfundin g

TRAINING

Equity (Eigenkapital) Crowdfunding ist der Prozess, bei dem eine groRe Anzahl
von Menschen einem Unternehmen Geld fiir Aktien des Unternehmens zur
Verfigung stellt.

CROWDFUNDING

- Erasmus+



@:::f:m Plattformen fir Start-ups mit Investoren

* Es gibt Plattformen, die es den - MyMicrolnvest

Menschen ermaglichen, in _ Seedmatch
vielversprechende Start-ups zu

investieren und ihnen alle - Seedrs
Einsichten und Zahlen zu - Symbid

geben, die sie benotigen, um  _ syndicateRoom

die Investition zu finanzieren. ,
- Wiseed

* Top Ten dieser Plattformen:

) %??\53:;?2 * Alle Plattformen werden von
professionellen Investoren

- FundedbyMe unterstitzt.

- Invesdor

- Erasmus+
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TRAINING Startup

« HORIZON 2020 PROGRAMME

« STARTUP EUROPE INITIATIVE

« ERASMUS FOR YOUNG ENTREPRENEURS
« FIWARE PROGRAMME

« Startup Europe’s Accelerator Assembly

FIWA
9Hccelerote

Join the innovation ecosystem

B RTP o
R.PE m

Commission

: ROADSHOW & Erasmus for Young -
Frasmus+

DESTINATION : ICT ENABLED YOUTH ENTREPRENEURSHIP LIS I Cl



@?ﬁ:‘mwg"m Das neue SME (KMU) Instrument

« Horizont 2020 bietet Chancen fur KMU aller Art, einschlieBlich
derjenigen, die High-Tech-, forschungsorientierte, soziale und
dienstleistungsorientierte Technologien anbieten

!

3 PHASES des Innovationskreislaufs

PHASE 1 PHASE 2 Kommerzialisierung
Konzept und F&E, Demonstration
Machbarkeitsstudie und Marktanalyse Keine direkte EU

(10 pages) (30 pages) Finanzierung!
KMU kdnnen sich
bewerben fir
Pauschalsumme: €0.5M-€2.5M “Access to Risk
€50.000 ~ 6 Monate 12-24 Monate Finance” (Pillar II)

- Erasmus+



@?ﬁﬁfﬁﬁmemmp TOP BESCHLEUNIGER PROGRAMME
TRAINING

1. Seedcamp, 1. Y Combinator,
2. TechStars, 2. TechStars,
3. Founder Institute, 3. AngelPad,
4. Startbootcamp, 4. LaunchPad LA,
5. Startup Weekend, 5. MuckerLab,
6. Launch48, 6. Alphalab,
7. GameFounders, 7. Capital Innovators,
8. Garage48 8. Tech Wildcatters,
9. StartupBus Europe 9. Surge Accelerator,
10. The Brandery,
11. Betaspring,
Wauters Robin (2013), “It's getting crowded: With 12. Boomstartup,
roughly 100 startup accelerators, how many are 13. Entrepreneurs Roundtable Accelerator,
enough?”, tech.eu, 14. Jumpstart Foundry

http://tech.eu/research/29/there-are-roughly-100- 15. DreamlIt Ventures.
active-startup-accelerators-europe/

S+


http://tech.eu/research/29/there-are-roughly-100-active-startup-accelerators-europe/

@y s PRAKTISCHE UBUNG:

TRAINING

Zielsetzung:

* Erfahren Sie, wie Sie einen einpragsamen Absatz vorbereiten und férdern kénnen.

* Prasentieren Sie lhre Ideen nach den Spezifikationen eines
Beschleunigerprogrammes.

Die Teilnehmern erhalten zunachst einige nutzliche Tipps

Aufgabe:

* Sie sollen in ihren Teams zusammenarbeiten und
eine kurze Beschreibung ihrer Idee zu erstellen.
Sie mussen der Spezifikation des Beschleunigerprogrammes folgen.
Danach sollten sie ihre Ideen den anderen Teilnehmern vorstellen.

Dauer: 25 Minuten

n Erasmus-+




GREEN Horizon 2020
@%’i{ﬁf‘,’.’i‘,}‘&“"“"’ Wichtige Online Quellen
zur weiteren Information

« Offizielle Horizon 2020 Website:
http://ec.europa.eu/programmes/horizon2020/en
-Internationale Kooperationen:
http://ec.europa.eu/research/iscp/index.cfm?lig=en&pg=policy
-Europe 2020: http://ec.europa.eu/europe2020/index en.htm
-Innovation Union: http://ec.europa.eu/research/innovation-union/index en.cfm
-Digital Agenda for Europe: http://ec.europa.eu/digital-agenda
-A Resource Efficient Europe: http://ec.europa.eu/resource-efficient-europe

« Nationale Programme:
http://www.mcit.gov.cy/mcit/mcit.nsf/dmlipublic_gr/dmlipublic_gr?OpenDocument

« Startup Europe Club Website http://startupeuropeclub.eu/

Accelerator Programme in der EU: http://tech.eu/research/29/there-are-roughly-
100-active-startup-accelerators-europe/
- Erasmus+



http://ec.europa.eu/programmes/horizon2020/en
http://ec.europa.eu/research/iscp/index.cfm?llg=en&pg=policy
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http://ec.europa.eu/research/innovation-union/index_en.cfm
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http://startupeuropeclub.eu/
http://tech.eu/research/29/there-are-roughly-100-active-startup-accelerators-europe/

@gﬁmmwm 3. 18 Schutz ihrer Rechte —

TRAINING

* |P-Rechte erleichtern den freien Informationsfluss,

indem sie das geschutzte Know-how teilen, das fir die

ursprungliche, patentierte Erfindung entscheidend ist.
Im Gegenzug fuhrt dieser Prozess zu neuen
Innovationen und Verbesserungen bestehender.

ﬁgg)erelle Definition von intellectual property rights
Geistiges Eigentum (IP) ist in zwei Kategorien
unterteilt: Industrielles Eigentum, das Erfindungen
(Patente), Marken, Industriedesigns und geografische
Angaben umfasst; und Copyright, das literarische und
klinstlerische Werke umfasst. Geistige
EiFentumsrechte (IPR) beziehen sich auf die
allgemeine Bezeichnung flr die Ubertragung von
Eigentumsrechten auf diese Vermogenswerte (siehe
Typen von IPR). Die Rechte erlauben es dem Inhaber,
andere Bevollmachtigte flr einen bestimmten
Zeitraum von der kommerziellen Verwertung ihres
geistigen Eigentums auszuschliel3en.

Geistiges Eigentum (IPR)
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@fﬁﬁﬂmmm 3.20 TEST Fragen:

TRAINING

1. Welches sind die wichtigsten 8 Teile des Business Model Canvas!

2. Welcher Unterschied besteht zwischen Lizenzen und Genehmigungen fur
grines Unternehmertum?

3. Was sind die zwei Kategorien von IPR?
4. Berechnen Sie den Break Even im folgenden Fall:

Durchschnittliche Sonnenkollektor Verkaufspreis S 12, Rohstoffe sind S 4,
Produktionsarbeit S 8 / Stunde, 15 Minuten fiir jedes Solarpanel.

Gehalter =S 2500 / Woche, Versicherung = $ 1200 / Quartal, Miete =S 1500 /
Monat, Dienstprogramme =S 800 / Monat.
“ Erasmus+
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TRAINING

Danke, dass Sie sich die Zeit genommen
haben dieses Modul zu absolvieren.

Weitere Informationen

finden Sie auf unserer Website
Green-entrepreneurship.online
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