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Get Started!
Der Startup
Navigator




Deine personliche Motivation legt den Grund-
stein fir den Aufbau eines Startups, und genau
hier setzt der St. Galler Startup Navigator™ an.
Im Gegensatz zu bestehenden Tools werden die
Personlichkeits- und Teamebenen aktiv in den
Designprozess der unternehmerischen Idee und
den dynamischen Aufbau eines Startups ein-
bezogen. Gleichzeitig schafft die fundierte Ein-
filhrung in das Thema der »Unit Economics« ein
Verstandnis fir relevante Erfolgsindikatoren und
die betriebswirtschaftliche Validierung der Ge-
schéftsidee. Im St. Galler Startup Navigator™ be-
gleitet Dich ab Tag eins ein Startup-Cockpit, das
die Umsetzung Deines Startups systematisiert
und so zum entscheidenden Wetthewerbsvorteil
werden kann.

In der Praxis der systematisierten Ideenfin-
dung fir Startups und in Entwicklungsabteilun-
gen von Technologieunternehmen wurde eine
Vielzahl von Tools entwickelt. Auch wenn diese
Tools die Wichtigkeit einzelner Elemente wie
zum Beispiel die Validierung einer Idee, die
Value Proposition, das Netzwerk oder das Ge-
schéftsmodell beschreiben, fehlt ein ganzheitli-
cher Ansatz, der alle relevanten Aspekte in einen
chronologischen Zusammenhang stellt.

Das Personlichkeitsprofil oder die Teamebene
werden lediglich separat betrachtet und nur in-
direkt in den Prozess der Startup-Entwicklung
integriert. Zudem werden betriebswirtschaftliche
Aspekte wie Deckungsbeitrdage und Schlissel-
kennzahlen meist stark vernachléssigt, obwohl
sie von Beginn an richtungsweisend, spannend
und vor allem entscheidend sind! Die Unit Eco-
nomics ermoglichen Startups, friihzeitig die
Machbarkeit und Umsetzbarkeit einer Geschéfts-
idee einzuschéatzen. Ebenso werden Wetthewerbs-
analysen oft zu oberflachlich angedeutet oder
nicht erwdhnt. Hier verbirgt sich unbeachtetes
Potenzial. Die Entwicklung einer Go-to-Market-
Strategie versteckt sich in bestehenden Konzep-
ten hinter »Channel«- oder »Customer Relations-
hip«-Boxen. Wie aber gewinnt man die ersten
Kunden und setzt sich in einem wettbewerbs-
intensiven Umfeld durch?

Diese Beobachtungen aus der tdglichen An-
wendung bestehender Tools haben uns dazu
motiviert, den St. Galler Startup Navigator™ an
der Universitat St.Gallen zu entwickeln. Wir
sind davon Uiberzeugt, damit einen wesentlichen
Beitrag fur die Startup- und Venture Building
Community zu liefern. Warum? Weil wir es vali-



diert haben! In tber tausend Coachings von
Solo-Entrepreneuren und Teams, sowohl in Cor-
porates als auch in Startup-Settings, beim Wissens-
transfer bestehender Forschung in Unternehmen
und bei der Entwicklung unternehmerischer
Ideen ab Zeitpunkt null.

Wer sind die Mitstreiter? Die Universitét
St. Gallen (HSG), deren Absolventen mit zu den
erfolgreichsten Entrepreneuren im deutschspra-
chigen Raum zahlen, bietet mit Startup@HSG ein
intensives Coaching-Programm an und arbeitet
mit vielen Partnern zusammen: tber 170 HSG
Spin-offs; Fraunhofer Venture, die den Transfer
wissenschaftlicher Erkenntnisse in Neugriindun-

gen betreut; die Eidgendssische Technische Hoch-
schule Zurich (ETHZ), die eine hohe Anzahl
technologieorientierter Ausgrindungen durch
ambitionierte Studierende vorweist; Startfeld,
der als regionaler Inkubator Schweizer Startups
eine Forderplattform bietet; und Milani Design
& Consulting, die als fithrende Schweizer Krea-
tivagentur Startups vom ersten Tag an begleitet
und die handfeste Realisierbarkeit der Projekte
sicherstellt.

Werde Teil dieser Community auf
www.stgaller-navigator.com.


http://www.stgaller-navigator.com
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So geht
Startup!




Geschaftsideen gibt es wie Sand am Meer. Was
unterscheidet aber gute Ideen von schlechten
Ideen? Die Art der Ausfiihrung! Erst wenn Du
Deine Idee systematisch angehst und die rich-
tigen Zeichen zu deuten weift, wirst Du Erfolg
haben. Mit dem St. Galler Startup Navigator™
lernst Du, wie man erste Konzepte erfolgreich in
die Tat umsetzt.

Dieses Tool wurde tber Jahre hinweg an der
Universitét St. Gallen mit erfahrenen Unterneh-
merinnen und Unternehmern entwickelt. Bei
der Anwendung des Navigators entsteht ein ein-
zigartiges Startup aus den personlichen Starken
jedes einzelnen Entrepreneurs heraus, der sich
das Wissen unternehmerischer Methoden zu
eigen macht und seine Idee professionell und
systematisch entwickelt.

Das Autorenteam aus erfahrenen Praktikern
und Forschern hat ein Handbuch fiir den direk-
ten Einsatz des Startup Navigators geschrie-
ben. Unternehmerinnen und Unternehmer, Com-
pany Builder und Investoren erfolgreicher Start-
ups aus der Schweiz, dem Berliner Ecosystem
und dem Silicon Valley begleiten Dich durch die

einzelnen Elemente des Navigators und veran-
schaulichen die Methoden.

Schritt fir Schritt liefert dieses Handbuch ei-
nen Bauplan zur erfolgreichen Umsetzung der
eigenen Geschiftsidee. Das Startup-Cockpit er-
fasst dazu die gesammelten Informationen bei
der Startup-Navigation. Mit dem magischen
Kreisel rund um das Startup-Cockpit wird die ei-
gene Geschéftsidee in vier Schritten entwickelt:
vom Profiling und Prototyping iiber das Sour-
cing bis zum Scaling. In mehreren Durchldufen
mit realem Kundenfeedback entsteht so ein eige-
nes Geschéftsmodell, das zum Markt passt. Bau-
stein flr Baustein, Kapitel fiir Kapitel erarbeitest
Du Dir den Input fiir das Startup-Cockpit, der
sich am Ende zu einer Steuerungseinheit mit
Monitoren fiir die einzelnen qualitativen und
quantitativen Informationen fir Dein Startup
zusammensetzt. Eine Anleitung zur Ubersetzung
der entstandenen Ergebnisse in einen erfolg-
reichen Pitch (Prédsentation) sowie wertvolle
Einsichten in den Deal und das Investment eines
Startups runden das Handbuch ab.



Dieses Handbuch ist flr alle Grinder-
innen und Grunder geschrieben und
auch fur die, die es werden wollen! Es
hilft auch allen schon aktiven Entre-
preneuren, die bei einem genauen
Blick in die Zahlen feststellen, dass die
erste Euphorie verfliegt, weil sich das
Geschaftsmodell nach dem Start am
Markt als weniger tragfahig erweist als
erwartet.

Unfair Advantage - unser Trumpf!

Was ist unser unfairer — ureigener — Vorteil, den
wir Dir anbieten? Mit ausgewiesener Expertise
aus der Startup-Welt und aus der Forschung ful-
len wir eine entscheidende Liicke fiir Dein Vor-
haben im Startup oder innovativen KMU und
Corporate. Unsere Losung, der St. Galler Startup
Navigator™, geht tiber die Kombination beste-
hender Tools hinaus. Wir zeigen nicht nur einen
strukturierten und prozessorientierten Weg auf,
ein Startup und unternehmerische Innovations-
projekte zu entwickeln. Sondern wir erklaren
auch, wie man ab der ersten Stunde verlésslich

mit betriebswirtschaftlichen Zahlen und Leis-
tungsindikatoren arbeitet. Letzteres ist der
Grundstein fiir die erfolgreiche Entwicklung des
Geschéftsmodells. Das unternehmerische Cock-
pit erlaubt, mafigebliche Indikatoren fiir Dein
Business im Auge zu behalten und somit unter-
nehmerische Potenziale leichter und zuverlas-
siger bewerten zu kénnen.

Du sprichst Denglisch?

Dieses Buch ist mit der Startup-Terminologie aus
dem Englischen angereichert. Bei einem »Start-
up«-Handbuch fihrt kaum ein Weg daran vor-
bei. Das zwischenzeitliche »Denglisch« nehmen
wir dafiir bewusst in Kauf, um den Leser und die
Leserin mit dem vorherrschenden Jargon der
Szene vertraut zu machen und auch mitreden zu
lassen. Ohne den Bogen zu iiberspannen, wer-
den so zentrale Begriffe wie KPI, Call-to-Action,
MVP etc. eingefiihrt. Noch eine Besonderheit ist
die direkte Ansprache mit »Du«. Es ist wie im
Sport —ein Roger Federer wiirde seine Trainings-
partner und Kontrahenten wohl kaum siezen.
Genauso bewegt man sich in der Startup-Szene.
Selbst die dlteren Semester wahlen wie selbst-
verstandlich das »Du«, daher sei auch uns die



englischsprachige Variante des Du erlaubt, ohne
damit einen mangelnden Respekt auszudricken.

Was erwartet Dich?

»Und jedem Anfang wohnt ein Zauber inne«, um
mit Hermann Hesse zu sprechen: Jenseits der
so weitverbreiteten Grindungsromantik vermit-
telt dieses Buch aber vor allem eine systemati-
sche Anleitung, um nach der ersten Euphorie
nicht gleich in die Scheiter-Falle zu schlittern.
Um nicht dasselbe Schicksal vieler Startups zu
teilen, setzt Du Dich von Beginn an in das Start-
up-Cockpit des St.Galler Startup Navigators™:
eine chronologisch angeleitete Umsetzung einer

Geschéaftsidee bis zum funktionierenden Ge-
schéaftsmodell am Markt in Verbindung mit Ele-
menten aus dem Design Thinking.

Der Beginn einer Affare!

Mit dem Startup-Cockpit navigierst Du Dich
sicherer durch Dein unternehmerisches Aben-
teuer. Warst Du nicht von Deiner Griindungs-
idee begeistert, wiirdest Du nicht den Mut haben,
ein eigenes Business zu starten.

Anita Roddick, legendére Griinderin von Body
Shop, formulierte es einmal so: »Starting a Busi-
ness is like a love affair« — ahnlich berauschend,
verwirrend und begeisternd.
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