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Schritt 1:

Melden Sie lhr
Benutzerkonto an.
Nur registrierte
Benutzerinnen haben
kostenfrei und unver-
bindlich Zugang zu
den hier vorgestellten
Leistungsfunktionen.
Loggen Sie sich unter
Ihrem frei gewahlten
Benutzernamen und
mit Ihrem geheimen
Passwort ein.
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Steinbeis-Transfer-Institut
Innovation & Business Creation

Startseite

Institut Seminare Trainings Workshops Company Builder

Benutzername *
Passwort *
Angemeldet bleiben N

Copyright ® 2

Quelienhinwei

den Lizenzbedingungen der Creative Commons (CCO).

016 Steinbeis-Transfer-Institut Innovation & Business Creation

Alle Rechte vorbehalten

se zum Foto- und Bildmaterial: Pixabay.com und Picasa.com unter

Startseite | Kontakt | Der Weg zu uns Impressum Datenschutz Online-Shop

A

Quick Tour Konfakt Impressum Sucr\en

Service-Center

Steinbeis STI™ und Steinbeis Company Builder™ sind urheberrechtlich geschiitzte Marken

Jede Verwendung ohne unsere Zustimmung ist unzulassig

Auch andere wiedergegebene Gebrauchs- oder Handelsnamen, Warenbezeichnungen usw.

kénnen ohne besondere Kennzeichnung Marken und als solche rechtlich geschutzt sein
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Quick Tour Kontakt Impressum Suchen Login

Schritt 2: m Steinbeis-Transfer-Institut

Innovation & Business Creation

Gehen Sie im Haupt-

men u u nte r d em Startseite = Institut Seminare  Trainings  Workshops = Company Builder = Service-Center

M en u p un kt Se m i nare Haben Sie schon einmal dariiber nachgedacht, schlisselfrags 1
. . wer eigentlich lhre Kunden sind? =
in den Bereich S
Entrepreneurship lhre Antwort: 0 von 150 Punkte

*PEP: Personliche Entrepreneur-Punktzahl

und hier auf die
Seminarreihe Sieben
Schliisselfragen.

Bei jedem Online-

LEARNING BOX

Speichern Zurlcksetzen Ubersicht « Bevor Sie beginnen

“ Textbuch
Seminar fuhrt Sie Sy
e i n e b e S O n d e re “ Verstandnisfragen
Fragestellung in das

Thema ein.
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Schritt 3:

Das Textbuch mit
den wesentlichen
Informationen zu
einer Schlisselfrage
kann in 20 bis 30
Minuten durchge-
arbeitet werden und
steht auch als Down-
load zur Verfligung.
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Schlusselfrage 1: Wer ist Ihr Kunde?

Scbx Serluazlliagin Vieri I Kunde?

1. Kunden und Markte

Auf Ma treffen Anbi und !
leistungen aufeinander.

von Produkten und Dienst

Gibt es zwar viele Nachfrager, aber nur einen Anbieter, so spricht man von
einem Monopol {altgriech. monos: sllein, polein: verkaufen), bei wenigen Anbietern von
einem Oligopal (altgriech. aiigos: wenig).

Je mehr Anbieter auf dem Markt um die gleichen Nachfrager konkurrieren,
desto intensiver ist die Wetthewerbssituation und tendenziell desto niedriger
das Preisniveau,

A

2

N

®3

Scba Serluazllvigen Vel 1 Kurde?

Sie sind der Anbieter, d.h, Sie bieten mit lhrem

Unternehmen Ihre Produkte und Dienstleistungen an.

Auf Mérkten treffen Anbieter und Kunden
(Nachfrager) aufeinander und tauschen
Produkte und Dienstleistungen i.d.R.
gegen Geld (Zahlungsmittel).

/m Kunde ist jemand, der Ihre Produkte und

Dienstleistungen kauft und bezahlt

O e e

€ L D> D)

i A e Gl 717G EESteR e e B on oA e, e
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Ve rSté n d n iSfra ge n Welche Markt- bzw. Kundensegmente bearbeitet ein

. . Uhrenhersteller am ehesten? Schliisselfrage 1:
dienen zur weiteren Ihre PEP* betrigt: 83%
M Kt Sieben Schiusselfragen:
H (O Massenmarkte
Ve rt | efu N g d es ; T 83 von 150 Punkte
- *PEP: Personliche Entrepreneur-Punktzal
. @ Diversifizierte Marktsegmente s e
Themenbereiches. O Undiversifizierte Marktsegmente
. .e (O Zwei- oder mehrseitige Plattformen
Sie kdnnen lhre LEARNING BOX
. Ihre Begriindung: Uhrenhersteller verkaufen in der Regel tiber den GroR- und e
A n tWO rte n S pe | C h e r n Einzelhandel an den Endkunden. Abgesehen vom Luxus- SYRLRie Degnnen
uhrensegment ... . Tasbudh
und jederzeit weiter-
“ Fallbeispiele

bearbeiten.
Welche Markt- bzw. Kundensegmente bearbeitet ein “ Lessons Learned

Fachverlag fir Unternehmertum am ehesten?
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Arbeitsblatte

Schliisselfrage 1:

Speziell erarbeitete
Arbeitsblatter helfen s P it 57
Ihnen bei der e
Beantwortung der m—
Verstandnisfragen
und der Entwicklung
lhrer eigenen

Folgende Arbeitsblatter stehen zum Download bereit:

LEARNING BOX

“ Bevor Sie beginnen

“ Textbuch

“ Fallbeispiele

‘ “ Verstandnisfragen

Arbeitsblatt 1a:  Schlisselkarte ABC-Markt-Matrix PDF Excel “ Lessons Learned

Arbeitsblatt 1b: Schlisselkarte Ihre B2B-Kunden PDF Excel

Arbeitsblatt 1c:  Schltsselkarte |hre B2C-Kunden PDF Excel

Arbeitsblatt 2:  Schliisselkarte Problemlésung PDF Excel UNTERNEHMERTEST
i b U Excel

Arbeitsblatt 3:  Schlisselkarte Nutzwert PDF xcel « Test: Schitisselfrage 1

Arbeitsblatt 4:  Schlusselkarte Wettbewerb PDF Excel

Arbeitsblatt 5:  Schlisselkarte Marktpotenzial PDF Excel

Arbeitsblatt 6:  Schltsselkarte Erlésmodell PDF Excel WORKBENCH

< Arbeitsblatter

© 2016 Steinbeis-Transfer-Institut Innovation & Business Creation, D-82166 Grafelfing. Alle Rechte vorbehalten. Stand: 15.01.2016
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AuRerdem arbeiten
Sie parallel an einem
sogenannten Position
Statement, mit
dessen Hilfe Sie lhre
eigene Geschaftsidee
prasentieren konnen.

Geschiftsidee: Bitte Geschéftsidee auswahlen ﬂ

Position Statement: Fir <Zielkunden>, ...

..., die <Bedarfs- bzw. Problemlésungs-Statement>

Speichern Zurucksetzen

© 2016 Steinbeis-Transfer-Institut Innovation & Business Creation, D-82166 Grafelfing. Alle Rechte vorbehalten.
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Ausgewahlte Artikel
und Beitrage geben
lhnen weitere
Informationen zu
jedem Seminarthema.
Die Autoren sind auf
ihrem Gebiet ausge-
wiesene Fachexperten
mit langjahriger
Berufs- und Branchen-
erfahrung.

© 2016 Steinbeis-Transfer-Institut Innovation & Business Creation, D-82166 Grafelfing. Alle Rechte vorbehalten.

Was ist eigentlich Business-to-Business (B2B)?

h Torsten Herrman ist Diplom-Kaufmann und
{ - ] Inhaber der Marketing-Agentur chainrelations
@ i in Frankfurt am Main.

e

N 4
Uber die genaue Bedeutung des Begriffs B2B sind manche Unklarheiten im Umlauf, daher mal eine kleine Klarstellung.
Definition Business-to-Business:

B2B bezeichnet Beziehungen zwischen oder mehreren Unternehmen, gleich ob es um Guter oder Dienstleistungen geht.

Bei B2C hingegen sind es Konsumenten (Privatpersonen) auf der einen Seite und Unternehmen auf der anderen. Ein Unternehmen
ist niemals ,Endkunde” und damit niemals das ,C" in einer B2C-Beziehung.

» Weiterlesen: Was ist eigentlich Business-to-Business (B2B)?

B2C - Geschiftsbeziehung zwischen Unternehmen und Konsumenten

Florian Weis ist Redakteur bei business-on.de.
Er betreut das regionale Wirtschaftsportal business-on.de
fur die Region Koin-Bonn.

e

Die Abkurzung B2C steht fur Business-to-Consumer, einer Geschaftsbeziehung zwischen einem Unternehmen und einer

Privatperson als Konsument. Der Begriff meint dabei nicht nur die Handelsbeziehung, sondern auch die Kommunikation zwischen

Stand: 15.01.2016
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Wo immer dies notig
und moglich ist,
stehen lhnen auch
Hinweise und Links zu
Video-Prasentationen
als Begleitmaterial zur
Verfligung.

© 2016 Steinbeis-Transfer-Institut Innovation & Business Creation, D-82166 Grafelfing. Alle Rechte vorbehalten.

Qideo-PrésentationeE)

B2B& B2C Explanation

socialpotentials, veroffentlicht am 27.06.2013, 2:14min

B2B & B2C Explanation vid
——

B2B Marketing in a Digital World

Richard Robinson, verdffentlicht am 28.01.2010, 4:11 min

B2B marketing in a digital world

DECISION
PHASE

Business-to-Consumer (B2C)

b2bwhiteboard.com, veroffentlicht am 09.05.2012, 0:33 min

Business to consumer (B2C)

What is B2B Marketing?

b2bwhiteboard.com, veroffentlicht am 05.12.2011, 2:04 min

What is B2B Marketing?

Stand: 15.01.2016
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Dies wird erganzt

durch eine spezielle I@turverm@

Literaturliste mit

Zur Vertiefung des behandelten Themengebietes empfehlen wir Ihnen folgende Literatur:

weiterfihrenden

1 ¥ —— Christian Dreeser u. Christian Ulrich: Digitale Markiplatze. B2B und B2C: Grundlagen, Klassifikationen
Artikeln, Fachbichern g P » gen,

. T und Management. Taschenbuch. Studienarbeit aus dem Jahr 2006 im Fachbereich

un d M on Og ra p h en Betriebswirtschaftslehre - Handel und Distribution, Hochschule Koblenz
sowie eine
e nts p rec h en d e Werner Pepels (Hrsg.): B2B-Handbuch General Management: Unternehmen marktorientiert steuern.
Li n ksa mm I u ng Gebundene Ausgabe. Symposion Publishing. Dusseldorf 2008.

Hartmut Sieck: Erfolgreich verkaufen im B2B. 2. Auflage. Taschenbuch. Springer Gabler.
Wiesbaden 2014.

Carsten Baumgarth (Hrsg.): B2B-Markenfuhrung: Grundlagen - Konzepte - Best Practice. Gebundene
Ausgabe. Wiesbaden 2020.

© 2016 Steinbeis-Transfer-Institut Innovation & Business Creation, D-82166 Grafelfing. Alle Rechte vorbehalten. Stand: 15.01.2016
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Internet-Linksammlung

Benjamin Schneider: Nischenmarkt oder Massenmarkt? Was steckt dahinter? Erschienen auf online-business-beratung.de.
http://www.online-business-beratung.de/nischenmarkt-massenmarkt/

Michael Scholz: Business to Administration (B2A) - Electronic Commerce. Erschienen am 26.03.2005 auf competence-site. de.

http://www.competence-site.de/business-to-administration-b2a-electronic-commerce/

Marcel Weil: Zweiseitige Markte - Die Grundlagen. Erschienen am 02.04.2010 auf neunetz,com.
http://'www.neunetz.com/2010/04/02/zweiseitige-maerkte-die-grundlagen/

Ohne Verfasser: Kriterien fur die Marktsegmentierung. Erschienen am 06.12.2011 auf marketingfish.de.

http:/fwww.marketingfish.de/praxis/marktsegmentierung/kriterien-fuer-die-marktsegmentierung-5565/

Ohne Verfasser: Was ist ein Nischenmarkt? Erschienen am 30.10.2013 auf graccem.net.

http://www.graccem.net/internet/was-ist-ein-nischenmarkt/

Ein Glossar mit den
wichtigsten, in @

d |ese m Se m | nar neu Die in diesem Seminar-Modul neu eingefiihrten Begriffe sind:
H Anbieter Glokalisierung Marktsegmentierung
gelernten Begrlffen B2A Internationalisierung Massenmarkt
rundet dieses ab, B2B Kunde Nachfrager
B2C Kundensegment, diversifiziert Nischenmarkt
Branche Kundensegment, undiversifiziert Plattform, zwei- oder mehrseitig
Branchenklassifikation Markt Regionalmarkte
Globalisierung Marktausdehnung Wirtschaftsstufe

Beim Anklicken des jeweiligen Begriffes erhalten Sie detailliertere Informationen.

© 2016 Steinbeis-Transfer-Institut Innovation & Business Creation, D-82166 Grafelfing. Alle Rechte vorbehalten. Stand: 15.01.2016
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Schritt 4:

Nun ist es an der Zeit, lhre Geschiftsidee * Geriist-Daueranker
lhre ei gene Welchem der nachfolgenden Geschéftsfelder kénnen Sie Ihre
GeSChéftSidee anzu- Geschéftsidee am ehesten zuordnen?
legen. Sie finden den A | . , ‘

t h en d en Geschiftsfeld: Industrielle Technologie/Produktion/Hardware|v|
entsprec

'] i Freigabe fiir User: Freigabe| v

MenuUpunkt im
Service-Center.

Freigabe fiir Investoren:  Freigabe| v/

Kurzbeschreibung: Entwicklung eines Gerust-Dauerankers, der dank einer speziellen
Konstruktion dauerhaft in der Wand verbleiben und somit bei den
néchsten Verputz- oder Malerarbeiten wiederverwendet werden kann.

Speichern Zurucksetzen

© 2016 Steinbeis-Transfer-Institut Innovation & Business Creation, D-82166 Grafelfing. Alle Rechte vorbehalten. Stand: 15.01.2016
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Die erforderlichen
Daten lhrer
Geschaftsidee geben
Sie wieder in dem
jeweiligen Online-
Seminar unter dem
entsprechenden
Menupunkt in der
Workbench ein.

Geschiftsidee: Gerist-Daueranker [v]

lhre erreichte
Teilpunktzahl: 10 von 12 Punkte

Marktmodell: * @®B2B ()B2C

Welcher Branche ordnen Sie lhr eigenes, noch zu griindendes Unternehmen am ehesten zu? -

F - Baugewerbe, Bau v

Im Falle eines B2B-Modells, welchen Branchen kénnen Sie lhre Unternehmenskunden zuordnen? ¥
[]A - Land- und Forstwirtschaft, Fischerei

[1B - Bergbau und Gewinnung von Steinen und Erden
[]1€C - Verarbeitendes Gewerbe, Herstellung von Waren
[1D - Energieversorgung

[]1E - Wasserversorgung, Abwasser- und Abfallentsorgung
[ F - Baugewerbe, Bau

[]1 G - Handel und Reparatur von Kraftfahrzeugen

["]H - Verkehr und Lagerei

[]1- Gastgewerbe, Beherbergung und Gastronomie

[T1J - Information und Kommunikation

[ 1K - Finanz- und Versicherungsdienstleistungen

[T]L - Grundstiicks- und Wohnungswesen

[ 1M - Freiberufliche und technische Dienstleistungen

[T]N - Sonstige wirtschaftliche Dienstleistungen

[ 1P - Erziehung und Unterricht

[]1Q - Gesundheits- und Sozialwesen

© 2016 Steinbeis-Transfer-Institut Innovation & Business Creation, D-82166 Grafelfing. Alle Rechte vorbehalten.
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Zu jedem Online-
Seminar sorgt eine

Checkliste dafiir, dass - 4 von 10 Punkte
Sie bei der
Bearbeitung auch

Geschiftsidee: Gerlist-Daueranker [V|

Bitte kreuzen Sie die von Ihnen schon erledigten bzw. nicht relevanten Checkpunkte an:

N IChtS ve rgesse n. Sie haben eine erste grobe Markteinteilung in B2B- bzw. B2C-Markte vorgenommen.
(O)Ja (e Nein bzw. noch nicht

Sie haben lhre eigene Geschaftsidee bereits der entsprechenden Wirtschaftsstufe zugeordnet.
(OJa (@ Nein bzw. noch nicht

Innerhalb dieser Wirtschaftsstufe haben Sie lhre Geschaftsidee einer konkreten Branche zugeordnet.
()Ja (@ Nein bzw. noch nicht

() Sie haben bereits entschieden, ob Sie Ihr Wertangebot auf Massenmarkten anbieten werden.
(® Sie haben sich bereits fiir eine bestimmte Marktnische entschieden.
O Ihr Wertangebot richtet sich an bestimmte, noch festzulegende Marktsegmente.

Diese Marktsegmente sind ...
() ... diversifiziert () ... undiversifiziert (@) ... derzeit nicht relevant

Sofern Sie sich auf B2B-Markten bewegen, haben Sie wie folgt eine detaillierte
Kundensegmentierung vorgenommen:

© 2016 Steinbeis-Transfer-Institut Innovation & Business Creation, D-82166 Grafelfing. Alle Rechte vorbehalten. Stand: 15.01.2016
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Schritt 5:
|( Lessons Learned Schliisselfrage 1:
Ihre PEP* betragt: 83%.

D i e Lessons Lea rned Sieben Schiusselfragen:

Die wichtigsten 10 Punkte: 83 von 150 Punkte

fassen |hr Lern- und

1. Zu wissen vas ein Kundae Ist.

Arbeitsergebnis 2. De

nochmals zusammen. LEARNING BOX

) . ] . 4. B2B- und B2C-Maérkte z er “ Bevor Sie beginnen
S|e konnen Jederzelt 5. Kunden nach Wirtschaft enseintelle e 4 Textbuch
daS Gelernte dUrCh j i:“ :H‘,;_-»ehf x - e %“_QA_ “ Fallbeispiele

den Unternehmertest e —

iiberpriifen.
10. Die eigenen Kunde ach den vorgena ten Kriterien detailliert bescnhreiben konnen.

“ Verstandnisfragen

© 2016 Steinbeis-Transfer-Institut Innovation & Business Creation, D-82166 Grafelfing. Alle Rechte vorbehalten. Stand: 15.01.2016
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Schritt 6:

Der Test ist beliebig
wiederholbar und
geht wie |hr Arbeits-
und Lernerfolg und
die Bearbeitung lhrer
Geschaftsidee zu
einem Drittel in die
Gesamtbewertung
lhrer Personlichen
Entrepreneur-
Punktzahl (PEP) ein.

© 2016 Steinbeis-Transfer-Institut Innovation & Business Creation, D-82166 Grafelfing. Alle Rechte vorbehalten.

Innovation & Business Creation

Sie haben das vorliegende Online-Seminar durchgearbeitet und méchten jetzt Inren Kenntnisstand
Uberprifen. Dazu dient folgender Unternehmertest. Viel Erfolg!

Unternehmertest starten

Schliisselfrage 1:

hre PEP* betragt: 83%.
Siebe o a
83 von 150 Punkte

*PEP: Personliche Entrepreneur-Punktzahl

LEARNING BOX
“ Bevor Sie beginnen
“ Textbuch

“ Fallbeispiele

“ Verstandnisfragen

“ Lessons Learned

UNTERNEHMERTEST

“ Test: Schliisselfrage 1

Stand: 15.01.2016
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Schritt 7:

Im Service-Center
kdnnen Sie im
Unternehmens-
Dashboard unter der
Rubrik PEP jeweils |hr 5-

@sdnliche Entrepreneur-Punktzahl (PEP):

®m  Durchschnittliche PEP aller Benutzer

® Ihre eigene PEP

nach den einzelnen 5,
Online-Seminaren

aufgeschlisseltes §3
Ergebnis finden. 55

Dort sehen Sie auch
die Vergleichszahlen

aller angemeldeten
Benutzerinnen.

70

80

90 100

© 2016 Steinbeis-Transfer-Institut Innovation & Business Creation, D-82166 Grafelfing. Alle Rechte vorbehalten.
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Sie konnen lhre PEP
nicht nur nach den
einzelnen Online-
Seminaren, sondern
auch nach Einfluss-
faktoren analysieren.

Ihre Geschaftsidee Checklisten

Nr. Schlisselfrage

1 Wer ist Ihr Kunde?

2 Welches Problem wird gelost?

3 Welchen Wert hat Ihre Lésung?

4 Wieso ist |hre Losung besser?

5 Wie hoch ist Ihr Marktpotenzial?

6 Wie lasst sich mit Ihrer Losung Geld verdienen?
- Ihre Gesamtpunkizahl:

Unternehmeriest

Punkte

32

26

16

25

23

150

lhre Punkizahl

14 438 %
15 57.7%
10 62.5 %
14 50 %
16 64 %
14 60.9 %
83 553 %

© 2016 Steinbeis-Transfer-Institut Innovation & Business Creation, D-82166 Grafelfing. Alle Rechte vorbehalten.
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Schritt 8:

Im Service-Center finden Sie unter
dem Menipunkt lhre Geschaftsidee
auch eine Zusammenfassung der von
Ihnen erarbeiteten Schritte in
graphischer Form. Diese bildet die
Grundlage fir die Weiterentwicklung
Ihrer Geschaftsidee zu einem
wirtschaftlich tragfahigen und
nachhaltigen Geschaftsmodell und
die hierzu verwendete Business
Model Canvas.

© 2016 Steinbeis-Transfer-Institut Innovation & Business Creation, D-82166 Grafelfing. Alle Rechte vorbehalten.

Geschaftsidee: Gerust-Daueranker

Ihre Kundenlosung:
Position Statement.

Die detaillierte Beschreibung der auf lhre Kunden zugeschnittenen Problemidsung erfolgt im

lhr Wertangebot:

Ihre Branche:

Baugewerbe, Bau [v]

Ihre Wettbewerbsvorteile:

Der neue Gerist-Daueranker lost gleich
mehrere Probleme des Kunden: er ist
einfacher zu installieren
(Komplexitatsproblem), verbleibt in der Wand
(Zeit- bzw. Verfugbarkeitsproblem), ist
thermisch entkoppelt, so dass keine
Warmebriicken entstehen (Qualitatsproblem)
und zudem kostengunstig (Kostenproblem).

Wertangebotsdetails einblenden

lhre Kunden:

Marktmodell:

B2B[V]

Marktsegment:

Diversifiziertes Kundensegment V]

Marktraum:
[‘Iregional [7]bundesweit [7]international

Bediirfnisebene Ihrer Kunden:
Sicherheitsbediirfnisse|v |

Kundendetails einblenden

Erlose:

Eriosmodell:

Einmalige Verkaufserlose

[“] Nutzungsgebiihren
[]Abonnementgebiihren

[[]Miet-, Pacht-, Leih- oder Leasinggebiihren
/] Lizenz- oder Patentgebiihren

[[]Makler- bzw. Vermittiungsgebiihren
[]Werbeeinnahmen

[_]1 Sonstige Einnahmen

Beschreibung:

Preismodell: () Preisfiihrer
@) Preiskampfer
() Preisfolger
() Weder noch

Zahlungsmodell: [/ Vorkasse

[/] Bar- bzw. Sofortkauf
Ziel- bzw. Kreditkauf

Es kénnen einmalige Erlose durch den Verkauf an andere Geristbauer generiert werden.

Vorstellbar sind auch umsatzabhangige Lizenzgebthren im Rahmen einer Internationalisierung

Stand: 15.01.2016
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Schritt 9:

Suchen Sie nach
moglichen Investoren
fur lhre Geschafts-
idee , so kdnnen Sie
dies ebenfalls im
Service-Center unter
dem Menupunkt
Pitchdeck tun.

Aligemein

Investorentyp:

Reichweite:

Investmentphase:

Investmenthorizont:

P rere——...

)

Suchkriterien

rgebnisliste Pitchdesk

[ ] Business Angels

["]Crowd Investing

[] Sonstige Privatinvestoren
[]Inkubatoren und Griinderzentren
["] Akzeleratoren

[] Griinderwettbewerbe

[] Offentliche Férdermittel
[]Venture Capital und Private Equity
[]Industrielle Investoren

["]Lokale bzw. regionale Investoren
[ ] Nationale bzw. bundesweit tatige Investoren
["]Internationale bzw. global aktive Investoren

[[]Pre-Seed- und Seed-Phase
[] Startup-Phase
["]Expansionsphase

[] Turn-around-Phase

O Kurzfristige Uberbriickungsfinanzierung

() Mittelfristiges Investment (1 bis 4 Jahre)

(O Langfristiges Investment (5 bis 10 Jahre)

() Strategisches Investment (mehr als 10 Jahre)
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Schritt 10:

Je nach markierten
Suchkriterien
erhalten Sie eine
entsprechende
Ergebnisliste, aus der
Sie die Investoren
auswahlen konnen.
Um lhre Geschafts-
idee diesen zugang-
lich zu machen, muss
sie aber auch
freigeschaltet sein.
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Innovation & Business Creation

Allgemein Suchkriterier Ergebnisliste

Privatinvestoren

Crowd Investing

Inkubatoren und Griinderzentren
Akzeleratoren
Grunderwettbewerbe

Offentliche Férdermittel

Venture Capital und Private Equity

Industrielle Investoren

Speichern ZurlUcksetzen
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Viel Spal3 bei lhrer Geschaftsidee!
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