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individuelle Anreise/Check-in
im Hotel (Zimmer stehen ab
15:00 Uhr zur VerfUgung)

bis 18:00 Uhr

18:30 Uhr Cet-Together & Welcome-
Drink auf der Terrasse der
Mama Thresl Island Bar

15:00 Uhr Servus im Bootcamp durch
Max Buddecke, Walter Capell-
mann und Rainer Demski

19:30 Uhr Abfahrt zur Huwi's Alm

19:45 Uhr Aperitif auf der Alm

20:00-23:00 Uhr Hut-Essen auf der Alm

23:00 Uhr Ruckfahrt zum Mama Thresl

Ausklang an der Mama Thresl Island Bar (Bar
schlielt um 00:30 Uhr) -
Selbstzahler

— 25.08.22 ——r

06:15-07:00 Uhr Red Eye — Outdoor-5ession

anschlieBend Zeit zu duschen und ausgiebig
zu fruhstucken

08:30-09:00 Uhr Es geht los: ein herzliches Will-
kommen durch Max Buddecke
und Walter Capellmann

095:00-10:00 Uhr Keynote ,Voice Sells: Die Macht
der Stimme" - Paul Johannes
Baumgartner

10:00-10:30 Uhr Session 1:,5Skills fur Leader der
neuen Zeit & was Fuhrung und
Verkauf gemeinsam haben® -
Sarah Mdtschenich (DELA)

10:30-10:45 Uhr Pausensnack

TRAININGSPLAN

10:45-11:25 Uhr

11:25-11:30 Uhr
11:30-12:00 Uhr
12:15-12:45 Uhr
12:45-13:45 Uhr

13:45-14:45 Uhr

14:45-15:25 Uhr

15:25-15:30 Uhr

15:30-16:00 Uhr

16:00-16:30 Uhr

16:30-17:00 Uhr
17:00-19:00 Uhr

Anschlieend
20:00-22:00 Uhr

Session 2: ,Must-Know: Steuer-
lehre — Rechtsformen, Grund-
lagen, Bilanzierung” — Claudia
Nikolic (die Bayerische)
Espresso-Break

Session 3: ,Ausbildung und
Fuhrung” - Melanie Wicklein
(die Bayerische)
Energy-Booster: Mountain-
Yoga auf dem Roof-Top

Lunch

«Positive Leadership: Wie
Mitarbeiter aufblUhen” - Paul
Johannes Baumgartner
Session 4. ,BWL-Hacks: Unter-
nehmensanalyse, Kennzahlen,
kfm. Grundlagen, Jahrespla-
nung” - Judith Lechermann
(die Bayerische)
Espresso-Break & Denkpausen-
Snack

Session 5: ,Unternehmens-
auftrntt” - Vanessa ReuB3 (die
Bayerische)

Session 6: ,Canvas Business
Modell* - Judith Lechermann &
Max Buddecke (die Bayerische)
rein ins Sportoutfit
QOutdoor-Event: Mountainbi-
king/Free-Climbing/Wandern)
Zeit zu duschen

Dinner (ab 21:00 Uhr DJ)

Ausklang an der Mama Thresl Island Bar mit

0J Svenny (Bar schliet um
00:30 Uhr) - Selbstzahler

06:30-07:15 Uhr
anschlieBend

08:45-09:45 Uhr

09:45-10:45 Uhr

10:45-11:00 Uhr
11:00-11:45 Uhr

11:45-12:15 Uhr

12:15-12:45 Uhr

12:45-13:30 Uhr
13:30-14:30 Uhr

14:30-15:00 Uhr

26.08.22 ——

Red Eye — Outdoor-Session

Zeit zu duschen und ausgie-
big zu frihstucken, Check-out
Zimmer

LPresentation-Skills: Perfor-
mance fur Buhne und Kamera“
- Paul Johannes Baumgartner
Session 7: ,Internal Branding
und Positionierung: Marken-
kern & DNA" —Walter Capell-
mann (DELA)

Pausensnack

Session 8: Mersicherungs-
kalkulation” - Karol Musialik
(die Bayerische)

Energybooster Outdoor/Moun-
tain-Yoga auf dem Roof-Top
Session 9: Unternehmens-
strategie: Fokussierung und
Planung" - Max Buddecke [die
Bayerische)

Lite Lunch

~Customer Centricity: vom
Mandanten zum Fan" - Paul
Johannes Baumagartner

Es war uns eine Ehre: Max Bud-
decke und Walter Capellmann

Individuelle Abreise
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ZUKUNFTSMACHER
BOOTCAMP

Canvas
Business Model




Premium

Standard

Economy

Quelle: 2b.AHEAD Trendstudie Versicherungen 2020
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Das Business Modell Canvas ist eine Moglichkeit der Visualisierung und
Strukturierung von Geschaftsmodellen.
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Vorteil

= Das Geschaftsmodell wird konkretisiert auf einer Seite

= Einfacher Aufbau ermoglicht schnelles Verstandnis und bildet die Basis fiir Diskussionen

= ,Auf den Punkt®, d.h. keine langen Erklarungen

= Abhangigkeiten konnen direkt dargestellt werden

= Gemeinsames Verstandnis im Team

. . A/
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Wir starten mit der Zielgruppe? (Persona)

WELA

fiireinander
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Eine Persona reprasentiert eine semi-fiktive Darstellung deines
Nutzers und Kunden. Sie basiert auf qualitativen und quantitativen
Daten & Informationen.

Personas helfen, sich die Menschen vor Augen zu fuhren, fiir die man
konzipiert, gestaltet und entwickelt. Somit werden Produkte/Services
fur sie auch nutzbar und kaufenswert. Personas sind zudem zentrales

Hilfsmittel bei der Umsetzung von Marketing- & Vertriebsstrategien.
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Identifiziert Eure Nutzergruppen

Illustrativ - Kiichengerite

Business to Business (B2B) End-User (B2C)
-
Restaurant- @ Hotel- a
besitzer b managerin

Standort- ﬁ Kantinen-
managerin g p manager giEm

Hinweis:
Annahmen sollten validiert werden
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Was ist eine “Customer Journey Map”?

Die Customer Journey ist eine Visualisierung jeder Phase und Aktivitat, die ein potenzieller
Kunde durchlauft, wenn er mit Eurem Unternehmen und Eurer Marke interagiert.

Customer Journey Mapping hilft, sich in den Kunden hineinzuversetzen, um alle Aktivitaten
rund um Produktentwicklung, Vermarktung, Vertrieb und Kundenservice an den
Bedurfnissen und Herausforderungen auszurichten.
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Das Value Proposition Canvas

Wertangebot

R, e, die Ihr Kunde erwartet ocer
dic seine Enwartungen Gbertrefien?

Kopien oder
\on Kundon begeistern?

3 8 bestimmie Features, Lestung, Ouo!

#rem Kunden ene E
res Lebens?

die pos
Kurxde sich wunscht?

iven sozalen Koasequenzen, die Ihe

etwas, wonach die Kunden
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Produkte & g
Dienstleistungen

besserungen aktueber Losungen, de

positive Resultate, 6o 2u den Erfoigs: und
Misserfo: y'mcr Ihves Kunden passen?

eine Vereinfachung n Sezug aut die Arewnime?

Bieten si0
Ersparungen, de fren Kunden erfreuen?

Kundensegment

Was wirde ihren Kunden die Aufgaben cder
das Leben eriexchtern?

Wekhe positven sonalen Konsequenzen
wanscht sich ihe Kunde?.

28 tasst e us

Wonach suchen Ihre Kunden?
2 I gute

Wavon trsumen ihre Kunden?

Woran misst i Kunce Efolg urd M sserfoig?

o0 o
Gewinne \/ as murde e iarscher

it der
en?

V —
Kunden Job(s) =

Welche Resultate erwartet ihr Kunde und was
wirde seine Erwartungen Ubertretfen?

2u ener Vermekiung von R
furchten?

daru, dass ihee Kus
scNafen kienen?

den nachts besser

dazy, ass Kunden wenoer oder gar keine
Febler mehr maxnen

ez denbes dor Annahme der Losungen im Wog
2 8

2u 00T Bosetigung von Hindarnissen, i Iren Kun

Problemloser

Fuhren Sie

2 EBnspaningon?

har Lasungen?

dazu, dass Schwiergkaiten und Hevaustordenngen,
© Kunden stoBen, eiminert werden?

oen [0 NEQAtIvEr sazialer Konsed
e Kunde asgesetzt i, oder Gie er

COPYRIGHT © Stratogyzer AG

. die Macher von Business Mode/ und VON : stattys.com
a die Bayenscune

Quelle: https://strategyzer.com/canvas/value-proposition-canvas

ART.NO.: 381-BMGIS00E

v

-

se genugen aktueile

1 ihrem Kunden nicht?

Was sind de groliten Schwierigketen und
Hecausforderungen fut hren Kunden?

Welche nogativen sorialen Konsequenzen
criebit oger furchtet ihr Kundo?

Was Wsst ihre Kunden nachts nicht schiafen?
8. graSo PYCCKme, ATHZUN SO0

Welche Fenver macht Ihe Kunge haufig?

velche Mindernisse halten thren Kunden davon
men?

@ sStrategyzer

strategyzer.com
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Beispiel

Business Model Canvas @

Key partners

- Hosts

- Business travel
partners

- Travel managers

- Investors / venture
capitalists

- Lobbyists

Other partners:

- Photographers (street,
event, property)

- Maps, payment, cloud
storage, identification

- Insurance

Cost structure

- Customer acquisition cost, CAC

- Weighted average cost of
capital, WACC

% die Bayerische

Key activities

- Remove friction from
transactions

- Scale beyond critical mass
- Engage the participants
- Refine value proposal

- Analyse data & improve

Key resources

- The network effects

« Listings

- User generated content

- Platform architecture

- Algorithms, data, analytics
capabilities/pecple

- Brand, App

- Development & expansion
- Payroll, contractors

- Legal, insurance

- Lobbying, legal, settlement

- Customer support

- Infrastructure, transaction costs

Value proposition

For the hosts:

- Income generation

- Ease of transactions

- Meeting new people

- Ease of getting verified
guests

- Calendar, booking
management

For the guests:

- Lower cost

- Easy transactions

- Authentic local
experience

- More variety

- Transparent ratings

- Charging a transaction fee based
on savings on:
- Lower cost for guests

Customer relationships

- Own the relationships
- Manage interactions
Esp for hosts:

- Issue resolution

- Guide joining steps
Public: company image

Channels

- Digital ads

- Content marketing
- Word of mouth

- Social, messaging
- Referral program

- Transaction: App,

Customer segments
Macro segmentation

Guests

- Travel type (business,
leisure)

- Demographic

- Geographic

- Behavioural

Hosts

- Accommaodation type
- Demographic

- Geographic

- Rental preferences

And microsegmentation

- Rental guests: 5-15%

- Rental hosts: 3-5%

- Event hosts: 20%

- Higher net income of hosts

= Event guests: 0%

Understanding Airbnb: www.innovationtactics.com/business-model-canvas-airbnb/
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Emwicked Erduiciet! von Cafwm: fmrminn
Business Model Canvas Startup Mame Name1, Name2, . TTAMMLIL XY
.. e - - pa . B
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VAT BiFr] Linbape Vislche Schilessbakiitiien Welche Art won Beciehing Fiir wer schalen wir Wer?

SehiliEss pariner? Wer sind
Linsene wichtigehen Lisderanten
Wialcihe Sl shelnakon noen
e rben wir von Parram?
Walche Hauptaksititen fihren
Pariner durch?

MOTIVATIOMNEN POR
PARTNERSCHAFTEN
Opfimienung urd
WWirtschaflichial, Vamngernng
von Rigike und Unsicherheit,
Beagchafung besfimmiar
RessoUrcen und Akivititen

erfordam ursans Wertvarschiige
Unsene \Varriebakandls?
Kunden becrishungen?
Einrea hine nestrime?

HATEGORIEM
Prowdiikian, Problembisung,
Platifanm ¢ Metraark

Schlisselressourcen J

Welche Schilssressolinsen
i Liflae
Wertversprachen?
Iﬁhxm hzrp;r:bdm?:?
urdenbesioh urgen
Einnahmeansirome?

ARTEMN VOMN RESSOLRCEN

Phiysisdh, Inellekivial

I:f:ln;arl-'.e et Urheshermechbe,
tan), Merssh, Finansiel

‘Wedchen, Wer liafern wir an den

Kunden?

Wiedches der Prohlema umsenar

Kumden been wir 2o ldesn 7

Wedche Produki=urd

Servicahinds] bietsn wir filir jades
ErSegment an?

‘Wislche Kiindenbeadhfnis

bedriedigen wir?

EIGEMSCHAFTEMN
it it
Performancs

Anguss

“Die: Arbeit fertigetelisn®
Dhesign

Marke 7 Staties

Preis

Hothes ribee ol 23 Ui
Risikomirdenng

Zuganghichket
Kot Bernitzestreundichkei
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Dwirckh veelche Kardile machban
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Berwussisain, Benweartung, Kauf,
Lisdarung, Afbar Sales
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Kunden?

Iassermarkt
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Dl rsifizieart
Mebrseitige PlablSarm

Was sind die wichiigsien Kostan unssres Geschaftemodells?
Wihalcde
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Was ist euer Wertversprechen?

WELA
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individuelle Anreise/Check-in
im Hotel (Zimmer stehen ab
15:00 Uhr zur VerfUgung)

bis 18:00 Uhr

18:30 Uhr Cet-Together & Welcome-
Drink auf der Terrasse der
Mama Thresl Island Bar

15:00 Uhr Servus im Bootcamp durch
Max Buddecke, Walter Capell-
mann und Rainer Demski

19:30 Uhr Abfahrt zur Huwi's Alm

19:45 Uhr Aperitif auf der Alm

20:00-23:00 Uhr Hut-Essen auf der Alm

23:00 Uhr Ruckfahrt zum Mama Thresl

Ausklang an der Mama Thresl Island Bar (Bar
schlielt um 00:30 Uhr) -
Selbstzahler

— 25.08.22 ——r

06:15-07:00 Uhr Red Eye — Outdoor-5ession

anschlieBend Zeit zu duschen und ausgiebig
zu fruhstucken

08:30-09:00 Uhr Es geht los: ein herzliches Will-
kommen durch Max Buddecke
und Walter Capellmann

095:00-10:00 Uhr Keynote ,Voice Sells: Die Macht
der Stimme" - Paul Johannes
Baumgartner

10:00-10:30 Uhr Session 1:,5Skills fur Leader der
neuen Zeit & was Fuhrung und
Verkauf gemeinsam haben® -
Sarah Mdtschenich (DELA)

10:30-10:45 Uhr Pausensnack

TRAININGSPLAN

10:45-11:25 Uhr

11:25-11:30 Uhr
11:30-12:00 Uhr
12:15-12:45 Uhr
12:45-13:45 Uhr

13:45-14:45 Uhr

14:45-15:25 Uhr

15:25-15:30 Uhr

15:30-16:00 Uhr

16:00-16:30 Uhr

16:30-17:00 Uhr
17:00-19:00 Uhr

Anschlieend
20:00-22:00 Uhr

Session 2: ,Must-Know: Steuer-
lehre — Rechtsformen, Grund-
lagen, Bilanzierung” — Claudia
Nikolic (die Bayerische)
Espresso-Break

Session 3: ,Ausbildung und
Fuhrung” - Melanie Wicklein
(die Bayerische)
Energy-Booster: Mountain-
Yoga auf dem Roof-Top

Lunch

«Positive Leadership: Wie
Mitarbeiter aufblUhen” - Paul
Johannes Baumgartner
Session 4. ,BWL-Hacks: Unter-
nehmensanalyse, Kennzahlen,
kfm. Grundlagen, Jahrespla-
nung” - Judith Lechermann
(die Bayerische)
Espresso-Break & Denkpausen-
Snack

Session 5: ,Unternehmens-
auftrntt” - Vanessa ReuB3 (die
Bayerische)

Session 6: ,Canvas Business
Modell* - Judith Lechermann &
Max Buddecke (die Bayerische)
rein ins Sportoutfit
QOutdoor-Event: Mountainbi-
king/Free-Climbing/Wandern)
Zeit zu duschen

Dinner (ab 21:00 Uhr DJ)

Ausklang an der Mama Thresl Island Bar mit

0J Svenny (Bar schliet um
00:30 Uhr) - Selbstzahler

06:30-07:15 Uhr
anschlieBend

08:45-09:45 Uhr

09:45-10:45 Uhr

10:45-11:00 Uhr
11:00-11:45 Uhr

11:45-12:15 Uhr

12:15-12:45 Uhr

12:45-13:30 Uhr
13:30-14:30 Uhr

14:30-15:00 Uhr

26.08.22 ——

Red Eye — Outdoor-Session

Zeit zu duschen und ausgie-
big zu frihstucken, Check-out
Zimmer

LPresentation-Skills: Perfor-
mance fur Buhne und Kamera“
- Paul Johannes Baumgartner
Session 7: ,Internal Branding
und Positionierung: Marken-
kern & DNA" —Walter Capell-
mann (DELA)

Pausensnack

Session 8: Mersicherungs-
kalkulation” - Karol Musialik
(die Bayerische)

Energybooster Outdoor/Moun-
tain-Yoga auf dem Roof-Top
Session 9: Unternehmens-
strategie: Fokussierung und
Planung" - Max Buddecke [die
Bayerische)

Lite Lunch

~Customer Centricity: vom
Mandanten zum Fan" - Paul
Johannes Baumagartner

Es war uns eine Ehre: Max Bud-
decke und Walter Capellmann

Individuelle Abreise

prasentiert von
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A GOAL
WITHOUT .
A PLAN ;!
1S JUST X
AWISH
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Wie erstelle ich einen Businessplan?
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Template Annahmen Planung

2022 2023 2024 2025 2026

Beitragssumme
Produkt 1
Produkt 2

Durschnittliche Laufzeit
Anteil Einmalbeitrag
Anteil Ifd. Beitrage

Abschlussprovisionen (in % der Beitragssumme)
Produkt 1

Produkt 2

Folgeprovisionen (in % der Beitragssumme)
Produkt 1

Produkt 2

Policen (Stiick)
Neu

Bestand
Stornoquote

Personalkosten
Positionen

X
X
X
X
X

FTE (Gesamt)
Lohnsteigerung
Soziale Abgaben

9 die Bayerische ZUKBUAf;cA S HER DET’A
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Template Output Planung
. Ouput______________|

2022 2023 2024 2025 2026

Umsatz
Kosten der Warenabgabe
Deckungsbeitrag

Léhne und Gehdlter

Soziale Abgaben und Aufw. fiir AV
Personalaufwand
Abschreibungen

Raumkosten

Versicherungen, Beitrdge und Abgaben
Reparaturen und Instandhaltungen
Fahrzeugkosten
Werbe- und Reisekosten
Verschiedene betriebliche Kosten
Ubrige sonstige betriebliche Aufwendungen
Sonstige betriebliche Aufwendungen
Sonstige Zinsen und dhnliche Ertrage
Zinsen und ahnliche Aufwendungen
Sonstiges Ergebnis
Ergebnis vor Steuern
Steuern vom Einkommen und vom Ertrag
Ergebnis nach Steuern
sonstige Steuern
Jahresiiberschuss

9 die Bayerische ZUKB"'AfJCA S HER DET’A
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Langfristige Erfolgsplanung

» Ableitung des Zielzustandes des Unternehmens (Marge und Umsatzpotential)

Inhal - : . . .
nhat  Langfristige Planung inkl. Umsetzung strategischer Meilensteine

* Langfristige Planungsperiode (3-5 Jahre)
* Planung auf viertel- sogar jahrlicher Basis

* VVereinfachte Annahmen Uber Parameter wie Marktanteile, Preise, Skaleneffekte,
Reinvestitionen etc.

Umsetzung

» Unterstltzung bei der strategischen Ausrichtung

+ Aufzeigen der Potenziale und Risiken des Geschaftsmodells (Szenarien)
» Vorhersage der nachhaltigen Marge

* Grundlage der Ableitung des Unternehmenswertes

Vorteile

N
9 die Bayerische zux::g;%\:lsg HER DET’A
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Wie fokussiere ich mich?
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Fokus

Aktiv oder Reaktiv?
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Was ist eine “BCG Matrix”?

Die BCG Matrix wird verwendet, um sich einen Uberblick Uber die Produkte eines
Unternehmens zu verschaffen und Strategien flr die Produkte abzuleiten. Dazu werden die
Produkte in ein Koordinatensystem mit zwei Achsen eingeordnet.

Die Position des Produkts im Koordinatensystem zeigt, ob ein Produkt viel Potenzial hat,
also ein zukUnftiger Star des Unternehmens ist, oder ob es ein Poor Dog (armer Hund) mit
sehr wenig Potenzial ist

N
% die Bayerische z“"é'é'ﬂ%:.&f HER
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BCG Matrix

Aufwand
o i K
™ o
Mdoglicher
Ertrag
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Auf einen Blick

% die Bayerische z““;‘g‘cfm HER
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Was ist eine “Swot Analyse”?

Die SWOT-Analyse ist eine Methode des strategischen Managements, mit deren Hilfe
Starken, Schwache, Chancen und Bedrohungen einer Geschafts- oder Projektidee
gesammelt werden.

% die Bayerische z““;'g‘cfm HER
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SWOT Analyse

Starken Schwéachen
Chancen Risiken
9 die Bayerische U oTCA e ER DETLA
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Was ist eine “Balanced Scorecard”?

Die Balanced Scorecard ein Managementinstrument, das eine Strategie in konkrete Ziele
und Kennzahlen Ubersetzt. Sie hebt Erfolgsfaktoren im Unternehmen hervor und erleichtert
strategische Managemententscheidungen.

% die Bayerische z“";'gfm HER
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Ba Ia nced SCO reca rd Welchen finanziellen Erfolg wollen wir bzw. missen

wir erzielen?

Bei welchen Prozessen missen wir fiihrend sein?

Mit welchen Kundennutzen wollen wir uns am
Markt behaupten?

Beschreiben Sie Ihre Strategie hier

—

—

Wie kénnen wir unsere Wachstumspotenziale
fordern?

% die Bayerische DET’A
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Welche Tools nutzt ihr?

B . ZUKUNFTSMACHER
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Danke
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