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1. Einführung

1.1 Hintergrund

Seit Jahrhunderten stellen Innovationen ein wichtiges wirtschaftliches Gut dar. Da-
bei sind einige dieser sogar in der Lage, das tägliche Leben und Arbeiten von Millio-
nen oder gar Milliarden von Menschen zu ändern. Ob die Verbesserung der Dampf-
maschine im Jahre 1774 durch James Watt oder die Perfektionierung der Fließband-
produktion durch Henry Ford im Jahre 1908, beide Innovationen trugen zur einer
Verbesserung unseres heutigen Lebens bei und beweisen, dass es fortschrittliche Ide-
en schon damals gab [DM:].

Doch auch einige Innovationen unserer heutigen Zeit konnten bestätigen, dass sie
in der Lage sind, eine Wende herbeizuführen. Ein weltweit bekanntes Beispiel stellt
dabei der amerikanische Konzern Google dar. Im Jahre 1998 durch Sergey Brin
und Larry Page gegründet, entwickelten die Gründer eine Internetsuchmaschine,
welche die Nutzung des Word Wide Web entscheidend verändern sollte [GG:]. Es war
nun nicht mehr notwendig, sich einzelne Website-Adressen zu merken oder spezielle
Verzeichnisse zu besuchen. Vielmehr wurde jetzt gegoogelt. Der Fakt, dass der Begriff
googeln später im deutschen Duden aufgenommen wurde und der Dienst heutzutage
über 1,14 Milliarden Nutzer zählt, beweist, wie revolutionär diese Idee war [ST:].

Dabei stellte das amerikanische Unternehmen bis zu seinem Börsengang 2004 folgen-
de besondere Unternehmensart dar: ein Startup, genauer gesagt ein Web-Startup [GG:].
Dabei handelt es sich bei dieser Ausprägung um eine enorm wertvolle. So existieren
mittlerweile sehr viele, sehr erfolgreiche Web-Unternehmen, welche zu Beginn als
Startup starteten. Als prominentestes Beispiel des letzten Jahrzehnts sei hierbei das
amerikanische Unternehmen Facebook genannt. Aber auch auf deutscher Seite konn-
ten sich einige Startups – wie z.B. der Webshop Zalando - erfolgreich durchsetzen
und schafften den Weg an die Börse.

Allerdings ist der Erfolg eines Startups nicht selbstverständlich, eher das Gegenteil
stellt den Ist-Zustand dar. Folglich scheitern 9 von 10 Startups in der Gründungs-
phase.
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Um dieses Problem einzudämmen, stellte der amerikanische Unternehmer Steve
Blank ein Verfahren auf, welches es unter richtiger Anwendung möglich machen
soll, ein Scheitern in einer möglichst frühen Phase zu erkennen [uBD12]. In den fol-
genden Jahren wurde dieses von verschiedenen unternehmerischen Persönlichkeiten
weiterentwickelt, sodass es heute unter dem Begriff Lean-Startup weit verbreitet
ist [Rie11, Mau12].

Das Ziel dieses Verfahren ist es, so zeitnah wie möglich Feedback von dem Kunden
zu gewinnen, um validieren zu können, ob das entwickelte Geschäftsmodell in der
momentanen Phase jemals erfolgreich sein kann [uBD12]. Somit ist es möglich, die
unnötige Ausgabe von liquiden Mitteln als auch einen Zeitverlust – welcher sich
durch Weiterentwicklung eines erfolgslosen Geschäftsmodells einstellt - zu verhin-
dern.

Im Verlauf meines Studiums ergab sich mir durch die Einführung des Profilstudiums

”
Webgründer“ die Möglichkeit, mir sowohl dieses Verfahren als auch die notwendigen
Methoden/ Techniken anzueignen. Um diese erlernten Fähigkeiten in der Realität
testen zu können, entschied ich mich für die Ausführung des Gründungssemesters.
Folglich stellt diese Arbeit eine Dokumentation dieses von mir ausgeübten Verfahrens
dar.

1.2 Ziel der Arbeit

Ziel der Arbeit stellt die Durchführung des Lean-Startup Prozesses am Beispiel einer
Web-/Smartphone-Applikation dar. Dabei soll das Lean-Startup-Verfahren anhand
einer eigens gewählten Idee simuliert werden. Um dieses Ziel zu erreichen, soll zuerst
eine Geschäftsidee entwickelt werden. Durch diese wird anschließend die Produkti-
dee identifiziert. Im weiteren Verlauf soll dann ein validiertes Geschäftsmodell aus-
gearbeitet werden, welches durch einen zu entwickelnden Prototypen in Bezug auf
Kundenzuspruch getestet werden kann. Außerdem ist die Darlegung der Ergebnisse
dieses Tests als auch der Entwurf eines Business Cases Pflicht.

Es ist hierbei zu erwähnen, dass es nicht das Ziel ist, am Ende der Arbeit ein
vollständiges und konkurrenzfähiges Produkt entwickelt zu haben. Vielmehr geht
es um die Durchführung des Startup-Prozesses an sich und die Gewinnung von
diesbezüglichen Erfahrungen.

1.3 Struktur der Arbeit

Die Struktur der Arbeit spiegelt dabei die im vorherigen Unterkapitel vermittelten
Ziele wider. Folglich widme ich mich im zweiten Kapitel der Ideenfindung. Dabei
ich gehe sowohl auf das vollzogene Verfahren im Einzelnen ein als auch auf konkrete
Bewertungskriterien ein. Diesbezüglich werden auch Marktanalysen aufgestellt. Zum
Schluss erfolgt die Darstellung des zu lösenden Problems mittels Madlib.

Im nächsten Kapitel erfolgt die Erstellung eines validen Geschäftsmodells auf Basis
der ermittelten Geschäftsidee. Grundsätzlich wird hierbei das Lean-Startup Verfah-
ren mittels BMC vollzogen. So beschreibe ich zuerst meine aufgestellten Hypothesen
und gehe anschließend auf die jeweiligen Validierungen ein. An angebrachter Stelle
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erfolgen weitere Analysen wie Ermittlung des Customer Archetypes, Preisgestaltung
etc.

Nachdem ich das Geschäftsmodell erfolgreich validiert habe, erfolgt in Kapitel vier ei-
ne nähere Beschreibung des MVP. Hierbei gehe ich im ersten Schritt auf das erstellte
Low Fidelty MVP ein, auf welchem im nächsten Schritt die genaue Erläuterung des
High Fidelty MVP folgt. Dabei beschreibe ich sowohl die durch das Geschäftsmodell
ermittelten Anforderungen als auch die entworfenen Anwendungen im Einzelnen.

Im darauf folgenden Kapitel erkläre ich, inwieweit ich die entwickelte Produktidee
validieren konnte. Es wird erwähnt, inwieweit die Nutzer/ Kunden das Produkt
bewerteten. Außerdem wird auch auf Methoden zur Kunden-/ Nutzerakquise einge-
gangen.

Anschließend erfolgt im fünften Kapitel eine Darstellung des aktuellen Business Ca-
ses. Ich gehe dabei sowohl auf die vorzufindende Situation als auch auf ermittelten
finanziellen Aspekte ein. Weiterhin werden Investitionsmöglichkeiten genannt.

Zuletzt fasse im sechsten und letzten Kapitel das vollzogene Gründungssemester zu-
sammen. Dabei gebe ich sowohl ein kurzes Resümee über die vollzogenen Schritt im
Einzelnen als auch eine diesbezügliche Bewertung. Danach erfolgt in zwei separaten
Unterkapiteln ein Ausblick über die zukünftige Entwicklung der Produktidee sowie
eine Zusammenfassung meiner persönlichen Erfahrungen.
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2. Entwicklung einer Geschäftsidee

2.1 Idee eines Schulinformationssystems

2.1.1 Ideenfindung

Erster Ideenschritt

In der ersten Ideenfindungsphase versuchte ich, die im Modul Idea Engineering ver-
mittelten Verfahren anzuwenden. Folgend probierte ich über Analogien zu einer Ge-
schäftsidee zu finden. Am Anfang stellte sich dieses Verfahren auch als sehr wirksam
heraus. Dabei konnte ich drei Ideen entwerfen (vgl. Anhang G).

Unter näherer Betrachtung dieser viel mir jedoch auf, dass alle diese erhebliche
Schwächen offenbarten.

Die Idee der Geschenke-App klang für mich im ersten Moment sehr interessant, da
ich schon öfters selbst vor diesem Problem stand. Als ich diese Idee meinen Freunden
und Verwandten vorstellte, merkte ich jedoch, wie unausgereift sie war. Schon die
Erläuterung des wirklichen Nutzens stellte sich als Problem heraus.

Meine weitere Idee, die Entwicklung eines Webshops für Lebensmittelunverträglich-
keiten, war gegenüber der Geschenke-App schon besser orientiert. Allerdings ergab
sich hier das Problem der vorhandenen Konkurrenten. So gibt es schon zwei größe-
re Shops, welche das Problem aufgreifen. Ein erfolgreiches Umsetzen schien daher
unwahrscheinlich.

Zuletzt folgte noch die Einordnung der Google Glass App für Ärzte. Diese schien
im ersten Augenblick umsetzbar. Folglich existierte sowohl das Problem als auch
der Markt. Auch Konkurrenten waren bisher nicht vorhanden. Leider verkündete
Google in diesem Zeitraum jedoch, dass ihr Produkt Google Glass in Zukunft nicht
mehr weiterentwickelt wird. Somit stellte sich auch diese Idee als nicht umsetzbar
heraus.
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Zweiter Ideenschritt

Da der vorherige Ideenfindungsversuch nicht zu dem erwünschten Ergebnis führte,
probierte ich einen anderen Lösungsweg.

In meiner Schulzeit hatte ich zusammen mit zwei Freunden ein soziales Netzwerk
für meine Schule entworfen. Dabei hatte dieses auch für größeres Interesse bei an-
deren Schülern geführt. Ich überlegte also, ob es nicht möglich wäre, dieses in eine
umsetzbare Geschäftsidee umzuwandeln. Dabei entwarf ich folgende zwei Ideen:

Ein Schulinformationssystem, welches den Schülern von Oberschulen als Web- und
Smartphone-App bereitstehen sollte. Dabei sollten diese sowohl den aktuellen Ver-
tretungsplan als auch ihre Noten einsehen können. Weiterhin sollte der Fokus auch
auf Kommunikation untereinander liegen.

Ein Schulinformationssystem, welches den Eltern von Grundschul-Kindern als Web-
und Smartphone-App bereitstehen sollte. Dabei sollten diese sowohl den aktuellen
schulischen Verlauf – in Form einer Bewertung des Lehrers – sowie die Noten einsehen
können. Dabei lag der Fokus vor allem auf der Kontrolle des Kindes, hinsichtlich
seiner Entwicklung.

Da nach ersten Umfragen beide Ideen durchaus interessant schienen und beiderseits
wenig Konkurrenz existierte, entschied ich mich, beide Ideen genauer zu betrachten.

2.1.2 Bewertung & Pivot

Um eine genaue Bewertung für beide Ideen abgeben zu können, führte ich jeweils
eine größere Umfrage durch, welches das Problem der betreffenden Kundengruppe
spezifizieren sollte (vgl. Anhang A).

Dabei begann ich mit der Idee eines Schulinformationssystems seitens der Schüler
von Oberschulen. Das Ergebnis stellte sich als äußerst schlecht heraus. So nahm
keine einzige Person an der Umfrage teil und dies, obwohl ich über 30 Personen für
meinen Online-Test gewinnen konnte. Somit wurde deutlich gezeigt, dass für diese
Idee keine Umsetzungsmöglichkeit existiert.

Auch bei der zweiten Idee führte ich eine umfassende Umfrage durch. Hier konnte
ich immerhin 46 Eltern für meine Umfrage gewinnen. Allerdings stellte sich auch
bei dieser Umfrage heraus, dass das Bedürfnis nicht groß genug ist. So antworten
über 62 Prozent der Eltern auf die Frage, ob es Ihnen an Informationen seitens der
Grundschulen über ihre Kinder fehlt, mit nein.

Folgend entschied ich mich zu einem Pivot, da beide Ideen nicht entscheidend zur
Lösung eines Problems der Zielgruppen betrugen.

2.2 Idee Snapshot Meter

2.2.1 Ideenfindung

Diesmal folgte ich einem anderen Vorgehen. So probierte ich das von Ash Maurya
beschriebene Verfahren eine Ideenfindung aus [Mau12]. Dieses beschreibt, dass man
Umfragelisten zur Problemfindung erstellen und an Firmen versenden soll.
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Dabei änderte ich das Verfahren ein wenig ab. So beschränkte ich mich auf meine
Verwandte, Freunde und Bekannte. Außerdem führte ich Interviews durch und er-
stellte keine Umfragen. Relativ schnell stieß ich dabei auf eine interessante Idee. Ein
Verwandter berichtete mir, dass das Verfahren der Zählerablesung momentan sehr
suboptimal sei. So würden immer noch sehr viele Vor-Ort-Ablesungen durchgeführt
werden, obwohl sich die Industrie im Zeitalter 4.0 befindet.

Weiterhin erzählte er mir, dass zwar einerseits schon firmeneigene Webseiten zur
Übertragung der Zählerstände existieren würden, diese andererseits von Arbeits-
kräften ausgewertet und manuell übertragen werden würden. Bei der postalischen
Übertragung mittels Zählerkarten handelt es sich um die gleiche Vorgehensweise.

Da ich diesen momentanen Stand der Technik äußerst veraltet fand und nun wusste,
dass ein Markt für diese Idee existiert, entschied ich mich dazu, diese weiterzuverfol-
gen. Weiterhin stellte der Fakt, dass ich von Projektstart an über einen Ansprech-
partner verfügen würde, als äußerst positiv heraus.

2.2.2 Bewertung

Um mir einen groben Überblick über die Probleme bzw. das Interesse an einer Lösung
dieses Problems zu schaffen, führte ich eine Umfrage unter über 300 Stadtwerken
durch. Die folgende Auswertung war dabei sogar besser als erwartet. So nahmen 72
Stadtwerke an der Umfrage teil. Einige dieser kontaktieren mich sogar per E-Mail
und teilten mir mit, dass großes Interesse an einer Lösung dieser Idee besteht.

Deshalb entschloss ich mich, aus diesem Problem eine Lösung zu formen, um somit
im späteren Verlauf ein valides Geschäftsmodell aufstellen zu können.

Unter Rücksprache des Ansprechpartners entwarf ich somit eine erste Produktidee.
Diese sollte eine Smartphone-Applikation darstellen, mit welcher der Endverbrau-
cher auf einfache Art und Weise seinen Zählerstand einlesen und an seinen Energie-
versorger übertragen konnte. Da ich mich dafür entschloss, das Einlesen mittels Tex-
terkennung umzusetzen, entschied ich mich dazu, dieses Produkt fortan als Snapshot
Meter zu bezeichnen. Der Name setzt sich dabei aus Snapshot, also Fotoaufnahme,
und Meter, dt. Zähler, zusammen.

Folgend entwarf ich auch ein erstes Logo, welches einen Wasserzähler darstellen
sollte.

Abbildung 2.1: Logo Version 1

Da ich zugegebenermaßen nicht über die besten grafischen Fähigkeiten verfüge, ent-
schied ich mich im späteren Verlauf dieses durch ein neues zu ersetzen. Das neue Logo
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stellte dabei eine Glühbirne dar, in welcher der der Draht die Skyline einer Stadt
widerspiegelt. Ich fand dies besonders passend, da Snapshot Meter später vor allem
bei Stadtwerken verwendet finden soll und diese nun mal meistens ein kommunales
Unternehmen darstellen.

Abbildung 2.2: Logo Version 2

2.2.3 Marktanalyse

Bei einer ersten Marktanalyse stellte ich fest, dass zahlreiche Apps auf dem Markt
existieren, welche das Einscannen eines Zählerstands ermöglichen. Allerdings bieten
lediglich drei dieser, die Möglichkeit einer Übertragung des Zählerstands. Weiterhin
sind diese drei demografisch begrenzt. So ist das Übermitteln der Zählerstände nur
für die Region Hamburg und Berlin sowie für die Stadt Kassel möglich.

Weiterhin stellen auch vorhandene Weblösungen Konkurrenten für Snapshot Meter
dar. Dabei konnte ich feststellen, dass 40 Prozent der Unternehmen einen solchen
Service anbieten. Allerdings erfuhr durch meinen Ansprechpartner, dass bei den
meisten Unternehmen diese übermittelten Messwerte manuell in die Datenbank ein-
getragen werden müssen. Dabei wurde mein Wille zur Umsetzung der App weiter
gestärkt, indem ich auf eine Umfrage stoß, in welcher 1000 Leute bezüglich einer
Energieversorger App befragt wurden. 50 Prozent haben dabei an, dass diese beson-
ders interessant für sie wäre, wenn sie die Möglichkeit der Zählerstandsübermittlung
bieten würde [PRO].

Außerdem sind auch Smart Meter Systeme als mögliche Konkurrenten anzusehen.
Dabei handelt es sich um sogenannte intelligente Zähler, welche den Zählerstand
automatisch an den Energieversorger übertragen. Dabei erfuhr ich jedoch durch
meinen Ansprechpartner, dass diese momentan einerseits viel zu kostenaufwendig
sind und es andererseits nicht genügend Alternativen gibt. So entschloss sich auch
die Koalition, von ihren Plänen zur geregelten Einführung solcher Systeme, Abstand
zu nehmen.

Im Verlauf des Projekts wurde ich noch auf die App Pixometer aufmerksam. Dabei
handelt es sich um ein junges Startup, welches sich auch das Ziel der Zählerstands-
übertragung gesetzt hat. Somit dürfte dieses Produkt momentan meinen Hauptkon-
kurrenten widerspiegeln.

2.2.3.1 Madlib

Bedingt durch die Umfrageergebnis ließ sich auch die erste Madlib Version spezifizie-
ren:“Ich löse das durch Zählerablesungen bedingte Zeit-, Kosten- und Stressproblem,
indem ich eine Mobile-App bereitstelle, in welcher die Endverbraucher die Möglich-
keit besitzen, ihre Zählerstände an ihren Energieversorger übertragen zu können.”



3. Entwicklung und Verifizierung
des Geschäftsmodells mittels
BMC

3.1 Customer Segments

Auf der Kundenseite erstellte ich anfangs drei Hypothesen (vgl. Abbildung 3.1 auf
der nächsten Seite). Dabei sollten die Stadtwerke den Haupteil meines Kunden-
stamms ausmachen. So konnte ich durch ein Interview erfahren, dass ca. 800 Stadt-
werke auf dem deutschen Markt existieren. Eine Vielzahl dieser liegt in kommunaler
Hand, sodass identische Unternehmsstrukturen auszuschließen sind [PWCa].

Hypothese Kundensegment: Mindestens 50 Prozent der befragten Stadt-
werke geben an, dass bei ihnen ein Zeit-, Stress- oder Geldproblem exis-
tiert

Das Problem-Fit (vgl. Anhang A) konnte beweisen, dass dies der Fall ist. So gaben
allein über 70 Prozent an, dass ein Zeitproblem existiert (vgl. Abbildung 3.3 auf
Seite 12). Die Hypothese gilt damit als bewiesen.

Weiterhin ging ich am Anfang davon aus, dass ich auch die Netzbetreiber zu mei-
nem Kundenstamm zählen können. Jedoch musste ich diese Hypothese nach einem
Interview als falsch kennzeichnen. So erfuhr ich, dass die Netzbetreiber selbst an der
Zählerstandsübermittlung an den jeweiligen Energieversorger verdienen. Dabei ist
für diese fast ausschließlich eine Vor-Ort-Ablesung von Nöten, da die Zähler in ihren
Verantwortlichkeitsbereich fallen und die Kontrolle - zur Vermeindung von Mani-
pulationsversuchen seitens der Endverbraucher - somit ein unerlässliches Kriterium
darstellt. Interessanterweise ist dabei zu vermerken, dass seit neusten Gesetzen der
Energieversorger nicht mehr gleichzeitig als Netzbetreiber auftreten kann. Damit
kann ausgeschlossen werden, dass sich mein potentieller Kundenstamm veringert,
indem für diesen die Vor-Ort-Ablesungen nicht sowieso ein notwendiges Kriterium
darstellen.
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Auch die Hypothese, dass ich wohlmögliche kleinere, lokale Energieversorger mit
meiner Geschäftsidee erreichen könnte, musste ich relativ schnell revidieren. Dies
liegt vermutlich nicht an daran, dass das spezifizierte Problem für diese nicht exis-
tiert. Vielmehr musste ich feststellen, dass dieser Markt einerseits sehr klein ist und
andererseits sehr unübersichtlich ist. So wurde ich bei meiner ausgedehnten Inter-
netrecherche auf lediglich 15 Unternehmen bei über 300 ermittelten E-Mail Adres-
sen aufmerksam. Nichts desto trotz schrieb ich auch diese an. Die Umfrage konnte
jedoch zeigen, dass das Hauptproblem ausschließlich auf Seiten der Stadtwerke exis-
tiert. Folglich handelte es bei allen Unternehmen, welche mir zusätzliches Feedback
gaben oder mich über E-Mail kontaktieren, um kommunale Versorger.

Nach erfolgreicher Verifizierung dieser Hypothesen mittels getätigter Umfragen und
Interviews, lässt sich folgend der Customer Archetyp charakterisieren (siehe Tabel-
le 3.1 auf der nächsten Seite).

Abbildung 3.1: Darstellung des ersten und finalen Stands der Customer-Segments
(von links nach rechts)
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Tabelle 3.1: Customer Archetypes

Spezifizierung mittlere Stadtwerke mittlere bis große Stadtwer-
ke

Kundenanzahl 10.000 - 50.0000 50.000 - 100.000

Mitarbeiteranzahl 51 - 100 mindestens 175 Mitarbeiter

Segmente Vertreibt vor allem Strom,
Gas und Wasser

Vertreibt vor allem Strom
und Gas.

Ableseverfahren Erhält Zählerstände haupt-
sächlich durch Vor-Ort-
Ablesungen

Setzt auf Vor-Ort-
Ablesungen und Online-
Services.

Pain Sieht in der Zählerablesung
sowohl ein Kosten- als auch
ein Zeitproblem

Sieht in der Zählerablesung
vor allem ein Zeitproblem.

3.2 Value Propositions

Durch meinen Ansprechpartner konnte ich relativ schnell einen Eindruck darüber
gewinnen, was das eigentliche Probleme bzw. was die eigentlichen Probleme der
Stadtwerke darstellen.

Als das Hauptproblem spezifizierte ich dabei den Zeitfaktor. So stellen die entspre-
chenden Monate für die Unternehmen einen großen Aufwand dar. Es müssen sowohl
postalische Ankündigungen zur anstehenden Zählerablesung als auch Karten zur
Selbstablesung versendet werden. Ist dieser Schritt vollbracht, erfolgt der eigentli-
che Ableseprozess. Dabei werden entweder die Monteure zur jeweiligen Ablesung
geschickt oder die zurückerhaltenden Zählerkarten müssen ausgewertet werden. Da-
nach folgt das Senden von zehn- bis hunderttausenden von Rechnungen. Dabei ist
klar, dass dies auch einen Stressfaktor für die Unternehmen darstellt.

Mein Ziel war es deshalb, sowohl zur Zeitersparnis als auch zur Stressminimierung
beizutragen. Auch eine Kostenersparnis hielt ich für angebracht.

Hypothese 1: Mindestens 50 Prozent der Stadtwerke weisen ein durch
die Ablesungen bedingtes Zeitproblem auf.

Eine Umfrage konnte zeigen, dass dieses Problem definitiv existiert. So gaben über
70 Prozent an, dass ein Zeitaufwand existiert (vgl. Abbildung 3.3 auf der nächsten
Seite). Dabei stimmten sogar ca. 38 Prozent für ein Zeitproblem mit Faktor vier.

Hypothese 2: Mindestens 50 Prozent der Stadtwerke weisen ein durch
die Ablesungen bedingtes Kostenproblem auf.

Die Umfrage zeigte, dass auch ein Kostenproblem seitens der Stadtwerke vorhan-
den ist. Hierbei stimmen über 65 Prozent für die Existenz eines solchen Problems.
Allerdings ist dabei zu vermerken, dass die Vielzahl dieser das Kostenproblem mit
Faktor 3 bewerteten (vgl. Abbildung 3.4 auf Seite 13)
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Abbildung 3.2: Darstellung des ersten und finalen Stands der Value Proposition (von
links nach rechts)

Abbildung 3.3: Umfrage bzgl. Zeitproblem
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Abbildung 3.4: Umfrage bzgl. Kostenproblem

Hypothese 3: Mindestens 50 Prozent der Stadtwerke weisen ein durch
die Ablesungen bedingten Stressproblem auf.

Auch ein Stressproblem konnte nachgewiesen werden. So stimmten ca. 60 Prozent
für die Existenz dieses Proble. (vgl. Abbildung 3.5)

Abbildung 3.5: Umfrage bzgl. Stressfaktor

Somit konnten alle drei Hypothesen als bestätigt angesehen werden.

Im weiteren Verlauf konnte ich weiterhin in Erfahrung bringen, dass die Geschäfts-
idee unweigerlich zu einer Einsparung von Arbeitskraft führen würde. Dies liegt
vor allem daran, dass sowohl Vor-Ort-Ablesungen als auch der durch Zählerkarten
bedingte Arbeitsaufwand minimiert wird, indem die Anzahl der ermittelten Zähler-
stände über diese sinkt.

Auch wollte ich durch regelmäßiges Einlesen der Zählerstände seitens der Kunden ein
neues “Abo-System” einführen. Allerdings musste ich diese Hypothese nach Rück-
sprache mit meinem Ansprechpartner streichen, da der erforderliche Aufwand ein-
fach zu hoch wäre.

Im weiteren Verlauf entschied ich mich jedoch dazu, dass Werteversprechen der“Kos-
tenerparnis” zu streichen. Dies tat ich bedingt durch die Einführung eines höheren
Preises, welches in Kapitel 3.5 näher beschrieben wird.

3.3 Channels

Die hauptsächliche Kommunikation wird über die Channels App und Online-Zählertool
stattfinden. So wird der Endverbraucher seine Werte über die Snapshot Meter App
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Abbildung 3.6: Darstellung des ersten und finalen Stands der Channels (von links
nach rechts)

an meinen Server übertragen. Durch das Online-Zählertool bekommt der Energie-
versorger dann auf diese Zugriff.

Weiterhin dient auch eine Landing Page als Kanal. Folgend wird mit dieser die Idee
von Snapshot Meter an den Nutzer vermittelt.

Der Kommunikationsweg über E-Mails stellt hierbei einen zusätzlichen Weg zur
Vergrößerung des Kundenstamms dar. So wird ein Unternehmen, welches nicht mit
Snapshot Meter kooperiert, über ein E-Mail Verfahren auf neue Zählerstände auf-
merksam gemacht.

Zuletzt ist noch das Social Media als Kanal zu nennen. Über diese soll die Nutzer-
beziehung gepflegt werden. Inwiefern dies in der Praxis funktioniert, muss erst noch
getestet werden.

3.4 Customer Relationships

Abbildung 3.7: Darstellung des ersten und finalen Stands der Customer Relation-
ships (von links nach rechts)
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Die Customer Relationships spiegeln die verschiedenen Änderungen innerhalb des
Projektverlaufs ideal wider. So ging ich am Anfang davon aus, dass die die Zäh-
lerstände automatisch in die Datenbanken der Versorger importieren kann. Wie im
vorherigen Kapitel beschreiben, musste ich von diesem Gedanken jedoch schnell Ab-
stand nehmen.

In der jetzigen ermittelten Form spielt vor allem die Selbstbedienung eine wichti-
ge Rolle. Folglich holen die Versorger sich die Messstände selbstständig über die
Weboberfläche und binden diese dann in ihre Datenbank ein.

Diesbezüglich findet auch eine individuelle Betreuung statt. So wird, falls ein Zähler-
stand in das Snapshot Meter System übertragen wurde, dessen zugehöriger Versorger
jedoch nicht mit mir kooperiert, persönlich über E-Mail darauf aufmerksam gemacht.
Dementsprechend ist es auch für Unternehmen, welche momentan keine Partner von
Snapshot Meter sind, möglich, an übertragende Zählerstände ihrer Kunden zu ge-
langen.

Außerdem soll auch eine persönliche Beziehung stattfinden. Folgend sollen durch po-
stalische und telefonische Werbemaßnahmen versucht werden, neue Energieversorger
als Kunden zu gewinnen.

In Zukunft werde ich noch untersuchen, ob eine Schnittstelle meinerseits zu einer
automatischen Beziehung beiträgt. Dies muss jedoch noch verifiziert werden.

3.5 Revenue Streams

Abbildung 3.8: Darstellung des ersten und finalen Stands der Revenue Streams (von
links nach rechts)
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Seitens der Einnahmequellen einigte ich mich nach Rücksprache mit meinem An-
sprechpartner darauf, die Preis-Modelle pay-per-traffic, pay-per-year sowie pay-per-
month genauer zu untersuchen. Dabei stellte ich folgende Annahmen auf:

Hypothese 1: Mindestens 40 Prozent der Stadtwerke wählen das pay-per-
traffic Modell zum Bezahlen.

Hypothese 2: Mindestens 40 Prozent der Stadtwerke wählen das pay-per-
year Modell zum Bezahlen.

Hypothese 3: Mindestens 40 Prozent der Stadtwerke wählen das pay-per-
month Modell zum Bezahlen.

Um die Annahmen zu untersuchen wurde eine Umfrage durchgeführt. Diese lieferte
das in ?? auf Seite ?? dargestellte Ergebnis. Folgend konnte nur die Bezahlmethode
pay-per-traffic als validiert angesehen werden. Für diese stimmten 54,5 Prozent, für
die anderen beiden Verfahren nur jeweils 22,7 Prozent.

Abbildung 3.9: Umfrageergebnis bzgl. Revenue Stream

Da ich das Bezahlverfahren nun kannte, konnte ich auch einen Preis bestimmen.
Ich wollte dabei, dass der Anfangspreis für Snapshot Meter nicht teurer als vor-
handene Möglichkeiten sind. Dementsprechend orientierte ich mich sowohl an den
Vor-Ort-Ablesungen, als auch an der postalischen Zählerstandsmitteilung. In einer
Umfrage konnte ich ermitteln, dass diese die häufigsten eingesetzten Methoden sind.
So verwenden ca. 78 Prozent aller Stadtwerke Vor-Ort-Ablesungen, postalische Über-
mittlung kommt in ca. 67 Prozent aller Stadtwerke zur Anwendung.

Durch meinen Ansprechpartner konnte ich nun die benötigten Daten in Erfahrung
bringen. So ist ein Mitarbeiter im optimalsten Fall in der Lage, 200 Zähler pro Tag
abzulesen. Allerdings stellt dies wirklich das absolute Optimum dar, eher ist von der
Hälfte auszugehen.

Aus diesem Wert lässt sich nun der Preis pro Zählerstand errechnen. Ausgegangen
bin ich dabei von einem 8h Arbeitstag, wobei der Monteur 9,50 Euro pro Stunde
verdient. Folgend liest dieser alle 2,4 Minuten einen Zähler ab. Multipliziert mit
dem Minuten-Lohn von ca. 0,16 Euro ergibt dies einen Wert von exakt 38 Cent pro
Zählerstand.

Bei der postalischen Übermittlung fallen deutlich mehr Kosten an. So fällt ca. ein
Euro für Hin- und Rückversand an. Anderes als bei der Vor-Ort-Ablesung muss
dieser jedoch erst noch durch eine Arbeitskraft in die Datenbank eingegeben werden.
Fällt dieser dabei durch die Plausibilisierung, so ist weiteres Handeln erforderlich.
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Dementsprechend liegt der Preis pro Messwert bei diesem Verfahren deutlich über
2 Euro.

Deshalb orientierte ich mich an dem ersten Wert von 38 Cent pro Zählerstand. Da
dieser ein absolutes Optimum darstellt, entschied ich mich für 50 Cent pro Messwert.

Hypothese Preisgestaltung: Mindestens 50 Prozent aller Befragten stim-
men einem Preis von 50 Cent pro Zählerstand zu.

Wie in der folgenden Grafik dargestellt (vgl. Abbildung 3.10) konnte ich den Preis
von 50 Cent erfolgreich validieren. So stimmten über 50 Prozent mit einem Wert
von mindestens vier.

Abbildung 3.10: Umfrageergebnis bzgl. Preisgestaltung

3.6 Key Activities

Abbildung 3.11: Darstellung des ersten und finalen Stands der Key Activites (von
links nach rechts)

Als eine Key Activity ist die App/ und Webserverentwicklung anzusehen. So stellen
diese – wie in Kapitel 3.3 beschrieben – unsere hauptsächlichen Distributionskanäle
dar. Hierbei ist es selbstverständlich eine Pflichtaufgabe, diese stets auf dem aktu-
ellsten Stand zu halten bzw. gegebenenfalls neue Features einzupflegen.

Diesbezüglich sind auch die Wartung und der Support als Schlüssel Aktivität zu
kennzeichnen. Dabei nimmt vor allem der Support eine wichtige Rolle ein. Dieser ist
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sowohl für Probleme seitens der Kunden als auch für den E-Mail Kontakt verant-
wortlich.

Die wichtigste Key Activity ist jedoch das Werben neuer Versorger. Einerseits sollen
diese durch postalische und telefonische Werbemaßnahmen erreicht werden. Ande-
rerseits ist auch E-Mail Kontakt gedacht. So soll, falls ein Nutzer seinen Zählerstand
übertragen möchte, der Versorger jedoch noch nicht mit mir kooperiert, eine E-Mail
an diesen gesendet werden. In dieser wird vermittelt, dass einer seiner Kunden einen
Messwert über Snapshot Meter übermittelt hat und dieser kostenpflichtig zur Ver-
fügung steht. Oberste Priorität hat dabei der Datenschutz, weshalb diese E-Mails
im ersten Entwicklungsschritt manuell erfolgen werden.

3.7 Key Resources

Abbildung 3.12: Darstellung des ersten und finalen Stands der Key Resources (von
links nach rechts)

Eine Schlüssel Ressource von Snapshot Meter stellt momentan sowohl App in Hin-
sicht auf vereinfachte Zählerstandseingabe und folgende Zählerstandsübertragung
dar. Diesbezüglich ist auch das Zählerverwaltungstool zu nennen, über welches der
Energieversorger die übermittelten Zähler entgegen nehmen kann.

Ein weiterer wichtiger Punkt ist die Landing Page. So dient diese als momentan ein-
ziges Mittel der Kundenakquise und vermittelt, durch Einbindung des Low Fidelty
MVP (vgl. Kapitel 4.1) einen möglichen Use-Case.

Im Verlauf des Projekts ging ich davon aus, dass auch die Einbindung der Schnittstel-
le bzw. die Erstellung dieser eine Schlüssel Ressource darstellen könnte. Allerdings
stellte sich heraus, dass dies leider nicht möglich ist.

Die wichtigste Schlüsselressource ist bzw. wird der Nutzer sein. Folglich hat es obers-
te Priorität diesen an die Geschäftsidee zu binden, da ohne ihn ein wirtschaftliches
Scheitern unabdingbar ist.
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3.8 Key Partners

Abbildung 3.13: Darstellung des ersten und finalen Stands der Key Partners (von
links nach rechts)

Auf Seiten der Key-Partners folgen zuerst Apple und Google. So wird die Nutzer-App
in sowohl im Google-Play-Store als auch im App-Store veröffentlicht werden. Hierbei
ging ich anfangs davon aus, dass auch Microsoft mit dem Betriebssystem Windows
Phone zu meinen Schlüssel Partnern zählen wird. Jedoch stellte sich heraus, dass
dieses System noch zu wenig verbreitet ist. Eine Entwicklung lohnt sich deshalb im
ersten Entwicklungsschritt nicht [SST]

In diesem Zuge sind auch der Cloud-Service Parse und der Server-Anbieter zu nen-
nen. So stellen diese für die Distribution und Funktion der Apps ein genauso wich-
tiges Kriterium dar.

Der nach jetzigem Stand wichtigste Key Partner ist der Endverbraucher – im BMC
als Nutzer aufgeführt -, welcher seinen Zählerstand mittels Snapshot Meter an seinen
Versorger übermitteln muss. Folgend ist es enorm wichtige diese Beziehung zu pflegen
und aufrecht zu erhalten, da nur so Geld eingenommen werden kann.

Im früheren Verlauf des Gründungssemester ging ich weiterhin davon aus, dass die
Hersteller der ERP-Systeme in der Energiewirtschaft zu meinen Schlüssel Partners
zählen können. Allerdings stellte sich heraus, dass diese keine gemeinsamen Interfa-
ces zur Verfügung stellen, sodass diese Hypothesen als falsch gekennzeichnet wurden.
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Zuletzt ist noch zu erwähnen, dass ich in Zukunft überprüfen werde, ob auch die
Stadtwerke an sich zu meinen Schlüssel Partnern zählen. Dies ist insofern zu verste-
hen, dass ich versuchen möchte, über diese Kunden weiter anzuwerben. Allerdings
muss diese Hypothese erst noch überprüft werden. [PWCb]

3.9 Cost Structure

Abbildung 3.14: Darstellung des ersten und finalen Stands der Cost Structure (von
links nach rechts)

Die Kostenstruktur der Geschäftsidee ist breit gefächert.

So entstehen Entwickelungs- als auch Wartungskosten. Diese betreffen vor allem die
Android- und iOS-App. Weiterhin muss auch der Server, welcher zur Transaktion
der Zählerstände dient, weiterentwickelt und gepflegt werden. Hierbei spielen vor
allem sicherheitsspezifische Dinge eine wichtige Rolle.

Wie vorher genannt, produzieren dabei der Server sowie die Apps auch selbst Kosten.
Dabei fällt für die Nutzung des Servers eine Mietgebühr an. Für die Apps ist eine
einmal Zahlung notwendig. Dies umfasst bei Android einmalig 25 Dollar und bei
iOS 99 Dollar jährlich.

Einen weiteren Kostenfaktor stellt das Testen neuer Zähler dar. So muss die Scann
Funktion des Zählerstands auch in Zukunft ordnungsgemäß funktionieren, um den
Komfort der Nutzer beizubehalten.

Einen hohen Kostenfaktor stellt das Marketing dar. Bis Dezember – in diesem Monat
lassen 95



3.9. Cost Structure 21

Weiterhin sind auch mögliche Gebühren des Cloud-Dienstes Parse nicht zu vernach-
lässigen. Dieser wird benötigt, um die Daten von den Apps in die Datenbank zu
übertragen. Momentan fallen diesbezüglich zwar noch keine Gebühren an, jedoch
das Geschäftsmodell von Parse so ausgerichtet, dass bei höherer Nutzungszahlen
eine monatliche Gebühr fällig wird [PP:].

Zuletzt spielen auch Kosten des Supports eine wichtige Rolle. Demnach muss ein
Mitarbeiter für Probleme verfügbar sein, ob eine Abwanderung von Kunden zu ver-
meiden.
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4. MVP

Nachdem im letzten Kapitel das zugrunde liegende Geschäftsmodell erfolgreich ve-
rifiziert wurde, wird in diesem Kaptitel auf das benötigte MVP eingegangen. Dabei
wird zunächst das erstellte Low Fidelty MVP umrissen. Nachfolgend wird das er-
stellte High Fidelty MVP, welches einen Prototypen darstellt, erläutert.

4.1 Low Fidelty MVP

Um Snapshot Meter möglichst effektiv vermarkten zu gönnen, entschied ich mich
dazu, ein Low Fidelty MVP zu erstellen. Nachdem ich im ersten Schritt nur ei-
ne grundlegende Beschreibung der Geschäftsidee als Low Fidelty MVP verwende-
te, entschied ich mich im späteren Verlauf dazu, dieses durch ein professionelleres
Erscheinungsbild auszutauschen. Meine Wahl fiel auf die Erstellung eines Videos.
Dieses sollte eine mögliche User-Story widerspiegeln, durch welche es möglich sein
sollte, den grundlegenden Nutzen von Snapshot Meter innerhalb von 90 Sekunden
darzulegen. Schon andere erfolgreiche Startups hatten gezeigt, dass diese Methode
der Kundenakquise ein gutes Mittel darstellt. Als prominentes Beispiel ist hier der
Cloud-Dienst Dropbox zu nennen, mittlerweile eines der wertvollsten Startups der
Welt [STA]. Vor einem Problem stand ich jedoch nicht: Ich weise leider keinerlei
Erfahrungen mit Videoverarbeitungsprogrammen auf. Deshalb entschied ich mich
dazu, auf das Online-Tool PowToon zurück zu greifen [POW]. Das Ergebnis kann
im Anhang betrachtet werden.

Weiterhin wurde auch eine neuere Landing Page erstellt, welche dem Endverbrau-
cher das Produkt näher bringen sollte. Ich entschied mich dabei für das anpassbare
Template Syndey [ATH]. Einerseits bot dieses ein ein deutlich besseres Erschei-
nungsbild an. Andererseits überzeugte mich die innovative Scroll Steuerung, welche
ein Laden von anderen Inhaltsseiten unnötig machte. Des Weiteren handelt es sich
um Template der Kategorie “Responsive Design”, sodass ein Anpassen der Landing
Page für mobile Geräte nicht notwendig war.
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Abbildung 4.1: Darstellung des Low Fidelty MVPs auf der Landing Page

4.2 High Fidelty MVP

4.2.1 Anforderung

Ziel des High Fidelty MVPs muss es sein, die im Geschäftsmodell ermittelten Kunden-
und Nutzeransprüche auf möglichst einfache Art und Weise umzusetzen. Hierbei darf
der Kunde oder Nutzer jedoch nicht den Eindruck gewinnen, dass es sich um ein
unprofessionelles Produkt handelt.

Auf der Seite der IT-Infrastruktur wird ein einfaches Eingabemedium für den End-
verbraucher benötigt. Mit diesem muss es möglich sein, den Zählerstand ohne grö-
ßeren Aufwand zu ermitteln und dann zu übertragen. Ist dies getan, muss der Ener-
gieverbraucher in der Lage sein, diesen entgegen zu nehmen und auf Plausibilität zu
testen. Sollte dieser Test positiv ausfallen, so muss diese Transaktionen im System
vermerkt werden, damit der gegebene Messwert in Rechnung gestellt werden kann.

Dabei kommen folgende Technologien zum Einsatz:

Android-Applikation

Wie im BMC beschrieben, ist eine Smartphone/Tablet-App zur Eingabe erfolgreich.
Dabei werde ich mich bei der Herstellung des Prototyps auf eine Android Applikati-
on beschränken. Diese bringt einerseits den Vorteil mit sich, dass es sich bei Android
um das weitverbreitetste Smartphone Betriebssystem der Welt handelt [SST]. An-
dererseits fallen im Gegensatz zur iOS-Entwicklung anfangs keine Gebühren an und
die App lässt sich auch ohne Eintrag in den App-Store verbreiten.

Parse

Bei Parse handelt es sich um eine weitverbreitete Cloud-Datenbank. Das Startup,
welches zum Facebook Konzern gehört, bietet dabei den Vorteil, dass es sich sehr
einfach skalieren lässt. So ist die Nutzung am Anfang sogar kostenlos. Erst bei spä-
teren, deutlich höheren Nutzungen, ist eine monatliche Gebühr fällig [PP:]. Die
Nutzung einer Cloud-Datenbank ist vor allem deshalb sinnvoll, weil es im späteren
alltäglichen Gebrauch von Snapshot Meter durchaus möglich ist, dass hunderttau-
sende Nutzer ihre Zählerstände übermitteln. Ein gemietetes Server-System würde
bei diesen Anforderungen versagen. Weiterhin spielt auch die Sicherheit der Über-
tragung eine große Rolle. Viele Nutzer gaben in Umfragen an, dass der Datenschutz
für sie einen sehr hohen Stellenwert hat. Dabei kommt ein selbst entwickeltes Ser-
versystem selbstverständlich nicht an die ausgeklügelten Sicherheitsverfahren von
Parse heran.
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PHP-Webserver

Um dem Energieversorger die Daten zur Verfügung stellen zu können, wird ein
Webserver sowie eine Weboberfläche benötigt. Auf dieser kann der Versorger seine
benötigten Test-Zählerdaten anfordern. Waren die Plausibilisierungstests erfolgreich,
so sendet er die erforderlichen Zählernummern zurück und beendet die Transaktion,
indem er den Preis akzeptiert und die vollständigen Zählerwerte entgegennimmt.

Somit lässt sich die in Abbildung 4.2 gezeigte Infrastruktur ableiten. Zuerst gibt der
Nutzer seine Zählerstände in die Snapshot Meter Android App ein. Ist dies getan,
so sendet er diese an den Cloud-Service Parse. Um dem Energieversorger diese nun
bereitzustellen, überträgt der Webserver einmal täglich die neuesten Zählerstände in
seine eigene Datenbank. Schlussendlich kann der Kunde diese mittels Weboberfläche
abfragen.

Abbildung 4.2: Darstellung der anversierten Infrastruktur

4.2.2 Snapshot Meter auf Nutzerseite

Generell wollte ich dem Nutzer eine App anbieten können, welche seine Bedürfnisse
und Anforderungen bzgl. der Zählerablesung vollkommen stillt. Deshalb entschied
ich mich dazu, dass eine Funktion, welches das automatische Scannen des Zähler-
stands ermöglichen sollte, zu implementieren.

Hierfür griff ich auf das Open-Source Texterkennungsverfahren Tesseract OCR zu-
rück [TC:]. Dabei handelt es sich um ein anfangs von Hewlett und Packard entwi-
ckeltes Projekt, welches mittlerweile von einer großen Community gepflegt wird.

Dabei stellte sich die Einbindung dieses Projekts deutlich schwieriger dar, als vor-
erst erwartet. Zuerst traten dabei Probleme bei der Kompilierung dieses Projekts
auf. Um dieses Problem zu lösen, griff ich auf die von Robert Theiss veröffentliche
Android Version zurück [TAG]. Zwar konnte ich auch diese unter einer Windows
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Umgebung nicht kompilieren, der Wechsel auf ein Unix-System erbrachte dann je-
doch die Lösung.

Allerdings stellte sich auch die Umsetzung Vorschau-Klasse – diese ist notwendig,
damit der Nutzer sieht, wo der den Zählerstand platzieren muss – als schwierig
heraus. So entsprach der gescannt Zählerstand nicht dem Bereich, welcher der Nutzer
eigentlich ausgewählt hatte. Schlussendlich konnte dieses Problem dann mit Hilfe der
Android-Dokumentation gelöst werden [AA:].

Des Weiteren entschied ich mich dazu, dem Nutzer zwei Möglichkeiten einer Zähle-
rablesung bereitzustellen.

Die erste Funktion sollte dabei das
”
Schnelle Einlesen“ darstellen. Ich ging davon

aus, dass viele Nutzer die App nur sporadisch nutzen würden und wollte diesen
den Weg über die Erstellung eines Zählers ersparen. Der Fakt, dass 95 Prozent der
Stadtwerke ihre Stromablesungen erst im Dezember durchführen, rechtfertigt damit
die Existenz dieser Funktion. Inwieweit der genaue Ablauf des Einscannens mit
Hilfe der Funktion

”
Schnelles Einscannen“ aussieht, kann in Grafik Abbildung 4.3

eingesehen werden. Weiterhin befindet sich ein visualisiertes Beispiel im Anhang E.

Abbildung 4.3: Darstellung eines Ablaufdiagrams bezüglich der Funktion “Schnelles
Einlesen”

Die zweite Funktion richtete sich an Nutzer, bei welchen Ablesungen mindestens
halbjährlich stattfinden. Hierbei zeigte eine Kundenumfrage, dass bei ca. 60 Prozent
– hierbei Strom-, Wasser-, Gas- und Fernwärmeablesungen berücksichtigt - aller
Endverbraucher, alle zwei bis drei Monate abgelesen wird. Wieder unter dem Ziel,
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die App so komfortabel wie möglich zu halten, entschied ich mich dazu, für diese Nut-
zergruppe eine Zählerverwaltung einzuführen. Somit können sowohl Zählernummer,
Zählername, Zählertyp und Stadtwerke hinterlegt werden, sodass über das Scannen
über einen vordefinierten Zähler, nur noch Überprüfen und eventuelles Anpassen
des gemessenen Zählerstands notwendig ist. Auch dieses Verfahren über eine Grafik
eingesehen werden (vgl. Abbildung 4.5 auf der nächsten Seite). Ein visualisiertes
Beispiel befindet sich in Anhang F.

Abbildung 4.4: Darstellung eines Ablaufdiagrams bezüglich der Funktion Einlese-
funktion über die Zählerverwaltung

Grafisch gesehen, hielt ich die App so einfach wie möglich. Dies ist vor allem mit
der Verwendung einer sehr alten Android Version – Snapshot Meter ist kompatibel
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bis Version 2.2 Gingerbread – zu begründen. Ich entschied mich für diese Variante,
da ich keinen Nutzer ausschließen wollte. Laut Googles Entwicklungsumgebung er-
reiche ich somit einen Anwenderpool von ca. 99,9 Prozent. Somit entschied ich mich
für die Verwendung einer einfachen NavigationBar sowie für eine Einbindung eines
NavigationDrawers, welcher ein ausfahrbares Menü in Android darstellt. In die Navi-
gationBar wurde nachfolgend der Aufruf der Übersicht der Zähler, der Einstellungen
– dieser dient in Kombination der Zählernummer zur eindeutigen Identifikation und
vermeidet Manipulationen seitens Dritter – und der Feedback-Funktion eingebun-
den. Letztere ermöglicht das Senden eines Feedbacks einmal pro Tag.

Abbildung 4.5: Darstellung der Feedback Funktion (links) und des NavigationDra-
wers

4.2.3 Snapshot Meter auf Kundenseite

Bei der Erstellung des High Fidelty MVPs auf der Kundenseite musste ich vor allem
ein Problem lösen: die Plausibilisierung. Da im BMC gezeigt werden konnte, dass
es nicht möglich ist, über Schnittstellen auf die Datenbanken der Energieversorger
zu zugreifen, musste die beim Versorger selbst geschehen. Das Problem dabei war
jedoch, dass ich diesem nicht ohne vorherige Einschränkung die übermittelten Mess-
werte zu stellen konnte, da somit eine nachträgliche Gebühr nicht mehr möglich
gewesen wäre. Weiter stellte das in Zahlung stellen falscher Daten für mich keine
Option dar.

Deshalb nach Rücksprache mit meinem Ansprechpartner dazu, einfach im ersten
Schritt Test-Daten und zweiten die realen Messwerte zu senden. Dies tat ich, indem
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ich die letzte Messstelle des jeweiligen Zählerstands durch eine Null ersetzte. Somit
ist es dem Versorger zwar möglich, die Plausibilisierung durchzuführen, jedoch ist
es ausgeschlossen, dass dieser den erhalten Test Wert übernimmt.

Dies kann wie folgt begründet werden: Einerseits verliert der Energieversorger im
schlechtesten Fall – die letzte Stelle war eine Neun und er verwendet eine Null – bis
zu zwei Euro. Andererseits fallen möglicherweise sehr hohe Nachfolgekosten an. So
es möglich, dass dem betreffenden Kunden bei Einsicht der Rechnung der falsche
Zählerstand auffällt. Die sich daraus resultierenden Kosten können leicht über zehn
Euro erreichen.

Um dem Kunden diesen Plausibilitätscheck so einfach wie möglich zu machen, ent-
schied ich mich dazu, dass der Versorger vor Abfrage ein Pattern zur Datenübertra-
gung selbst wählen kann. Somit ist es ihm möglich, die Test Daten schon auf der
Webseite in ein SQL-Statement zu transformieren. Es ist dabei zu erwähnen, dass
mittlerweile gänzlich alle Stadtwerke über einen internen IT-Spezialisten verfügen.
So stimmten 100

Außerdem ist zu erwähnen, dass der Versorger vor Übertragung der Test Daten
seine Auswahl einschränken kann. Dies ist über die Wahl des Datums und Segments
möglich.

Zur genaueren Betrachtung dieses Verfahrens vgl. Abbildung 4.6 auf der nächsten
Seite.
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Abbildung 4.6: Darstellung der Ablaufs der Transaktion von Zählerständen



5. Produktvalidierung anhand von
Kunden/Nutzer-Feedback

Nachdem ich im vorherigen Kapitel gezeigt habe, wie die MVPs des Produkts Snaps-
hot Meter aussehen, gehe ich in diesem auf die Validierung dieser ein. Dabei folgt
zuerst eine Validierung auf Nutzerseite. Anschließend gehe ich auf das Feedback der
Kunden ein.

5.1 Nutzer

5.1.1 Landing Page

Wie Kapitel 4.1 beschrieben, entschied ich mich während des Gründungssemesters
für die Erneuerung der Landing Page. Diese sollte nun einem deutlich aufgebesser-
tem Erscheinungsbild erscheinen und dem Nutzer die Möglichkeit von Interaktionen
bieten. Um diese Interaktionen im Nachhinein auswerten zu können, band ich das
Tool Wordpress Landing Pages vom Anbieter Inbound Now in die Website ein [PP:].
Damit war es nun sehr einfach möglich, den Nutzer bezüglich seiner getätigten Klicks
auszuwerten. Dabei bot das Plugin auch noch zahlreiche andere Features, wie bei-
spielsweise die Einbindung von A/B Test, an.

Da ich nun die Möglichkeit besaß, mit Hilfe dieses Plugins fortgeschrittene Interak-
tionen zu kreieren, entschied ich mich, zwei User-Forms hinzuzufügen.

Als erstes wurde dabei die Möglichkeit des Abonnierens meines Newsletters einge-
bunden. Dieses wurde als globales Eingabefeld definiert, sodass der Nutzer auf jeder
Seite die Option besitzt, sich für das Rundschreiben einzutragen.

Deutlich interessanter stellte sich für mich die Erstellung des zweiten User-Forms
heraus. Ziel sollte es bei dieser sein, dass mich die Nutzer über ihr Interesse bezüglich
Snapshot Meter informieren können. Vielmehr sollten sie mir Ihren Energieversorger
nennen, für welchen ich die Geschäftsidee umsetzen soll. Hierbei wollte ich den Pain
des Nutzers noch weiter kategorisieren, sodass ich mich dazu entschied, einen A/B -
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Test für diese Interaktion zu errichten. Deshalb müssen mir die Endverbraucher in
der zweiten Variante dieses Tests auch ihre E-Mail mitteilen.

Weiterhin erstellte ich Accounts der Geschäftsidee in den sozialen Netzwerken Fa-
cebook, Google und Twitter. Zwar gehe ich zum jetzigen Zeitpunkt davon aus, dass
dies wegen der unregelmäßigen Nutzung von Snapshot Meter entbehrlich ist, den-
noch gilt es dies zu überprüfen.

Außerdem stellt die Website von nun an auch einen Blog zur Verfügung, welcher in
momentaner Form einen Artikel über meine eigene User Story beinhaltet

Auswertung

Um eine Aussage über das Nutzerverhalten treffen zu können, war es mir sehr wich-
tig, dass ausreichend Personen meine Seite besuchten. Folglich entschied ich mich
für die Benutzung von Google AdWords [GGA]. So gab ich eine Anzeige auf, in
welche ich zum heutigen Zeitpunkt insgesamt 73,89 Euro investierte.

Die Analyse, welche vom Anbieter bezüglich der erstellten Umfrage bereitgestellt
wird, stellte sich für mich als besonders interessant heraus. So wurde aufzeigt, dass
für Personen, welche nach dem Schlüsselwort “Ablesung” suchen, meine Anzeige
durchaus interessant klingt. Folglich klickten von 316 Personen, welche nach The-
men der Ablesung suchten, 50 auf den Verweis auf meiner Landing Page. Dies stellt
eine sehr gute Click-Through-Rate von ca. 15,82 Prozent dar. Insgesamt erzielte die
Umfrage 73.902 Impressionen mit einer gesamten Click-Through-Rate von 0,24 Pro-
zent. Allerdings möchte ich erwähnen, dass ich auch einige sehr allgemeine Schlüssel-
wörter hinzufügte. Bestes Beispiel stellt das Keyword “Smartphone” heraus, welches
insgesamt 31.080 Impressionen mit lediglich 8 Klicks erzielt. Deshalb ist die sehr
geringe, gesamte Click-Through-Rate von 0,24 Prozent zu vernachlässigen.

Die Auswirkung dieser Umfrage war auf Seite der Landing Page deutlich ersichtlich.
Folgend konnten bei dem Newsletter 463 Einblendungen mit 7 Konversionen (1
Prozent), der Mittelung des Energieversorgers mit E-Mail 210 Einblendungen mit
7 Konversionen (3 Prozent) und der Mittelung des Energieversorgers ohne E-Mail
173 Einblendungen mit 4 Konversionen (2 Prozent) erzielt werden. Leider fielen die
Ergebnisse herbei schlechter als erhofft aus. Dabei ist jedoch zu erwähnen, dass das
Problem für die meisten Nutzer momentan nicht existiert. So führen 95 Prozent der
Versorger ihre Ablesungen im Dezember durch.

5.1.2 Usability-Test

Da der Endverbraucher Zählerstände nur übermitteln wird, wenn die bereitgestellte
Applikation nach seinen Vorstellungen funktioniert, war es mir wichtig, Snapshot
Meter auf dessen Bedienbarkeit zu testen.

Hierbei führte ich unter 12 Verwandten, Freunden und Bekannten einen Usability-
Test durch. Dabei erklärte ich ihnen im ersten Schritt die allgemeine Funktion von
Snapshot Meter, worauf ich ihnen im Anschluss 2 Minuten Zeit gab, sich in die
App einzufinden. Anschließend sollten sie die in der Tabelle dargestellten Aufgaben
erfüllen (vgl. Tabelle 5.1 auf der nächsten Seite).
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Tabelle 5.1: Darstellung der Aufgaben des Usability-Tests

Schritt Erklärung

1 Öffnen Sie Snapshot Meter und lesen Sie bitte einen Zähler
über die Funktion “Schnelles Einlesen” ein!

2 Senden Sie bitte diesen Zählerstand an Snapshot Meter!

3 Legen Sie nun einen Zähler an!

4 Nachdem Sie dies getan haben, lesen Sie bitte einen Zähler-
stand für diesen Zähler ein!

5 Ist dies getan, so speichern Sie diesen bitte (NICHT“speichern
& senden”)!

6 Wählen Sie den gerade eingelesenen Messwert aus der Über-
sicht aus und senden Sie Ihn an Snapshot Meter!

7 Zuletzt möchte ich Sie darum bitten, uns ein persönliches
Feedback Ihrerseits über die App zu senden! Besten Dank für
Ihre Teilnahme!

Der Test zeigte, dass die App durch ihren minimalistischen Aufbau sehr leicht zu
bedienen war. Allerdings fanden 4 von 12 Personen den Navigation Drawer nicht.
Auch die stetige Einblendung der Funktion “Schnelles Einlesen” wurde nicht gleich
von jedem Nutzer erkannt. Eine eventuelle Lösung dieses Problems könnte die Ein-
blendung des Menüs des Navigations Drawers bei Start der Anwendung sein.

Weiterhin negativ wurde die Anzeigedauer der Notifcations bewertet. So waren diese
für 7 von 12 Nutzern nicht vollständig lesbar. Dies hing nach eigener Meinung vor
allem mit der ersten Einfindung in die Oberfläche zusammen. Folglich wurde die An-
zeige der Notfications erst zu spät erkannt, sodass ein vollständiges Lesen des Inhalts
nicht mehr möglich war. Diesbezüglich besteht also Handlungsbedarf meinerseits.

Beim Einscannen der Zählerstände zeigte sich, dass vor allem das Ablesen von analo-
gen Zählerständen sehr gut funktionierte. Lediglich manche elektronischen Displays
entbehrten Fehler. So wurde die Anzeige von einer null oftmals als drei erkannt.
Jedoch sollte sich dieser Fehler in Zukunft durch Trainieren der von Tesseract benö-
tigten Sprachdateien abstellen lassen [TA:] .

Zum Ende der Tests konnte ich viele Feature-Wünsche entgegennehmen. Sieben Tes-
ter äußerten, dass eine E-Mail Bestätigung oder Broadcast-Notification seitens des
Energieversorgers interessant wäre. So könnte man ausschließen, dass der Versorger
den betreffenden Messwert übersehen hat. Weiterhin äußerten drei Nutzer, dass ein
nachträgliches Bearbeiten der Zähler notwendig sei.

Problem seitens der durch die Landing-Page ermittelten Nutzer

Wie in der Beschreibung auf der Landing Page vermittelt, sollten auch alle Abon-
nenten des Newsletters Zugang zu den Prototypen bekommen. Um dies möglichst
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professionell zu lösen, entschied ich mich dazu, die Cloud-Service testcloud zu ver-
wenden [TC:]. Dabei ergab sich der Vorteil, dass Fragebögen in Form von Test-Cases
hinterlegt werden konnten. Bei der Auswertung zeigte sich jedoch, dass kein Nutzer
an dem Test teilnahm. In einer nachfolgenden Fehleranalyse stellte ich leider fest,
dass eine Teilnahme gar nicht möglich war, was einen Fehler seitens des Anbieters
darstellt. Deshalb ist ein zukünftiger neuer Testvorgang - diesmal in klassischer Form
per E-Mail - für eine endgültige Bewertung unerlässlich.

5.2 Kunden

5.2.1 Usability-Test

Glücklicherweise war es mir durch den lokalen Ansprechpartner möglich, auch einen
Usability-Test bei einem Kunden durchzuführen. Dieser zeigte, dass der Prototyp
in seiner jetzigen Form seine Anforderungen erfüllt. Vor allem das einzugebende
Pattern stellte sich dabei als äußerst förderlich heraus. Folgend war es dem Tester
möglich, die Übertragung der Daten gleich auf Seiten des Online-Tools in SQL-
Statements zu übertragen.

Lediglich ein Detail bei dem Kauf der Messwerte wurde kritisiert. So wurde erläu-
tert, dass es durchaus möglich sei, dass schon übertragende Zählerstände berechnet
werden, wenn der Nutzer die zu definierenden Abfragebedingungen nicht ordnungs-
gemäß eingegeben hat. In Zukunft soll dies, durch Hinzufügen einer Spalte, welche
ein Übertagungs-Bit darstellt, gelöst werden.

Weiterhin wurden zwei neue Features gewünscht. Einerseits sei es durchaus inter-
essant, eine Web-Schnittstelle zur vereinfachten Übertragung zu schaffen. Damit
würde dem Energieversorger die Möglichkeit bereitstehen, Snapshot Meter selbst-
ständig in das eigene System zu integrieren. Andererseits wäre diesbezüglich eine
individuelle Erstellung eines Clients - welcher die Daten in definierten Zeitabstän-
den abruft sowie Plausibilitätskontrollen und Transaktionen durchführt - als weitere
Einnahmequelle sehr interessant. Auf Seiten der Energieversorger bringt dies den
Vorteil, dass die Daten nun automatisch übertragen werden. Folglich ist eine dau-
erhafte Einsparung von Arbeitskraft gegeben. Weiterhin kann der Abfragezyklus
seitens der Datenbank des Versorgers somit in der Nacht durchgeführt werden, so-
dass der tägliche Arbeitsvorgang anderer Mitarbeiter durch Überlastung des Servers
nicht gestört wird.
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6.1 Situationsbeschreibung

In der momentanen Marktform sind über 800 Stadtwerke vorzufinden. Bei dem TAM
sei dabei angenommen, dass ich alle dieser Kunden erreichen würde. Dabei zeigten
Umfragen, dass diese über Durchschnittlich 42.000 Kunden verfügen. Unter Berück-
sichtigung der Information, dass 80 Prozent alle Smartphones Android verwenden,
ergibt sich ein Nutzerpool von ca.26.880.000 Nutzern. Weiterhin seien dabei 10 Pro-
zent abgezogen, unter der Annahme, dass unter ihnen Leute existieren, welche kein
Smartphone besitzen. Demnach ergibt sich unter Berücksichtigung des Preises von
50 Cent pro Zählerstand ein jährliches Einkommen von 12.096.000 Euro.

Betrachtet man den SAM, so muss dieser Markt eingegrenzt werden. Hierbei sind
alle Stadtwerke zu berücksichtigen, welche ein Zeit- oder Kostenproblem aufweisen.
Laut Umfrageergebnissen handelt es sich dabei um ca. 70 Prozent aller Stadtwerke.
Weiterhin muss hierbei die Zahl, der Nutzer, welche die App wirklich nutzen herun-
tergesetzt werden. So äußerten lediglich 50 Prozent, dass eine Smartphone App mit
der gegebenen Funktion für sie interessant ist. Somit ergibt sich ein Einkommen von
jährlich 8.467.200 Euro.

Zuletzt sei hierbei noch das SOM berücksichtigt. In diesem Fall würden nur Stadt-
werke auf die App zurückgreifen, welche Zeitprobleme der Kategorie Fünf aufweisen.
Dabei handelt es sich laut Umfragen um lediglich zehn Prozent. Somit ergibt sich
ein jährliches Einkommen von 588.000 Euro.

6.2 Kosten-Analyse

In dem ersten Jahr werden hohe Investitionen notwendig sein. So fällt allein die An-
droid und iOS Entwicklung mit jeweils ca. 20.000 Euro ins Gewicht. Weiterhin wird
eine Server-Miete von ca. 10.000 Euro fällig. Außerdem empfiehlt es sich zwei Voll-
Zeit-Mitarbeiter anzustellen, welche mit einem Stundenlohn von 12 Euro berechnet
werden. Somit ergeben sich Lohnkosten ca. 50.000 Euro.
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Die größten Kosten wird jedoch das Marketing erzielen. So sind mindestens 100.000
Euro notwendig, um im Dezember genügend Nutzer erreichen und somit einen Kun-
denstamm aufbauen zu können. Folgend ergibt sich im ersten Jahr ein Fehlbetrag
von ca. 170.000 Euro.

6.3 Investition

Gegeben durch die errechnte Investitionslücke, würde sich der Einstieg eines Inves-
tors anbieten. Dieser würde die Möglichkeit bekommen, dass Startup mit 250.000
Euro zu unterstützen und im Gegenzug einen Unternehmensanteil von 20 - 25 Pro-
zent erhalten.



7. Abschluss

Dieses Kapitel bildet das Ende meiner Arbeit. Hierbei ziehe ich zuerst ein Resümee
über die erfolgten Arbeitsschritte. Danach gebe ich einen kurzen Ausblick über den
weiteren Verlauf. Zuletzt erfolgt eine persönliche Einschätzung, welche sowohl das
absolvierte Gründungssemester im Allgemeinen als auch meine dadurch verbundene
fachliche und persönliche Entwicklung aufgreift.

7.1 Zusammenfassung und Bewertung

In der vorliegenden Arbeit konnte ich zeigen, dass es mit Hilfe des Lean Startup
Verfahrens möglich ist, ein valides Geschäftsmodell innerhalb von 26 Wochen zu
erzeugen.

Dabei wurde im ersten Schritt eine Idee entwickelt, welche als Schüler-Informations-
System dienen sollte. Schnell stellte sich heraus, dass diese Idee keinen großen Erfolg
erreichen wird. Somit entschied ich mich bewusst für einen Pivot. Im zweiten Schritt
konnte ich die Idee zur vereinfachten Zählerstandsübermittlung entwerfen. Hierbei
zeigte die ausführliche Problem-Analyse, dass der Pain auf Kundenseite groß genug
war. Weiterhin existierte ein nahezu unangetasteter Markt, sodass eine weitere Be-
trachtung dieser App, welche von nun an den Namen Snapshot Meter tragen sollte,
äußerst lukrativ schien.

Im weiteren Verlauf wurde darauf aufbauend das Geschäftsmodell kreiert und vali-
diert. Dabei konnte ich nachweisen, dass die Energieversorger bereit sind, für diesen
Lösungsversuch einen ansprechenden Preis zu zahlen. Besonders positiv fiel dabei
das überwiegend positive Feedback seitens der Stadtwerke aus. Schnell konnten ei-
nige Early Adopter für die Produktidee gefunden werden.

Das anschließende Kapitel widmete sich der Umsetzung des MVP. Folglich wurde
zuerst die Erstellung eines Low Fidelty MVP beschrieben. Dem folgte das Unterka-
pitel zur Entwicklung des High Fidelty MVP, welches einen Prototyp von Snapshot
Meter darstellt. Es würden hierbei sowohl ansprechende Anwendungen auf Seiten
der Kunden als auch auf Seiten der Nutzer entworfen.
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Als nächstes folgte die Produktvalidierung. In diesem Kapitel konnte ich zeigen, dass
die entwickelten Anwendungen ihren Zweck erfüllten. Sowohl die Kunden- als auch
die Nutzerversion lieferte dabei gute Ergebnisse in den Usability-Tests. Lediglich die
Nutzergewinnung über die entwickelte Landing-Page stellte sich als sehr schwierig
heraus. Dabei war es mir trotz des Investierens von ca. 100 Euro in eine Google
AdWords Kampagne nicht möglich, genügend Nutzer zu akquirieren. In Zukunft
sind diesbezüglich noch einige Anpassungen nötig.

Den Schluss bildete die Darstellung einer ersten Version des Business Cases. Hierbei
konnte ich zeigen, dass es durchaus möglich ist, mit Snapshot Meter Geld zu verdie-
nen. Allerdings stellte sich das Bezahlmodell mittels Transaktionsgebühr als subopti-
mal heraus. So ist Snapshot Meter in der jetzigen Form enorm von der Nutzerzahlen
bzw. den damit verbundenen übermittelten Zählerständen abhängig. Ein Einstieg
eines Investors sehe ich daher momentan eher als unrealistisch an.

7.2 Ausblick

Inwieweit sich Snapshot Meter in der Zukunft auf dem beschriebenen Markt eta-
blieren wird, bleibt abzuwarten. Wegweisend wird hierbei der Monat Dezember - in
diesem Monat führen 95 Prozent der Energieanbieter ihre Ablesungen durch - sein,
in welchem der Pain für die Nutzer am größten sein sollte. Eine weitere Evaluation
der Nutzerbedürfnisse wird diesbezüglich für weitere Aufschlüsse sorgen. Sollte diese
jedoch negativ ausfallen, so ist eine Umstellung des Geschäftsmodells unabdingbar.
Eine weitere Gefahr stellen die sich momentan ebenfalls in der Entwicklung befinden-
den Apps “Pixometer” und “Automobil” dar. Deshalb werde ich mir in den nächsten
3 - 5 Monaten das Ziel setzen, Snapshot Meter sowohl für die Kunden als auch
für die Nutzer weiter zu optimieren. Im ersten Entwicklungszyklus wird eine iOS-
Anwendung erscheinen. Außerdem wird Android-App deutlich überarbeitet, sodass
diese auch grafisch ansprechend und professionell wirkt. Auf Seite der Energiever-
sorger wird eine stetige Kundenakquise von Nutzen sein. So stelle ich mir das Ziel,
dass Snapshot Meter bis spätestens Anfang Dezember bei 20 - 50 Stadtwerken in-
stalliert ist. Selbstverständlich sind auch hier Optimierungen an der Server-Software
von Nöten.

Zumindest in ferner Zukunft, wird eine grundlegende Weiterentwicklung des Ge-
schäftsmodells nötig sein. Hierbei gehe ich davon aus, dass in den nächsten 5 - 10
Jahren eine breitflächige Verbreitung von Smart Metern vollzogen sein wird. Um die-
sen Schritt zu entgegnen, ist eine fortwährende Betrachtung des Marktes bzw. der
Einführung neuer Innnovation im Bereich des Energiewesens notwendig. Besonders
interessant könnte dabei die Integration von Smart-Home Funktionen sein. Dabei
vollzieht sich der Trend zu Smart-Home Systemen schon in der heutigen Zeit, wenn
auch bisher nur mit geringer Verbreitung. Allerdings besteht die Gefahr, dass dieser
Markt schnell von Anbietern überflutet sein wird. So gehen 42 Prozent der momen-
tanen Anbieter davon aus, dass bis 2020 mehr Konkurrenz vorherrschen wird [SH:].
Heutige prominente Vertreter sind der Energiekonzern RWE sowie Google mit dem
erworbenen Startup Nest, welche beide über milliardenschweres Kapitel verfügen.

Einen weiteren Schritt zur Vermeidung eines späteren Scheiterns von Snapshot Me-
ter werde ich in den kommenden Wochen untersuchen. Durch Interviews mit dem
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Ansprechpartner kristallisierte sich heraus, dass auch eine App, welche den Kom-
munikationsgedanken mehr in den Vordergrund rückt, durchaus interessant sein
könnte. Folglich würde diese Anwendung ein Kommunikationsproblem der Ener-
gieversorger mit ihren Kunden lösen. Mögliche Funktionen wären unter anderem
die Änderung des Abschlags, das Anzeigen und Bearbeiten von Vertragsinforma-
tionen oder das Senden von aktuellen Informationen wie Benachrichtigungen über
lokale Events oder Störungen. Ein weiteres äußerst interessantes Feature könnte ich
Terminabstimmung zur Vor-Ort-Ablesung sein. So konnte ich durch Umfragen die
Information gewinnen, dass auf Seiten der Netzbetreiber eine Ablesung durch in-
terne oder externe Mitarbeiter manchmal unabdingbar ist. Dies dient vor allem der
Überprüfung der Unversehrtheit der Zähler, um mögliche Manipulationen seitens der
Kunden auszuschließen. Nach momentanen Erkenntnissen würde sich somit auch das
Einkommensmodell deutlich ändern. Demnach würde ich dem Energieversorger nun
ein monatliches Abonnement zur Verfügung stellen, da die App nun ganzjährliche
Benutzung finden würde. Somit würde die App, bedingt durch die neuen monatli-
chen Einkommensquellen, auch für Investoren interessanter. Alle diese Hypothesen
müssen selbstverständlich erstmals evaluiert werden. Eine vorläufiger Name für diese
neue bzw. weiterentwickelte Idee existiert dennoch: “Meine Stadtwerke” oder “Mein
Energieversorger”.

7.3 Lessons Learned

In diesem Abschnitt gehe ich zuerst auf das Gründungssemester im Allgemeinen
ein. Danach folgt eine kurze Stellungnahme zu meinen persönlichen Erkenntnissen.
Dabei ist zu berücksichtigen, dass dies ausschließlich meine persönlichen Erfahrungen
widerspiegelt.

Zuerst möchte ich erwähnen, dass ich das absolvierte Praxissemester jedem Stu-
denten weiterempfehlen würde, welcher sich für Startups interessiert oder sich eine
spätere Unternehmensgründung zum Ziel gesetzt hat. So ist es möglich, sich viele
unternehmerische Fähigkeiten anzueignen bzw. im idealsten Fall - soweit eine kon-
kurrenzfähige Geschäftsidee vorhanden - sein eigenes Startup während des Studiums
aufzubauen. Aber auch wenn die Evaluierung des Geschäftsmodells zeigt, dass die
eigene Idee niemals erfolgreich sein wird, ist man trotzdem um einige Erfahrungen
reicher. Dies betrifft auch die Erfahrung des “Scheiterns”, welche vor allem für wei-
tere Bemühungen einer Startup Gründung einen enorm wichtigen Faktor darstellt.

Allerdings gibt es einige Details, welche sowohl vor als auch während des Grün-
dungssemesters zu beachten sind. Vor Beginn des Semesters empfiehlt es sich, die
vom Lehrstuhl beschriebenen Kriterien zu beachten bzw. diese zu befolgen. Leider
verfügte ich am Anfang nicht, wie über die Instituts Website ausgeschrieben, über
eine eigene Geschäftsidee. Dies führte dazu, dass ich mehr als 8 Wochen mit der
Ideenfindung verschwendete. Zeit, die ich im Nachhinein lieber in die Evaluierung
des Produkts investiert hätte. In diesem Kontext möchte ich auch erwähnen, dass
es sich bei der Ideenfindung anbietet, diese gleich unter strengeren Kriterien zu be-
trachten, um einen unnötigen frühen Pivot zu vermeiden. Weiterhin ist deutlich zu
empfehlen, das Gründungssemester in einem Team durchzuführen, bestenfalls mit
3 Mitgliedern. Gerade bei der Gründung eines Startups kann die Einbringung von
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unterschiedlichen Ideenansätzen äußerst förderlich. Dass sich diese in einem Team
besser diskutieren lassen, versteht sich dabei von selbst. Obendrein stellt auch die
mögliche Arbeitsteilung in einem Team einen wichtigen Faktor dar.

Hat die Bearbeitungszeit dann begonnen, bietet es sich an, wöchentliche kleinere
Meilensteine zu setzen, um die sowohl die Aufgaben als auch die (selbst-)gestellten
Ziele nicht aus den Augen zu verlieren. Generell stellt die Aufstellung eines detaillier-
ten Zeitplans - auch hier empfehle ich mindestens wöchentliche geplante Fortschritte
zu vermerken - ein wichtiges Element zur erfolgreichen Absolvierung des Semesters
dar. Dabei möchte ich jedoch erwähnen, dass dieser auch realitätsnah und genügend
Zeitpuffer enthalten sollte. Gerade in einem Startup ist es eher ungewöhnlich, dass
alles nach vorher vermitteltem Plan abläuft. Außerdem ist eine umfangreiche Doku-
mentation dieser Entwicklungen förderlich, um den Progress des Projekts nicht aus
den Augen zu verlieren.

Insgesamt kann ich beurteilen, dass mir durch Ausführung dieses Semesters die Mög-
lichkeit geben wurde, mich in fachlicher Hinsicht weiterzuentwickeln. Bedingt durch
die Android-Umsetzung von Snapshot Meter konnte ich mir diesbezügliche eini-
ge Skills aneignen. Unter anderem konnte ich erste Erfahrungen mit der Cloud-
Datenbank “Parse” sammeln, welche ich von nun an auch in zukünftigen Projekten
verwenden möchte. Weiterhin wurde ich auf viele nützliche Werkzeuge aufmerksam,
welche mir vor dem Gründungssemester nicht bekannt waren. Als Beispiel kann
ich hier

”
PowToon“ nennen, durch welches es möglich ist, in einfachster Weise ein

überzeugendes Low Fidelty MVP zu erzeugen.

Aber auch in persönlicher Hinsicht konnte ich mich weiterentwickeln. So wurde ich
durch Ausübung des Semesters selbstständiger. Dabei wurde mir auch der folgende
wichtige Leitsatz im Unternehmertum vermittelt: Umsetzen, nicht nachdenken. Dies
stellte sich vor allem im frühen bis mittleren Verlauf des Projekts als negativer Faktor
heraus. Folglich verschwendete ich oft Zeit mit der Entwicklung neuer Ideen für das
Geschäftsmodell, anstatt eine erste umzusetzen bzw. zu validieren.

Abschließend kann ich sagen, dass ich mich durch die Ausführung des Semesters
deutlich befähigter fühle, ein eigenes Startup zu gründen.



A. Anhang - Durchgeführte
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16.6.2015 Umfrage bezüglich eines Schul­Information­Systems

https://docs.google.com/forms/d/1bGyKcuBDhFM_3eWwr0RE8zDsWnL­dAy0FnK9WKWNN7g/printform 1/3

Umfrage bezüglich eines Schul­Information­
Systems
* Erforderlich

1.  Besuchen Sie momentan Sekundarstufe I/II des deutschen Bildungssystems? *
Markieren Sie nur ein Oval.

 ja  Weiter mit Frage 2

 nein  Ausfüllen dieses Formulars beenden

Allgemeines

2.  Geben Sie bitte Ihr Geschlecht an. *
Markieren Sie nur ein Oval.

 weiblich

 männlich

3.  Geben Sie bitte Ihr Alter an. *
Markieren Sie nur ein Oval.

 unter 10 Jahre

 10 ­ 14 Jahre

 14 ­ 18 Jahre

 über 18 Jahre

Weiter mit Frage 4

Termine

4.  Wie werden Ihnen schulspezifische Termine ­ wie z.B. Informationen über den
aktuellen Vertretungsplan ­ mitgeteilt? *
Wählen Sie alle zutreffenden Antworten aus.

 Mündlich

 Aushang

 Homepage

 Smartphone­Applikation

 Sonstiges: 

5.  Sind Sie mit der Bereitstellung oben genannter Termine zufrieden? *
Markieren Sie nur ein Oval.

 ja

 nein
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https://docs.google.com/forms/d/1bGyKcuBDhFM_3eWwr0RE8zDsWnL­dAy0FnK9WKWNN7g/printform 2/3

6.  Welche Faktoren sind bzw. wären Ihnen bei der Bereitstellung solcher Termine
besonders wichtig? *
Wählen Sie alle zutreffenden Antworten aus.

 Übersichtlichkeit

 Verfügbarkeit

 Personalisierung

 Sonstiges: 

7.  Würden Sie sich wünschen, solche Termine auch über andere Medien zu erfahren.
Wenn ja, über welche?
Wählen Sie alle zutreffenden Antworten aus.

 Aushang

 Homepage

 Smartphone­Applikation

 Sonstiges: 

Weiter mit Frage 8

Informationen

8.  Wie werden Ihnen schulspezifische Informationen ­ wie z.B. Benotung abgelegter
Leistungen ­ mitgeteilt? *
Wählen Sie alle zutreffenden Antworten aus.

 Mündlich

 Schriftlich

 Aushang

 Homepage

 Smartphone­Applikation

 Sonstiges: 

9.  Sind Sie mit der Bereitstellung oben genannter Informationen zufrieden? *
Markieren Sie nur ein Oval.

 ja

 nein

10.  Würden Sie sich wünschen, solche Informationen auch über andere Medien zu
erfahren. Wenn ja, über welche?
Wählen Sie alle zutreffenden Antworten aus.

 Aushang

 Homepage

 Smartphone­Applikation

 Sonstiges: 

Weiter mit Frage 11
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https://docs.google.com/forms/d/1bGyKcuBDhFM_3eWwr0RE8zDsWnL­dAy0FnK9WKWNN7g/printform 3/3

Bereitgestellt von

Anwendungslösung

11.  Stellen Sie sich vor, es würde eine Smartphone/Internet­Applikation geben, welche
Ihnen sowohl schulspezifische Termine als auch Informationen liefert. Dabei
werden vorher genannte Daten personalisiert bereitgestellt. Würden Sie eine solche
Anwendung erwerben wollen? *
Markieren Sie nur ein Oval.

 ja

 nein

12.  Sollten Sie vorherige Frage mit "ja" beantwortet haben: Wie viel Geld würden Sie
maximal investieren?
Wählen Sie alle zutreffenden Antworten aus.

 0 ­ 1 Euro

 1 ­ 2 Euro

 2 ­ 5 Euro

 5 ­ 10 Euro

 über 10 Euro

13.  Welche zusätzlichen Funktionen würden
Sie sich wünschen?

Ende
Vielen Dank für Ihre Teilnahme!
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A. Anhang - Durchgeführte Umfragen für die Geschäftsidee “Carolinus” in

chronologischer Reihenfolge



B. Anhang - Durchgeführte
Umfragen für die Geschäftsidee
”Snapshot Meter“ in
chronologischer Reihenfolge



17.6.2015 Problemanalyse Zählerablesung

https://docs.google.com/forms/d/1f0i9G75l4UAJsOpnGjnd_6mgyFbd19kPauhDpMYWPJw/printform 1/3

Problemanalyse Zählerablesung
* Erforderlich

1.  Anzahl der Mitarbeiter Ihres Unternehmens *
Markieren Sie nur ein Oval.

 1 ­ 10

 11 ­ 50

 51 ­ 100

 101 ­ 250

 250+

2.  Kundenanzahl Ihres Unternehmens *
Markieren Sie nur ein Oval.

 1 ­ 1.000

 1.001 ­ 5.000

 5.001 ­ 10.000

 10.001 ­ 50.000

 50.001 ­ 100.000

 100.001 ­ 250.000

 250.000+

3.  Welche der folgenden Segmente beliefert Ihr Unternehmen? *
Wählen Sie alle zutreffenden Antworten aus.

 Strom

 Gas

 Fernwärme

 Wasser

4.  Welche ERP­Systeme kommen in Ihrem Unternehmen zur Anwendung? *
Wählen Sie alle zutreffenden Antworten aus.

 SAP Netweaver

 Schleupen CS

 SDK.Applications

 kVASYy

 XAP.

 Wilken ENERGY

 NTS.suite

 Sonstiges: 



17.6.2015 Problemanalyse Zählerablesung

https://docs.google.com/forms/d/1f0i9G75l4UAJsOpnGjnd_6mgyFbd19kPauhDpMYWPJw/printform 2/3

Zählerablesung/Zählerstandsübermittlung

5.  Das Ermitteln der Zählerstände ist zeitintensiv. *
Markieren Sie nur ein Oval.

1 2 3 4 5

geringer Zeitaufwand hoher Zeitaufwand

6.  Das Ermitteln der Zählerstände ist kostenintensiv. *
Markieren Sie nur ein Oval.

1 2 3 4 5

geringer finanzieller
Aufwand

hoher finanzieller
Aufwand

7.  Der Prozess der Zählerablesung/Zählerstandsübermittlung stellt einen Stressfaktor
dar. *
Markieren Sie nur ein Oval.

1 2 3 4 5

kein Stressfaktor hoher Stressfaktor

8.  Wie ermitteln/übertragen Sie Ihre Zählerstände derzeit? *
Wählen Sie alle zutreffenden Antworten aus.

 Vor­Ort­Ablesungen durch externe Dienstleister

 Vor­Ort­Ablesungen durch eigene Mitarbeiter

 Ablesung durch Kunden (postalische Übermittlung)

 Online­Service

 Smart Meter

 Sonstiges: 

Problemanalyse Zählerablesung

9.  Anregungen/Sonstiges:
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https://docs.google.com/forms/d/1f0i9G75l4UAJsOpnGjnd_6mgyFbd19kPauhDpMYWPJw/printform 3/3

Bereitgestellt von

10.  Falls Sie an einer Lösung dieses
Problems interessiert sind, besteht die
Möglichkeit, im unteren Feld Ihre E­Mail
zu hinterlassen. WICHTIG: Ihre E­Mail
dient lediglich zur weiteren
Kontaktaufnahme. Die Auswertung der
Umfrageergebnisse erfolgt
selbstverständlich anonymisiert!
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Einleitung
* Erforderlich

Vorausgegangene Umfrage

Vor einigen Monaten führte ich unter ca. 300 Energieversorgern eine Umfrage durch, welche 
sich mit Problemen bei der Zählerablesung/ Zählerstandsübermittlung beschäftigte. Dabei 
zeigte sich, dass die Zählerablesung für die Mehrheit der Energieversorger ein Zeitproblem 
darstellt. So gaben 47 Prozent einen hohen zeitlichen Aufwand sowie 48 Prozent aller 
Befragten einen mittleren zeitlichen Aufwand an. Lediglich 5 Prozent stimmten für einen 
geringen zeitlichen Aufwand.

Lösung dieses Problems

Um dieses Problem zu lösen bzw. einzudämmen, soll eine App entwickelt werden, welche 
dem Kunden die einfache Ermittlung und Übertragung des Zählerstands ermöglicht. Gerne 
würde ich Ihnen diesbezüglich einige Fragen stellen.

Demografische Daten

1.  Anzahl der Mitarbeiter Ihres Unternehmens *
Markieren Sie nur ein Oval.

 1 ­ 10

 11 ­ 50

 51 ­ 100

 101 ­ 250

 250+

Erklärungsvideo auf Nutzerseite

 http://youtube.com/watch?v=VeaOs0xYFrU
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2.  Kundenanzahl Ihres Unternehmens? *
Markieren Sie nur ein Oval.

 1 ­ 1.000

 1.001 ­ 5.000

 5.001 ­ 10.000

 10.001 ­ 50.000

 50.001 ­ 100.000

 100.001 ­ 250.000

 250.000+

3.  Welche der folgenden Segmente beliefert Ihr Unternehmen? *
Wählen Sie alle zutreffenden Antworten aus.

 Strom

 Gas

 Fernwärme

 Wasser

4.  Welche ERP­Systeme kommen in Ihrem Unternehmen zur Anwendung? *
Wählen Sie alle zutreffenden Antworten aus.

 SAP Netweaver

 Schleupen CS

 SDK.Applications

 kVASYy

 XAP.

 Wilken ENERGY

 NTS.suite

 Sonstiges: 

5.  Ist in Ihrem Unternehmen ein interner IT­Beauftragter angestellt?
Markieren Sie nur ein Oval.

 ja

 nein
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6.  In welchen Monaten finden bei Ihnen Ablesungen statt?
Wählen Sie alle zutreffenden Antworten aus.

 Januar

 Februar

 März

 April

 Mai

 Juni

 Juli

 August

 September

 Oktober

 November

 Dezember

App

7.  Ihre Kunden ermitteln und übertragen ihre Zählerstände mittels App selbstständig,
sodass weder eine vor Ort Ablesung durch Ihre Mitarbeiter noch Auswertungen
von postalischen Übermittlungen erforderlich sind. *
Markieren Sie nur ein Oval.

1 2 3 4 5 6

keine Priorität sehr hohe Priorität

8.  Vor der endgültigen Übertragung der Zählerstände kann eine Überprüfung dieser
(Plausibilitätskontrolle etc.) seitens des Energieversorgers durchgeführt werden. *
Markieren Sie nur ein Oval.

1 2 3 4 5 6

keine Priorität sehr hohe Priorität

9.  Die übermittelten Zählerstände können von einem Admin in die Datenbank
übertragen werden. *
Markieren Sie nur ein Oval.

1 2 3 4 5 6

keine Priorität sehr hohe Priorität
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Bereitgestellt von

10.  Die übermittelten Zählerstände werden automatisch in das ERP­System übertragen.
*
Markieren Sie nur ein Oval.

1 2 3 4 5 6

keine Priorität sehr hohe Priorität

11.  Für welche Segmente wäre diese Funktion besonders interessant? *
Wählen Sie alle zutreffenden Antworten aus.

 Strom

 Gas

 Fernwärme

 Wasser

12.  Sonstige Bemerkungen/ Wünsche/ etc.
 

 

 

 

 

Preisgestaltung

13.  Würden Sie einen Preis von 50 Cent pro Zählerstand für gerechtfertigt halten? *
Markieren Sie nur ein Oval.

1 2 3 4 5 6

überhaupt nicht
gerechtfertigt

absolut
gerechtfertigt

14.  Welches der folgenden Bezahlverfahren würde für Sie am ehesten in Frage
kommen?
Markieren Sie nur ein Oval.

 Bezahlen mittels fixer Jahresgebühr (pay per year)

 Bezahlen mittels fixer Monatsgebühr (pay per month)

 Bezahlen pro ausgeführter Transaktion (pay per transaction)

 Sonstiges: 



17.6.2015 Demografische Daten

https://docs.google.com/forms/d/1rQKeQItmTP8ZoXY_4pOGKuZ7IQB­ubUqmJtGPeVDJvI/printform 1/5

Demografische Daten
Im Rahmen meiner Bachelorthesis möchte ich eine Geschäftsidee entwickeln, die den 
Prozess der Zählerablesung und die damit verbundene Zählerstandsübermittlung optimiert.

Ich würde mich freuen, wenn Sie mich bei der Analyse unterstützen, indem Sie an meiner 
Umfrage teilnehmen. Die Datenauswertung erfolgt anonymisiert und der Zeitaufwand beträgt 
weniger als 15 Minuten.

* Erforderlich

1.  Welches Geschlecht haben Sie? *
Markieren Sie nur ein Oval.

 männlich

 weiblich

2.  Wie alt sind Sie? *
Markieren Sie nur ein Oval.

 jünger als 20

 20 ­ 30

 30 ­ 40

 40 ­ 50

 50 ­ 60

 60 ­ 70

 älter als 80

3.  Welcher Tätigkeit gehen Sie nach? *
Markieren Sie nur ein Oval.

 Schüler

 Student

 Auszubildender

 Arbeitnehmer

 Arbeitgeber

 Freiberufler

 Rentner

 Arbeitslos

 Sonstiges: 
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4.  Welche Wohnungsmöglichkeit nehmen Sie wahr?
Markieren Sie nur ein Oval.

 Haus

 Mietwohnung

 Eigentumswohnung

 Wohngemeinschaft

 Sonstiges: 

Zählerablesungen

5.  Wie oft pro Jahr finden bei Ihnen Zählerablesungen statt? *
Markieren Sie nur ein Oval.

 nie

 1 mal

 2 ­ 3 mal

 3 ­ 6 mal

 6 ­ 12 mal

 mehr als 12 mal

6.  Wie werden die Zählerablesungen durchgeführt? *
Markieren Sie nur ein Oval.

 Vor­Ort­Ablesung durch Mitarbeiter Ihres Energieversorger/ Netzbetreibers

 postalische Übermittlung Ihrerseits

 Zählerstandsübermittlung über Webportal Ihres Energieversorgers

 Smartmetering

 Sonstiges: 

7.  Empfinden Sie die Zählerablesung als störend? *
Markieren Sie nur ein Oval.

1 2 3 4 5 6

überhaupt nicht störend sehr störend

8.  Sollten Sie die vorherige Frage mit ja beantwortet haben: "Welche
Zählerablesungen nehmen Sie als besonders störend wahr?"
Wählen Sie alle zutreffenden Antworten aus.

 Ablesung des Stromzählers

 Ablesung des Gaszählers

 Ablesung des Wasserzählers

 Ablesung des Fernwärmezählers

Idee: Snapshot Meter
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Kurze Erklärung

Snapshot Meter agiert als eine Art Kommunikationstool zwischen Ihnen und Ihrem 
Energieversorger. Es ermöglicht Ihnen die kostenlose und unverbindliche Mitteilung Ihres 
Zählerstands. Dabei können Sie die ermittelten Messwerte innerhalb von Snapshot Meter 
hinterlegen, sodass Sie Ihren Energieverbrauch auch wirklich nie aus dem Auge verlieren.

Generelle Informationen

9.  Wie interessant ist diese Idee für Sie? *
Markieren Sie nur ein Oval.

1 2 3 4 5 6

nicht interessant sehr interessant

10.  Denken Sie, dass diese Idee Ihr Problem ­ soweit Sie dies auf der letzten Seite
charakterisiert haben ­ lösen könnte?
Markieren Sie nur ein Oval.

1 2 3 4 5 6

definitiv nicht auf jeden Fall

11.  Über welche Plattform würden Sie Ihre Zählstände einreichen wollen? *
Markieren Sie nur ein Oval.

 Web

 Smartphone

 Tablet

 Smartwatch

 Sonstiges: 

Erklärungsvideo

 http://youtube.com/watch?v=VeaOs0xYFrU
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12.  Wie oft würden Sie ein solches Produkt nutzen? *
Markieren Sie nur ein Oval.

 nie

 jährlich

 monatlich

 wöchentlich

 Sonstiges: 

13.  Für welche/n Zähler würden Sie diese Idee nutzen wollen?
Markieren Sie nur ein Oval.

 Stromzähler

 Gaszähler

 Wasserzähler

 Fernwärmezähler

 Sonstiges

Features

14.  Kostenlose Übermittlung Ihres Zählerstands an Ihren Energieversorger *
Markieren Sie nur ein Oval.

1 2 3 4 5 6

keine Priorität sehr hohe Priorität

15.  Automatisches Einscannen des Zählerstand mittels Kameraaufnahme *
Markieren Sie nur ein Oval.

1 2 3 4 5 6

keine Priorität sehr hohe Priorität

16.  Integrierte Zählerverwaltung sowie Anzeige des letzten ermittelten Verbrauchs *
Markieren Sie nur ein Oval.

1 2 3 4 5 6

keine Priorität sehr hohe Priorität

17.  Kostenlose Anpassung Ihres Abschlags *
Markieren Sie nur ein Oval.

1 2 3 4 5 6

keine Priorität sehr hohe Priorität
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Bereitgestellt von

18.  Erhalt von Energiespartipps aufbauend auf Ihrem aktuell eingelesenen Verbauchs *
Markieren Sie nur ein Oval.

1 2 3 4 5 6

keine Priorität sehr hohe Priorität

19.  Erhalt von Benachrichtigungen Ihres Energieversorgers über aktuelle
Informationen, Events, Störungen etc. *
Markieren Sie nur ein Oval.

1 2 3 4 5 6

keine Priorität sehr hohe Priorität

20.  Welche Features würden Sie sich noch
wünschen?

Feedback & Prototyp

21.  Falls Sie uns noch weiteres Feedback hinterlassen möchte, so können Sie dies
hier tun. Wir freuen uns auf Ihre persönliche Meinung!
 

 

 

 

 

22.  Weiterhin besteht die Möglichkeit, dass
Sie uns Ihre E­Mail Adresse mitteilen
können. So können wir Sie auch in
Zukunft über die Idee auf dem Laufenden
halten!

Interesse geweckt?

Sie verfügen über ein Android­Smartphone? Testen Sie jedoch jetzt unseren Prototyp. Dieser 
ist unter folgender Adresse downloadbar:

http://snapshot­meter.de/SnapshotMeter.apk



60
B. Anhang - Durchgeführte Umfragen für die Geschäftsidee ”Snapshot Meter“ in

chronologischer Reihenfolge



C. Anhang - Versionen des
Business Model Canvases in
chronologischer Reihenfolge
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F. Anhang - Darstellung des
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G. Anhang - Ideenpapier



Gründungssemester - Ideen 
 

"Geschenke-App" 
 Idee: 

o oftmals werden Geburtstage vergessen oder die betreffenden Personen sind mit 

den Geschenken unzufrieden 

o daher: eine App, in welcher Leuten ermöglicht wird, Geburtstagsgrüße zu versenden 

oder gegebenenfalls ein Budget für ein Geschenk zu vergeben 

o Vorgang:  

 Nutzer meldet sich bei App an und importiert die Geburtstage seiner 

Freunde (z.B. über Facebook) 

 3-7 Tage vor dem Geburtstag der betreffenden Personen ermittelt das 

System, wieviel Gesamtbudget zur Verfügung steht 

 die betreffende Person kann sich dann ein Geschenk innerhalb dieses 

Budgets aussuchen oder Schenkenden wählen selbst ein Präsent (eventuell 

indem die Interessen der einzelnen Personen hinterlegt sind) 

 Konkurrenten: 

o einige Ratgeber 

o Locadeo 

 

Shop, welcher sich auf Lebensmittelunverträglichkeiten spezialisiert 
 Idee: 

o heutzutage weisen viele Menschen in Deutschland Lebensmittelunverträglichkeiten 

bzw. Allergien auf (allein 15% aller Deutschen leiden an Laktoseintoleranz) 

o daher: ein Shop, welcher auf diese Unverträglichkeiten eingeht und Lebensmittel 

anbietet, welcher ausgewählte Stoffe nicht beinhalten (z.B. keine Laktose, 

Haselnussspuren, usw.) 

 Konkurrenten 

o foodoase.de/ 

o allergiefreiessen.de/ 

 

Google Glass App für Ärzte 
 Idee: 

o mittlerweile müssen Ärzte viel Aufwand in Dokumentation des Krankheitsverlaufs 

stecken 

o daher: eine Google Glass App, welche die Dokumentation während des Aufenthalts 

beim Patienten ermöglicht, eventuell auch unter Nutzung der Kamerafunktion 

(Datenschutz?!) 

o weiterhin wäre es möglich, dass Ärzte die Symptome des Patienten an Google Glass 

"senden" und diese automatisch eine Suche nach möglichen Krankheiten startet 



 Konkurrenten: 

o bisher noch keine bekannt  
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