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liegenden Arbeit selbstständig und nur mit erlaubten Hilfsmitteln angefertigt habe.

Magdeburg, den 27. April 2015

Norman Günther



4
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2.3.2 Unser vorläufiger Lösungsansatz . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 21

2.3.3 Weitere Lösungsansätze . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 21

2.4 Problem-Solution- und Product-Market Fit . . . . . . . . . . . . . . . . . 22

2.4.1 Hypothesen und Ergebnisse . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 23

2.4.2 Erste Zielgruppenbefragung und Early Adopter . . . . . . . . . . 25

2.4.3 Zweite Zielgruppenbefragung . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 25

2.4.4 Archetypes . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 25

2.5 Channels . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 27

2.5.1 Landing Page . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 27

2.5.2 Social Media (FB, G+, Twitter) . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 28

2.6 Customer Relationship . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 29

3 Demofähiger Prototyp 31

3.1 Minimum Viable Product . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 31

3.1.1 Funktionsumfang . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 31

3.1.2 Aufbau und Design . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 34
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Anzahl der Kunden. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 57

5.11 Einnahmen des ersten Jahres. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 58

5.12 Bilanz (Kosten und Einnahmen) des ersten Jahres. . . . . . . . . . . . . 58

5.13 Entwicklung unserer Finanzen innerhalb der ersten zwei Jahre. . . . . . . 59

5.14 Zahlungen an den Investor. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 60



TABELLENVERZEICHNIS vii

Tabellenverzeichnis

1.1 Autoren der Kapitel . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 2

2.1 Problem-Solution Fit . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 23

2.2 Produkt-Market Fit . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 24

2.3 Andere Evaluation . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 24

2.4 Die ersten drei Archetypes . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . 26
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Kapitel 1

Der Weg zur Geschäftsidee

1.1 Einleitung

Der Begriff Startup prägt immer mehr die Unternehmenswelt. Silicon Valley ist ein
prägnantes Beispiel für den Erfolg. Auch in Deutschland gibt es immer mehr neue, inno-
vative Geschäftsideen von vorrangig jungen Menschen, die zu Unternehmensgründungen
führen. Um dies weiter zu fördern, nimmt auch in Universitäten und Hochschulen die
Idee von Startup-Unternehmen immer mehr Präsenz ein.

“Innovation for Startups” [35] ist eine Veranstaltung der Fakultät für Informatik, die
den Prozess einer Unternehmensgründung behandelt. Ein Teammitglied besuchte diese
und fand Gefallen an der Idee, eine Geschäftsidee zu untersuchen und zu evaluieren, sowie
den Prozess der Unternehmensgründung durchzuführen. So fiel es ihm nicht schwer die
anderen Teammitglieder von dieser Idee zu begeistern.

Für uns war dabei vor allem der Ablauf des Gründungsprozesses am praktischen
Beispiel interessant, da wir in dem Projekt die Chance sehen, etwas Längerfristiges zu
erarbeiten und aufzubauen, was wir auch nach dem Abschluss des Projektes fortsetzen
können.

In dieser Arbeit wird der Startup-Prozess nach der Lean-Startup-Methode von Ste-
ve Blank [58] durchgeführt. Diese Methode soll die am häufigsten auftretenden Pro-
bleme von Startups abfangen und verhindern, wie beispielsweise mangelndes Interesse
des Marktes an der Geschäftsidee. Dies wird durch Hypothesen erreicht, die über die
Geschäftsidee getroffen werden. Im Verlauf des Projektes werden diese evaluiert und
daraufhin angenommen oder abgelehnt.

1.2 Struktur der Arbeit

Dieser Abschnitt soll einen kurzen Überblick darüber geben, welche Themen in den sechs
Kapiteln dieser Arbeit behandelt werden.

Das erste Kapitel beschäftigt sich vor allem mit dem Weg zur Geschäftsidee. Es wird
besprochen, wie unser Team bei der Generierung und der Selektion von Ideen vorgegan-
gen ist. Außerdem wird erklärt, aus welchen Gründen wir uns für welche Idee entschieden.
Danach wird erläutert, welche und inwieweit Vorbereitungen der Teammitglieder auf das
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Praktikum notwendig waren und wie diese aufgearbeitet werden konnten. Das letzte Un-
terkapitel beschreibt unsere Gedanken zu der Namensfindung für die App und unser
Unternehmen, sowie der Gestaltung von Grafiken und Farben.

Eingeleitet wird das zweite Kapitel durch ein Madlib, welches unsere Geschäftsidee in
einem Satz zusammen fasst. Danach wird unser Geschäftsmodell, anhand des Business
Model Canvas (BMC), in seiner ersten und aktuellen Form, erläutert. Dabei werden die
Veränderungen, die sich im Laufe des Projektes, durch die Auswertungen unserer Umfra-
gen oder durch rechtliche Probleme ergaben, hervorgehoben. Zusätzlich setzen wir uns
mit den Einnahmemöglichkeiten, die wir uns anfangs für das Geschäftsmodell überlegt
hatten, und damit zusammenhängenden Problemen auseinander. Aus dem BMC haben
wir für unser Product-Market- und Problem-Solution-Fit Hypothesen abgeleitet, welche
wir durch Zielgruppenbefragungen evaluierten. Aus diesen Umfragen konnten Archetypes
abgeleitet werden, die wir anschließend nennen. Die Beschreibung des Minimum Viable
Products (MVP) befindet sich im dritten Kapitel. Dort werden die Entwicklung, bisher
eingebaute Funktionen und das Layout erläutert. Abschließend wird ein Überblick über
den kompletten Umfang des Produktes, sowie mögliche Weiterentwicklungen gegeben.

Das vierte Kapitel widmet sich dem Feedback zum Prototypen. Hier werden von uns
durchgeführte Tests und die Reaktionen und Antworten der Nutzer genauer beleuchtet.

Im vorletzten Kapitel fassen wir unsere Ergebnisse in einen Business Case zusam-
men. Dazu werden wir den Markt und die Konkurrenz analysieren, wobei die stärkste
Konkurrenz detaillierter betrachtet wird. Dabei gehen wir auch auf mögliche Risiken ein.
Schlussendlich beschäftigen wir uns mit den Finanzen zur Durchführung des Geschäfts-
modells und der Kapitalrendite für Investoren.

In Kapitel sechs setzen wir uns mit dem Ablauf des Praktikums auseinander und
geben einen Ausblick darüber, welche Schritte wir als nächstes verfolgen werden und wie
im Falle des Erfolges weiter vorgegangen werden kann.

Die Tabelle 1.1 gibt Auskunft darüber, für welche Kapitel die verschiedenen Autoren
verantwortlich waren.

Tabelle 1.1: Autoren der Kapitel

Kapitel 1 bis 2.2 Tabea Menhorn
Kapitel 2.3 bis 4.2 Norman Günther

Kapitel 5 und 6 Felix Prothmann

1.3 Entstehung der Idee

Schon vor Beginn des Praktikums trafen wir uns mehrfach, um eine Auswahl an Ideen
zu generieren. Trotz dieser frühzeitigen Vorbereitung stellte sich heraus, dass die Ideen-
findung ein komplizierter und langwieriger Prozess ist. Als Team von drei Mitgliedern
können mehrere Meinungen und Ansichten eine Entscheidung erschweren. Allerdings
bieten verschiedene Blickwinkel auch den Vorteil eventuelle Probleme schneller zu iden-
tifizieren und eröffnen zudem ein breites Spektrum an Ideen.
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In diesem Unterkapitel möchten wir beschreiben mit welchen Techniken und Überle-
gungen wir diese Ideen generierten und welche Merkmale uns bei der Bewertung wichtig
waren. Damit wollen wir erläutern, welche Gründe uns letztendlich zu unserer Geschäfts-
idee führten.

1.3.1 Ideenfindungsphase

Um viele, möglichst gute und auch unterschiedliche Ideen zu sammeln, verwendeten
wir verschiedene Techniken zur Ideenfindung [37]. Bei der Google- bzw. Autocomplete-
Technik konnten wenige neue Ideen generiert werden, da passende Geschäftsmodelle mei-
stens schon existieren. Als weitere Technik benutzten wir auch die “Was mir in diesem
Augenblick fehlt”-Technik. Diese war sehr hilfreich zur Anregung von Einfällen, welche
dann erweitert werden konnten und zum Beispiel auch über Assoziationsketten zu an-
deren Ideen führten. Auch durch Gespräche mit Freunden, Familien und Kommilitonen
sind weitere Ideen entstanden oder bestehende Ideen verbessert worden.

Wir untersuchten dabei den Markt im Hinblick auf aktuelle und kommende Trends.
Aus aktuellem Anlass kamen wir so auf Google Glass, deren Erscheinungstermin in den
USA kurz bevorstand. Für diese Plattform sind bisher nur wenige Apps verfügbar. Da-
von abgesehen hat sie uns auf Grund ihrer ungewöhnlichen Eigenschaften und neuen
Anwendungsmöglichkeiten sehr fasziniert.

Um die Menge der Ideen zu reduzieren, sortierten wir sie anhand gewisser Merkmale
aus, bis nur noch eine Idee übrig blieb. Welche Eigenschaften uns bei der Auswahl wichtig
waren, wollen wir im nächsten Kapitel diskutieren.

1.3.2 Auswahlkriterien

Bei der Auswahl der Idee berücksichtigten wir verschiedene Aspekte.

An erster Stelle standen wirtschaftliche Überlegungen. Wir achteten darauf, dass
die Idee möglichst hohe, potentielle Einnahmen bietet, ohne dabei zu hohe Kosten zu
verursachen. Auch die Zielgruppe sollte möglichst groß und die Konkurrenz möglichst
gering sein. Im Idealfall sollte die Idee viel Potential zur Erweiterung bieten.

Hinzu kamen persönliche Überlegungen. Jeder von uns wollte Spaß an dem Projekt
haben können. Wichtig war uns auch, dass wir für eine Plattform entwickeln, die uns
interessant erscheint, weshalb wir uns auch über Google Glass informierten.

Bisher ist es nicht erlaubt, Werbung im Display einzublenden oder die Google-Glass-
Apps kostenpflichtig anzubieten [34], was die Finanzierung erheblich erschwert. Deshalb
verabschiedeten wir uns schnell wieder von unseren Ideen für Google Glass.

Wie sich herausgestellt hat, war es eine gute Entscheidung keine der Ideen für die
Google Glass weiter zu verfolgen, da der Verkauf im Januar 2015 eingestellt wurde.

Diese Kriterien führten dazu, dass wir uns letztendlich für eine App zum Tippen auf
Fußballergebnisse entschieden. Bei dieser Idee gab es sowohl wenig Konkurrenz auf dem
Markt, gerade in Hinblick auf einer mobilen Applikation, als auch eine klare Zielgruppe,
sowie hohe Einnahmen durch Wetteinsätze. Hinzu kamen persönliche Vorlieben, sowie
Erfahrung im Bereich der Android-Entwicklung.
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1.3.3 Die Geschäftsidee mit Begründung

Bisher behelfen sich private Tippgruppen mit Zetteln und Stiften oder Tabellenkalku-
lationsprogrammen, um ein Tippspiel durchzuführen. Dabei sind einzelne Personen für
das Zusammentragen der Tipps und für die Verwaltung des Spiels zuständig. Die geringe
Konkurrenz, die es in diesem Feld gibt, bietet entweder keine mobilen Lösungen oder nur
geringe Benutzerfreundlichkeit (siehe Kapitel 5, Abschnitt 2.3 “Kicktipp”).

An dieser Stelle setzt unser Geschäftsmodell an und bietet als Lösung eine mobile
Plattform, die es dem Nutzer ermöglicht, von jedem Ort aus zu tippen, eigene Gruppen
einfach zu managen und mit allen Gruppenmitgliedern zu kommunizieren.

Dadurch sinkt der Organisationsaufwand, da die abgegebenen Tipps zentral in einer
Datenbank gespeichert werden und eigenhändiges Zusammentragen der Tippabgaben
von Mitgliedern einer Tippgruppe nicht mehr notwendig ist. Weiterhin ist es leichter
eine Gruppe zusammenzuführen, eine neue Gruppe zu eröffnen und Freunde einzuladen,
die ebenfalls Interesse an einem Tippspiel haben könnten. Sollte ein Nutzer nicht mit
Bekannten tippen wollen, steht es ihm frei, allein zu tippen oder sich völlig fremden
Gruppen anzuschließen. Die Umsetzung als App ermöglicht die mobile Nutzung unseres
Angebots. Die Entscheidung für die Umsetzung eines entsprechenden Tools wurde durch
mehrere Gründe beeinflusst. Der potentielle Absatzmarkt ist vielversprechend, da Fuß-
ball eine der weltweit beliebtesten Sportarten ist. Fußballinteressierte sind also nahezu
überall zu finden und gerade in Deutschland haben sie, laut einer Marktforschung der
ipsos-Gruppe 58% im Jahr 2006 [41], einen hohen Anteil an der Bevölkerung. Die Men-
ge an Fans bedeutet gleichzeitig, dass es viele Ansprechpartner für uns gibt. Das kann
wiederum zu einer erleichterten Evaluierung unserer Hypothesen führen. Bisher gibt es
kaum Konkurrenz. Die meisten Apps, die ein ähnliches Ziel wie wir verfolgen, sind auf
die Europa- oder Weltmeisterschaft spezialisiert, oder besitzen nur eingeschränkte Be-
nutzerfreundlichkeit. Die Kicktipp-App beweist, dass es einen lukrativen Markt gibt. Der
Umsatz dieser App wird auf ca. 1291e pro Tag [10] geschätzt. Die Einnahmemöglichkei-
ten sind ebenfalls vielfältig. Es besteht die Möglichkeit, Premium-Modelle umzusetzen,
Abos zu verkaufen, Werbung einzubinden und Anteile von Wetteinsätzen einzufordern.

Zuletzt ist auch die Anzahl der möglichen Erweiterungen für die App hoch. Bei-
spielsweise kann das Konzept auf andere Sportarten ausgeweitet oder neue Spielmodi
wie Wettbewerbe zwischen Gruppen hinzugefügt werden. Weiterhin besteht auch die
Möglichkeit, bei diesem Projekt oder bei einer Erweiterung durch Achievements, Levels
oder Missionen, Elemente einer Gamification [67] einzusetzen, was uns sowohl interes-
sieren als auch Spaß machen würde. Durch spielerische Fragen wie “Wer wird der/die
nächste Bundeskanzler/in?”, könnten neben den Sportarten auch andere Bereiche wie
Politik eingebunden und weitere Zielgruppen erreicht werden.

1.4 Die Vorbereitung

Zur Umsetzung dieser Geschäftsidee war es jedoch zunächst notwendig, alle Mitglieder
unseres Teams auf einen gemeinsamen Stand zu bringen.
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1.4.1 Einarbeitung in den Startup Prozess

Der Startup-Prozess war für den Großteil des Teams neu. Nur eine Person war durch
eine Veranstaltung, die er besucht hatte, damit vertraut. Den anderen Mitgliedern fehlten
nahezu alle Grundlagen wie der Ablauf des Prozesses sowie viele wichtige Begriffe und
Techniken.

Um dieses Defizit zu beheben, wurde ein Selbststudium mit Hilfe von Online-
Lehrstunden in Videoform von Steve Blank auf Udacity [13] und Vorlesungsfolien des
Faches “Innovation für Startups” [35] durchgeführt. Außerdem hielt das Teammitglied,
welches bereits Vorkenntnisse hatte, kleinere, ergänzende Vorträge.

Der Mangel an nötigem Wissen und das damit verbundene Selbststudium sorgten
am Anfang des Projektes für eine geringe Verzögerung, jedoch wurden durch parallele
Arbeitsvorgänge am Projekt weiterhin gewisse Fortschritte gemacht.

1.4.2 Verwendete Tools

Zur besseren Verwaltung, Übersichtlichkeit oder Vereinfachung des Projektmanagements
fanden im Laufe des Praktikums verschiedene Tools Verwendung. Nachfolgend wollen wir
die wichtigsten davon auflisten, damit der Arbeitsprozess besser nachvollzogen werden
kann.

Zur Erstellung des Business Model Canvas nach Osterwalder [55] nutzten wir das web-
basierte Tool Lean-Monitor [7]. Es bietet ein Canvas als Vorlage sowie die Möglichkeit,
kleine Notizzettel auf dem Canvas zu platzieren. Diese Notizen können in verschiede-
nen Farben markiert werden und bieten die Möglichkeit, ihnen einen Status (Hypothese,
Bestätigt, Widerlegt) zuzuweisen. Dieses Tool lässt keine Versionierung zu, weshalb wir
die verschiedenen Versionen als PDF oder als Bilder speicherten, um später auf sie zu-
greifen zu können.

Das webbasierte Organisations-Tool Redbooth [9] verwendeten wir, um die Aufga-
benverteilung zu verwalten. Es ermöglicht das Zuordnen von Aufgaben, das Unterteilen
von Aufgaben in Unteraufgaben und die Einteilung von Deadlines. An Letztere wird per
E-Mail erinnert, kurz bevor sie erreicht sind und sobald sie überschritten werden.

Unsere Dokumente erstellten, organisierten und verwalteten wir mit Google Drive
[4]. Darüber hinaus nutzten wir auch Google Forms, um Fragebögen für Umfragen zu
erstellen und teilweise auch um diese durchzuführen.

Da wir bei der Namensfindung für die App Schwierigkeiten hatten, verwendeten wir
NameRobot [8]. Dieses Tool hilft bei der Entwicklung von Namen auf Basis einiger Nut-
zereingaben und enthält in der kostenpflichtigen Version zusätzlich einen Marken- und
Domain-Check. So konnten wir direkt überprüfen, ob mögliche Namen bereits marken-
rechtlich geschützt und passende Domains noch verfügbar sind.

Für unsere Landing Page entschieden wir uns für das Content-Management-System
(CMS) Joomla [6]. Es sollte uns den Aufbau und die Administration einer Website er-
leichtern, jedoch war es nötig, sich erst einzuarbeiten.

Nach einiger Zeit wurde die Webseite zu komplex für das CMS. Es waren zu viele
Plugins und Erweiterungen durch eigenen HTML-Code notwendig, weshalb wir uns dafür
entschieden, das Tool nicht weiter zu nutzen. Stattdessen bauten wir die Landing Page
so um, dass wir von nun an alles direkt mit HTML und CSS selber schreiben konnten.
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Zur Analyse der von uns eingerichteten Landing Page und Social-Media-Auftritte
nutzten wir Google Analytics [3]. Auf diese Art ist es möglich, nicht nur die Anzahl
der Besucher einzusehen, sondern auch ob die Seite komplett angeschaut wurde, welcher
Bereich am längsten betrachtet wurde und wie viele Menschen den Links zu unseren
Social-Media-Auftritten gefolgt sind. Außerdem ermöglicht dieses Tool A-B-Testing und
erleichtert die entsprechende Auswertung.

Zur Kommunikation im Team benutzten wir E-Mails, Facebook und regelmäßige
Treffen, in denen wir meist größere und genauere Absprachen trafen.

1.5 Corporate Identity Design

1.5.1 Namensfindung

Die Einigung auf einen Namen für die App erwies sich als erstaunlich schwer. Wir such-
ten nach einem aussagekräftigen und kreativen Namen, an den sich potentielle Kunden
möglichst gut erinnern würden. Zunächst einigten wir uns auf “BetOn Sports” als Na-
men für die App, da dieser sowohl Wetten als auch Sport enthält, wodurch er unser
Produkt passend beschreibt. Wir stellten jedoch fest, dass dieser Name bereits von einer
britischen Online-Glücksspiel Firma verwendet wird. Diese Firma wurde 1995 gegründet
und besitzt einen Eintrag in der englischen Wikipedia, da sie eine Größe auf dem ameri-
kanischen Online-Spiele-Markt war. Nachdem wir herausgefunden hatten, dass im Jahr
2006 Gerichtsverfahren, unter anderem wegen organisierter Kriminalität, Steuerhinter-
ziehung und Betrug, gegen die Gründer und Führungskräfte liefen, entschieden wir uns
den Namen weiterhin nicht mehr zu nutzen [38],[54].

Nach weiteren Überlegungen entschieden wir uns dann für den Namen “BetOwl”.
Die Eule steht für die Weisheit, die die Mitspieler brauchen, um am Ende mit ihrem
Tipp richtig zu liegen. Des Weiteren hatten wir so ein Symbol für ein Logo gefunden,
welches einprägend ist und Wiedererkennungswert hat. Zur Motivation im Hinblick auf
eine Unternehmensgründung suchten wir einen Namen für unsere Firma, der im Zusam-
menhang mit unserer Tätigkeit stehen sollte. Da wir einen Startup-Prozess durchleben
und unser Fokus auf der App-Entwicklung liegt, entschieden wir uns für StartAppic.

1.5.2 Slogan, Farbgestaltung und Grafiken

Bei unserem Produkt steht der soziale Faktor im Mittelpunkt, da nicht nur allein, sondern
vor allem in Gruppen getippt werden kann. Als Slogan entschieden wir uns für “Challenge
Friends”, da es einerseits nahe liegt, dass die Nutzer mit Freunden und Familie zusammen
tippen, andererseits wollten wir damit auch verdeutlichen, dass die Fremden in einer
Gruppe zu Freunden werden können.

Unsere erste App bedient die Sportart Fußball, weshalb wir sowohl für das Produkt
als auch das Logo in Anlehnung an das Spielfeld eine grüne Farbpalette wählten.

Das Logo entstand mit dem Namen “BetOwl”. Es ist eine grüne Eule ohne viele
Details, mit der wir einen hohen Wiedererkennungswert erzielen wollten. Das Logo ist
in Abbildung 1.1 auf der nächsten Seite dargestellt.
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Da wir aber später weitere Apps für andere Sportarten entwickeln wollen, findet sich
im Logo, abgesehen vom Farbschema, kein Bezug zum Fußball.

Abbildung 1.1: Das Logo der BetOwl-App.

Außerdem entwarfen wir eine erklärende Grafik, die in Abbildung 1.2 zu sehen ist. Sie
stellt den Ablauf des Tippens mit unserer App dar. Zunächst überlegt sich ein Spieler
ein mögliches Endergebnis für das nächste Fußballspiel, welches er dann mit seinem
Smartphone in unsere App einträgt. Die Mitspieler seiner Gruppe geben ebenfalls ihre
Ergebnisse ein. Nach dem Spiel wird in der App das Endergebnis angezeigt, sodass
ersichtlich wird, welcher der Nutzer richtig gelegen hat.

Abbildung 1.2: Erklärende Grafik zum Ablauf des Tippens mit BetOwl.
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Kapitel 2

Produktidee mit Annahmen

Der Leitfaden des Lean-Startup-Prozesses von Steve Blank [58] ist “Get out of the Buil-
ding”. Dabei sollen aktiv Menschen befragt werden, damit ihre Meinungen und Ideen in
die Entwicklung einfließen können. Außerdem kann so das Interesse potentieller Kunden
besser evaluiert werden.

Um zunächst einen Überblick zu bekommen, erstellten wir ein Madlib und ein Busi-
ness Model Canvas (BMC). Diese werden wir zusammen mit den Änderungen, die wir
während des Prozesses an ihnen vornahmen, erläutern.

Danach gehen wir auch auf Veränderungen der Geschäftsidee durch rechtliche Schwie-
rigkeiten sowie auf Hypothesen, die wir aus dem BMC generieren konnten, ein. Ebenfalls
werden unsere Zielgruppenbefragungen analysiert und beschrieben, welche Archetypes
erstellt und welche Ergebnisse daraus gezogen werden konnten.

2.1 Madlib

Um ein klares Bild von unserem Geschäftsmodell zu bekommen und dieses auch in einem
Satz erklären zu können, arbeiteten wir folgendes Madlib aus:

“Wir lösen das Problem der Suche nach und der Organisation von Tippgruppen
für Sportfans, Tipp- und Wettinteressierte, indem wir eine (mobile) Plattform in Form
einer Webseite und App zur Verfügung stellen, die zudem auch eine Einführung, sowie
Hilfestellungen zum Tippen liefert.”

Unser Fokus lag hauptsächlich auf Tippgruppen und deren Organisation. Wir sahen
Vorteile, wie die ortsunabhängige Verfolgung von Fußballergebnissen, in einer mobilen
Plattform, jedoch war die, jedoch war die Ausgestaltung noch unklar. Im Verlaufe des
Projektes stellten wir fest, dass wir uns auf gewisse Punkte zu sehr und auf andere Punkte
zu wenig konzentrierten. Wir legten zu viel Fokus auf die Suche nach Tippgruppen,
denn unsere Umfragen ergaben, dass potentielle Nutzer lieber im Freundeskreis als mit
Fremden oder sogar ohne Gruppe tippen möchten. Andererseits legten wir zu wenig Wert
auf das Tippen an sich. Außerdem entfallen durch die rechtliche Seite (siehe Kapitel 2,
Abschnitt 2) Wettinteressierte als Teil unserer Zielgruppe.

Dass Hilfestellungen wie Statistiken und eine Einführung in die App hilfreich sind,
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bestätigte sich auch durch die Umfragen.

Nach mehreren Überarbeitungen des Madlibs unter Berücksichtigung unserer Er-
kenntnisse lautet die finale Version:

“Wir lösen das Problem der Tippabgabe, sowie der Organisation von Tippgruppen
für Tippinteressierte und Sportfans, die in Gruppen oder alleine auf Fußballergebnisse
tippen möchten, indem wir eine Android-App anbieten, die zudem auch Hilfestellungen
zum Tippen liefert.”

2.2 Das Business Model Canvas

In diesem Kapitel werden wir unser Business Model Canvas (BMC) vorstellen und
erläutern. Dazu werden wir die einzelnen Stichpunkte, die wir in die erste Version des
BMC eintrugen, nennen und unsere Gedanken dazu genauer erklären. Danach werden
die besprochenen Segmente der ersten und der finalen Version gegenübergestellt, worauf-
hin wir auf die Ergebnisse und Veränderungen eingehen, die sich durch die Evaluationen
ergaben.

Die Farben der verschiedenen Rechtecke, welche Notizzettel darstellen sollen, haben
folgende Bedeutungen: Ein gelber Zettel steht für eine Hypothese. Es wurde also eine
Annahme getroffen, die es noch zu überprüfen gilt. Bei einem roten Zettel wurde die
Hypothese widerlegt, bei einem grünen Zettel hingegen bestätigt und angenommen. Die
Farbe Orange bedeutet, dass diese Punkte im Moment noch überprüft werden.

2.2.1 Value Propositions

Da es bisher für Tippspiele, gerade im mobilen Bereich, keine angepassten Tools gibt, ist
das Spiel für die Buchführer mit erheblichem Aufwand verbunden. Zum Beispiel müssen
die abgegebenen Tipps und die erreichten Punkte manuell in Tabellendokumente einge-
geben oder mit Stift und Papier notiert werden. Deshalb möchten wir eine erleichterte
Organisation von Tippgruppen anbieten. Diese gewährleisten wir, unter anderem indem
die Tipps über das mobile Internet abrufbar sind, alle Tipps automatisch mit den echten
Ergebnissen abgeglichen werden und die erreichten Punkte automatisch berechnet wer-
den. Vor allem entfällt dadurch das Problem, dass die Verwaltung und Zusammenführung
der Tipps von einzelnen Personen abhängt, da diese Part nun durch unser Produkt über-
nommen wird.

Ein besonderer Fokus von uns liegt auf Tippgruppen. Wir nehmen an, dass die Nut-
zer, wenn möglich, in Gruppen tippen möchten. Da jedoch nicht jeder Tippinteressierte
unbedingt eine Tipprunde in seinem Freundeskreis findet, bieten wir unseren Kunden ein
Matchmaking an. Es soll sowohl die Möglichkeit bestehen, Mitspieler, die auf die selben
Ligen und Spiele tippen wollen, als auch ähnlich erfahrene Spieler zu finden. Zusätzlich
soll die Option verfügbar sein, Spieler aus der näheren Umgebung zu finden.

Da nicht zu erwarten ist, dass jeder Nutzer bereits Erfahrung im Tippspiel hat,
möchten wir Hilfe beim Tippen anbieten. Diese wollen wir in Form von Hinweisen und
zusätzlichen Informationen über die Mannschaften zur Verfügung stellen. Auch erfah-
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renere Spieler werden dadurch angesprochen, da auch ihnen dabei geholfen wird, den
Ausgang der Spiele besser abschätzen zu können.

Als weitere Hilfestellung für die Tippabgabe soll es spielbezogene Statistiken geben,
wodurch die Nutzer die Spiele besser einschätzen werden können. Hierin enthalten sind
zum Beispiel die Aufstellung der Mannschaften und der Ausgang ihrer letzten Begeg-
nungen.

Zusätzlich wollen wir den Nutzern ermöglichen, ihren eigenen Fortschritt nachzuvoll-
ziehen. Erreichen wollen wir das mit Persönlichen Statistiken durch Tipp-Analysen, die
ihnen unter anderem zeigen, wie oft sie richtig oder falsch lagen. Dies soll einen besse-
ren Überblick über die einzelnen Leistungen schaffen, damit Tipps besser eingeschätzt
werden können.

Um auch unterwegs zu erfahren, ob das Spiel richtig eingeschätzt wurde, soll in un-
serem Angebot ein Liveticker zu aktuellen Spielen enthalten sein. Auf diese Art können
die Spieler auch unterwegs mitfiebern.

Die Probleme, die wir damit lösen sind also die Organisation und das Finden von
Tippgruppen. Außerdem erleichtern wir das Tippen an sich, sowohl für Anfänger als
auch für Fortgeschrittene, durch verschiedene Hilfestellungen.

Abbildung 2.1: Erste Version der Value
Propositions im BMC.

Abbildung 2.2: Finale Version der Value
Propositions im BMC.

Im Laufe des Praktikums entfernten wir alle Einträge aus dem BMC, die nur Be-
schreibungen von Features waren und somit keine Values darstellten. Dabei fielen das
Matchmaking, spielbezogene sowie persönliche Statistiken und die Tipp-Hilfe raus.
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Den Punkt Liveticker schrieben wir in ein Problem der Nutzer um. Alle formulierten
Probleme konnten in unseren Umfragen bestätigt werden, weshalb sie nun grün hinterlegt
sind. Außerdem konnten wir validieren, dass Organisation und Übersicht über eigene
Tipps ein Value ist, welchen wir für unsere Nutzer schaffen.

2.2.2 Customer Segments

Da sich unser Produkt mit dem Tippen auf Sportergebnisse beschäftigt, zählen wir vor
allem Fußballfans und eventuell Fans anderer Sportarten zu unseren Kunden. Diese in-
teressieren sich entweder bereits für das Tippspiel oder werden sich durch Freunde und
ihre Begeisterung für den Sport mitreißen lassen und es ausprobieren. Hobbytipper sind
ein weiterer wichtiger Teil unserer Zielgruppe, da diese bereits eine Begeisterung für das
Tippen haben und sich so leichter von unserem Produkt überzeugen lassen werden.

Abbildung 2.3: Erste Version der Custo-
mer Segments im BMC.

Abbildung 2.4: Finale Version der Cu-
stomer Segments im BMC.

Wie sich bei unseren Umfragen herausstellte, lagen wir sowohl bei den Fußballfans,
die den größten Teil unserer Zielgruppe ausmachen, als auch den Hobbytippern richtig.
Die beiden Zielgruppen äußerten Interesse an unserem Produkt und würden dieses auch
nutzen.
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Die Fans anderer Sportarten fielen allerdings weg, da wir uns bei unserer ersten
Tipp-App nur auf Fußball konzentrieren.

2.2.3 Channels

Unsere Kunden wollen wir auf verschiedenen Wegen erreichen. Dafür wollen wir zunächst
Social Media-Auftritte erstellen, da diese eine hohe Reichweite besitzen, das Verteilen
von News erheblich vereinfachen und der Kontakt zu den Nutzern auf diese Art sehr
komfortabel zu halten ist. Weiterhin kann dort in gewissen Maßen ein viraler Effekt
auftreten, der uns mehr Nutzer beschert.

Als Ergänzung dazu wollen wir eine Landing Page erstellen, auf der wir unser Produkt
vorstellen und präsentieren können.

Auch den Google Play Store planen wir als Channel ein, denn er ermöglicht den Nut-
zern sehr direktes Feedback. Dieses benötigen wir, wenn wir unsere Kundschaft zufrieden
stellen wollen. Zusätzlich wird interessierten Kunden, die nach bestimmten Begriffen su-
chen, unsere App angeboten. Sollte die App sich besonders gut verkaufen oder besonders
gute Bewertungen haben, nimmt sie einen hohen Platz in Ranglisten bestimmter Ka-
tegorien ein, wodurch sie schnell an Bekanntheit gewinnen kann. Für den Vertrieb der
App wollen wir auch alternative Android-Stores verwenden oder den Download auf un-
serer Webseite anbieten. Auf diese Art besteht die Möglichkeit, Kunden zu erreichen, die
Sailfish OS von Jolla Mobile oder alternative Android-Distributionen wie zum Beispiel
Cynamogenmod nutzen.

Weiterhin können Promoter eingesetzt werden, um Teile der Zielgruppen zu erreichen,
welche nicht über die anderen Channels erreichbar sind.

Abbildung 2.5: Erste Version der Chan-
nels im BMC.

Abbildung 2.6: Finale Version der
Channels im BMC.

Tests über die Wirksamkeit der Social Media Seiten wurden über einen längeren
Zeitraum angesetzt und können daher im Moment weder bestätigt noch widerlegt wer-
den. Inwieweit unsere Landing Page als Informations- und Werbeplattform geeignet ist,
wird aktuell ebenfalls noch getestet und wurde darum mit der orangenen Farbe versehen
(AB-Testing siehe Kapitel 2, Abschnitt 5.1).
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2.2.4 Customer Relationship

Um nicht nur den Kontakt zu unseren Kunden, sondern auch die Nutzer bei uns zu
halten, haben wir uns intensive Gedanken über unsere Customer Relationships gemacht.
Dabei überlegten wir, wie wir unsere Nutzer von unserer App überzeugen und über lange
Zeit auch halten und vermehren können.

Da nicht jeder Nutzer bereits die Regeln des Tippspiels kennt und bereit ist, sich
ausführlich mit der App auseinanderzusetzen, bevor er sie nutzt, wollen wir ein Tutorial
in der App anbieten, in dem alle wichtigen Fragen beantwortet werden. So soll verhindert
werden, dass neue Nutzer abgeschreckt werden, weil ihnen entweder das Tippspiel oder
die App zu kompliziert sind.

Um Kontakt zu den Nutzern zu halten, werden wir unsere Social Media-Auftritte
verwenden. Sollten die Nutzer inaktiv werden, wollen wir E-Mail-Benachrichtigungen
versenden, um sie wieder zurückzulocken.

Außerdem planen wir, Achievements in die App zu integrieren. Das sind kleinere
und auch längerfristigere Ziele, die der Nutzer erfüllen kann, wenn er möchte. Durch
die zusätzlichen Herausforderungen und den dadurch möglichen Konkurrenzkampf mit
Freunden kann die Langzeitmotivation gesteigert werden. Achievements sind nicht für
jeden Nutzer von Bedeutung, jedoch gibt es Menschen, die sich von ihnen begeistern
lassen. Zwei Mitglieder des Teams bestätigten das aus eigener Erfahrung. Durch auto-
matische Analysen könnten auch persönliche Rekorde angezeigt werden, was den Nutzer
zur längerfristigen Nutzung unserer Produktes anregt.

Geplant sind auch einige Methoden, um angeworbene Nutzer über längere Zeit für uns
zu gewinnen. Unter anderem wollen wir öffentliche Tipprunden organisieren, denen jeder
Nutzer beitreten kann und in welchen wir die Bestplazierten entlohnen wollen. Dieser
finanzielle Anreiz soll die Spieler dazu verleiten, unsere App länger aktiv zu nutzen.

Diese öffentlichen Runden können eventuell auch neue Variationen der Spielregeln
bieten, um für mehr Abwechslung und somit bessere Unterhaltung zu sorgen. Diese Tip-
paktionen könnten auch enthalten, dass auf etwas getippt wird, was nicht mit Sport zu
tun hat. Zum Beispiel könnte auf den nächsten Bundeskanzler getippt werden. Weite-
re ungewöhnliche Varianten könnten beispielsweise vorsehen, auf möglichst viele Spiele
falsch zu tippen, wobei bestimmte Vorgaben beachtet werden müssen.

Weiterhin soll es Rabatte und Aktionen als Belohnung für die Werbung von Neu-
kunden oder ein besonderes Aktions-Tippen, bei dem kleinere Wetteinsätze gewonnen
werden können, geben, wodurch sich unsere Reichweite erhöht, während wir den Nutzern
gleichzeitig Anreize bieten, um bei uns zu bleiben.

Durch unsere Social Media Channels und das Feedback über den Play Store sowie
über Mails möchten wir den Nutzer einen direkten und einfachen Support bieten.

Das Tutorial, das wir anbieten wollten, haben wir im Laufe des Projektes in Tipp-
Tutorial und App-Tutorial aufgeteilt, da beide unterschiedliche Ergebnisse in den Um-
fragen (siehe Kapitel 2.4) ergaben. Für unsere App wird eine Anleitung gewünscht und
benötigt, für das Tippen jedoch nicht, da die Nutzer entweder bereits Erfahrung im
Tippspiel hatten, oder es von Freunden und Bekannten erklärt bekommen möchten. Wie
gut der Kontakt über die Social Media Auftritte zu den Nutzern möglich ist, wird noch
evaluiert. Der finanzielle Anreiz und das Aktions-Tippen entfernten wir aus dem BMC,
da beide mit dem Einsatz von Geld verbunden war.
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Abbildung 2.7: Erste Version der Custo-
mer Relationships im BMC.

Abbildung 2.8: Finale Version der Cu-
stomer Relationships im BMC.

2.2.5 Key Resources

Zur Durchführung unseres Vorhabens sind einige grundlegende Ressourcen notwendig.
Von großer Bedeutung ist die IT-Infrastruktur, die unter anderem für die verschiede-
nen Datenbanken nötig ist. Diese enthalten vor allem Spiel-, Account- und Profildaten,
Gruppenzugehörigkeit sowie abgegebene Tipps. Ohne diese Daten würde unsere App
nicht funktionieren. Außerdem wird auch das Hosting der Landing Page und des Mail-
Servers zu den Aufgaben der IT-Infrastruktur zählen. Der Mail-Server wird benötigt, um
den Kontakt zu Kunden zu halten.

Die Landing Page ist eine wichtige Ressource, denn hier können potentielle Kunden
Informationen erhalten, die eventuell zum Kauf unserer App führen können. Es handelt
sich also um eine Werbe- und Informationsplattform, die uns helfen kann, Neukunden
zu akquirieren.

Spieldaten sind nötig, da die App ohne sie nur wenige ihrer Hauptfunktionen
ausführen könnte. Es wäre nicht mehr möglich, aktuelle Spiele zu der Liste der zu tippen-
den Spiele hinzuzufügen. Nebenbei würde auch die Auswertung der abgegebenen Tipps
nicht funktionieren, da keine Endergebnisse der Fußballspiele abrufbar sind.

Den Nutzern kann eine Hilfestellung geboten werden, indem Quoten von Wettanbie-
tern angezeigt werden, welche allerdings eingekauft werden müssen.

Da wir nicht jede Aufgabe allein erledigen können, benötigen wir Mitarbeiter, zum
Beispiel für die Wartung und Weiterentwicklung der App. Zusätzlich werden wir Support-
Mitarbeiter und Administratoren beschäftigen, um den Kunden den bestmöglichen Ser-
vice bieten zu können und die Erreichbarkeit und Funktionsfähigkeit der Server sicherzu-
stellen. Auch Promoter, Social Media-Betreuer und PR-Berater könnten sich als wichtig
herausstellen.

Die Verbindung aller Ressourcen, und somit der wichtigste Bestandteil sind natürlich
die App-Nutzer. Auf sie sind wir angewiesen und für sie entwarfen wir unser Produkt.

Wie unsere Evaluationen (Kapitel 2.4) und auch Kicktipp (siehe Kapitel 5 im Ab-
schnitt 2.3 Kicktipp) beweisen, gibt es eine Nachfrage nach dem Tippen auf Fußballer-
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Abbildung 2.9: Erste Version der Key
Resources im BMC.

Abbildung 2.10: Finale Version der Key
Resources im BMC.

gebnisse und gerade eine mobile App wird gewünscht, da dies eine Lücke auf dem Markt
darstellt. Somit konnten wir bestätigen, dass App-Nutzer nicht nur benötigt, sondern
auch vorhanden sind. Dass die IT-Infrastruktur eine wichtige und auch frühe Ressource
ist, wird dadurch belegt, dass sie bereits in unserem Praktikum, sowohl als Datenbank,
Mail-Server als auch für die Landing Page verwendet wurde. Inwieweit unsere Landing
Page als Werbeplattform für unser Produkt hilfreich ist und benötigt wird, kann erst nach
Abschluss unserer Tests bestätigt oder widerlegt werden und ist daher noch orange.

2.2.6 Key Activities und Partners

Unsere Hauptaufgabe besteht darin, Neukunden anzuwerben und Altkunden zu moti-
vieren, unseren Service auch weiterhin zu nutzen. Deshalb werden wir uns stark mit
Werbung und Marketing beschäftigen, um ständig neue potentielle Kunden zu erreichen.

Gleichzeitig werden wir Wartung, Support und Weiterentwicklung betreiben, um Be-
standskunden zufrieden zu stellen. Außerdem werden wir die Organisation von öffentli-
chen Tipprunden übernehmen und besondere Tipp-Aktionen starten, um die Aktivität
der Community sicherzustellen.

Als neue Erkenntnis aus den Umfragen ging hervor, dass Weiterentwicklungen in
Form von erweiterten Statistiken oder auch ein Liveticker gewünscht werden, wodurch
diese im BMC bestätigt werden konnten.

Zu den wichtigsten Partnern gehören Lieferanten, durch die wir die Spieldaten er-
halten, Werbefirmen, um auf uns zugeschnittenes Marketing zu garantieren, Anbieter
für Server, da wir voraussichtlich regelmäßig aufrüsten müssen, sowie Wettanbieter und
Sportticker, von denen wir uns sowohl Quoten als auch Informationen für den Liveticker
erhoffen. Zusätzlich erhoffen wir uns Kooperationen mit Fan Clubs, die für uns eine
gute Werbeplattform bieten könnten. Für den Fall, dass wir aktuelle Sportnachrichten
anbieten wollen, gehören auch Anbieter für Sportnews zu den wichtigen Partnern.

Wie im Abschnitt über Key Ressources in diesem Kapitel schon erwähnt, war bereits
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Abbildung 2.11: Erste Version der Key
Activities im BMC.

Abbildung 2.12: Finale Version der Key
Activities im BMC.

Abbildung 2.13: Erste Version der Key
Partners im BMC.

Abbildung 2.14: Finale Version der Key
Partners im BMC.

ein Serveranbieter für die IT-Infrastruktur notwendig. Je größer unser Unternehmen wird
und je mehr Kunden wir haben, desto größer muss unsere Infrastruktur werden. Daher
können wir die Serveranbieter grün und somit als bestätigt unterlegen.
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2.2.7 Revenue Streams

Damit komplette Tippgruppen ohne große Hürden zu uns wechseln können, wollen wir
eine kostenlose Version der App anbieten. Auf diese Art werden keine kompletten Grup-
pen abgeschreckt, weil einzelne Mitglieder sich die App nicht kaufen wollen. Außerdem
erhoffen wir uns von dieser Version hohe Werbeeinnahmen.

Zusätzlich wollen wir eine Premium-App im Abo-Modell anbieten. Dies bedeutet,
dass die App jede Saison neu gekauft werden muss, um weiter Zugriff auf Premium-
Features wie zum Beispiel Werbefreiheit, ausführlichere Statistiken und selbst gestaltete
Avatare zu erhalten.

Die höchsten Einnahmen erwarten wir von Anteilen an Wetteinsätzen. Sollten Tipp-
gruppen um Geld spielen wollen, zahlen die Mitglieder einen bestimmten Betrag ein, von
dem wir einen gewissen Anteil einbehalten, bevor der Gewinn ausgezahlt wird.

Um das Setzen von Geld zu erleichtern, wollen wir die Möglichkeit bieten, Gut-
habenaufladungen durchzuführen. Auch Gewinne werden zunächst auf das Guthaben
angerechnet. Eine Auszahlung soll erst ab einem bestimmten Betrag oder nach einer be-
stimmten Zeitspanne möglich sein, um uns Transaktionskosten für kleinere Auszahlungen
zu ersparen.

Dazu könnten wir eventuell Einnahmen durch Wettanbieter generieren. Um dies
zu erreichen können wir ihnen anbieten, ihre Quoten anzuzeigen und sie dort auch zu
verlinken.

Abbildung 2.15: Erste Version der Revenue Streams im BMC.

Abbildung 2.16: Finale Version der Revenue Streams im BMC.

Durch rechtliche Probleme (siehe Unterkapitel 3) fielen die geplanten Haupteinnah-
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men durch Wetteinsätze und damit auch die Anteile an den Wettgewinnen weg. Dafür
könnten wir unsere Geschäftsidee mit der App bei Kickstarter anbieten und so zusätz-
liches Startkapital erhalten. Die kostenlose Basic-Version bilden den Grundbaustein un-
seres angepassten Produktes. Für dieses sind Werbebanner mit Anzeigen für passende
Firmen, wie beispielsweise Fanshops geplant, wodurch wir dauerhaft eine neue Einnah-
mequelle bekommen. Die Möglichkeit der Einnahmen über Google AdSense und Werbung
durch Partnerprogramme konnte durch Recherchen bestätigt werden (siehe Kapitel 5.4).
Als Ergebnis der Befragungen ergab sich, dass das Abo-Modell nicht genutzt werden
würde, weshalb dieses rot markiert wurde. Bei den Premium-Features hingehen wurde
großes Interesse geäußert.

2.2.8 Cost Structure

Die entstehenden Kosten setzen sich zusammen aus dem Lohn für die Mitarbeiter, Steu-
ern wie zum Beispiel der Gewerbesteuer, Abgaben an den Play Store und eventuell die
Glücksspiellizenz.

Zusätzlich muss die bereits häufig erwähnte IT-Infrastruktur, sowie die beschafften
Daten und News bezahlt werden. Transaktionskosten ergeben sich, wenn die Nutzer
Geld auf ihren Account einzahlen oder ihren Gewinn auszahlen lassen wollen, also wenn
Überweisungen getätigt werden müssen. Diese wollen wir jedoch über Abo-Modelle
versuchen gering zu halten.

Abbildung 2.17: Erste Version der Cost Structure im BMC.

Abbildung 2.18: Finale Version der Cost Structure im BMC.

Auch bei den Kosten änderten sich durch die Probleme mit den Glücksspiellizen-
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zen und Sportwetten einiges. Da kein Geld mehr gesetzt oder gewonnen werden kann,
entfallen die Transaktionskosten, sowie die Kosten für eine Glücksspiellizenz.

Die Infrastruktur als Kostenpunkt konnte bereits früh bestätigt werden. Durch einfa-
che Recherchen konnten die Abgaben an den Play Store, sowie weitere Abgaben in Form
von Steuern einfach überprüft und validiert werden.

Da wir zur Entwicklung der App für andere Plattformen Programmierer anstellen wol-
len, können wir die Kosten dafür bereits bestätigen. Ob wir andere Mitarbeiter benötigen
oder ob wir die entsprechenden Rollen selbst übernehmen steht jedoch noch nicht fest.

2.3 Die rechtliche Seite

Da unser erster Entwurf der Geschäftsidee Einnahmen aus den Anteilen des von den
Nutzern gesetzten Geldes vorsah (siehe Kapitel 1, Abschnitt 3.3 und Kapitel 2, Abschnitt
1.7), informierten wir uns genauer über Gesetze, die das Glücksspiel betreffen. Dafür
wandten wir uns auch an Handelskammern und Anwälte und zogen zusätzlich den ersten
Glücksspieländerungsstaatsvertrag (GlüÄndStV) [2] zurate.

Laut Paragraph 3, Absatz 1 des Glücksspieländerungsstaatsvertrages liegt Glücks-
spiel vor, sobald “für den Erwerb einer Gewinnchance ein Entgelt verlangt wird”, wobei
“die Entscheidung über den Gewinn [...] ganz oder überwiegend vom Zufall” (§3, Abs.
1, GlüÄndStV) abhängt. Außerdem sind Sportwetten “Wetten zu festen Quoten auf den
Ausgang von Sportereignissen”. Als “öffentlich” gelten Glücksspiel und Sportwetten, so-
bald “für einen größeren, nicht geschlossenen Personenkreis eine Teilnahmemöglichkeit
besteht” (§3, Abs. 2, GlüÄndStV).

Möchte man in Deutschland öffentlich Glücksspiel oder Sportwetten betreiben, so
benötigt man eine Konzession, also eine behördliche Bewilligung zum Betrieb eines be-
willigungspflichtigen Gewerbes.

Da alle in diesem Abschnitt erwähnten Punkte auf unsere Geschäftsidee ganz oder
zumindest zum Teil zutreffen, wollen wir diese Bewilligung, die einige Hürden mit sich
bringt, im Folgenden näher beleuchten.

2.3.1 Probleme auf Grund des Glücksspieländerungsstaatsver-
trages

Der deutsche Staat verteilt nur 20 Konzessionen in einem Verfahren, welches bereits ab-
gelaufen ist. Wir haben vorerst also nicht die Möglichkeit, eine Konzession zu erhalten.
Ein weiterer Antragszeitraum sowie weitere Konzessionen sind bisher nicht geplant, al-
lerdings laufen Klagen gegen das Verfahren. Deshalb ist es möglich, dass die Regelungen
in den nächsten Jahren überarbeitet werden.

Jedoch stünden wir auch im Falle des Erhalts einer Konzession noch immer vor Pro-
blemen, denn wer eine Bewilligung erhalten möchte, muss bestimmte Voraussetzungen
erfüllen. Unter anderem wird eine finanzielle Sicherheitsleistung in Höhe von mindestens
5 Mio. e benötigt, welche jedoch von der zuständigen Behörde auf bis zu 25 Mio. e erhöht
werden kann (vgl. §4c, Abs. 3, GlüÄndStV, [2]). Zu erbringen ist die Sicherheitsleistung
in Form einer “unbefristeten selbstschuldnerischen Bankbürgschaft eines Kreditinstituts
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mit Sitz in der Europäischen Union”. Des Weiteren werden Jugendschutzmaßnahmen,
ein (IT-) Sicherheits- sowie ein Sozialkonzept vom Konzessionsnehmer gefordert.

Sollten Glücksspiele öffentlich ohne entsprechende Erlaubnis durchgeführt werden,
drohen harte Strafen. Die Tat kann nach Paragraph 284, Absatz 1 des Strafgesetzbu-
ches [59] mit bis zu zwei Jahren Haft oder mit Geldstrafe geahndet werden. Laut ei-
ner Entscheidung des Oberlandesgericht (OLG) Bremen im Jahre 2004 [14] sind auch
Sportwetten von diesem Paragraphen betroffen. Durch die geplanten Einnahmen an den
Wettanteilen würden wir uns ebenfalls als Sportwettenvermittler strafbar machen und
so entschieden wir unser Geschäftsmodell zu überdenken.

2.3.2 Unser vorläufiger Lösungsansatz

Bei unseren Überlegungen kam uns der Gedanke, dass unser Produkt eventuell nicht
als Glücksspiel zählt, wenn es keine Wetteinsätze gibt. Dadurch würde uns jedoch ein
großer Teil der Einnahmen fehlen, weshalb wir uns vermehrt über Werbeeinnahmen
und Premiumverkäufe Gedanken machten. Aber auch diese Variante kann dennoch als
“gewerbliche Spielvermittlung” (definiert in §3, Abs. 6 GlüÄndStV, [2]) gelten, da wir
Spielinteressierte zu Spielgemeinschaften zusammenführen.

Darüber wird eine Einzelfallentscheidung gefällt, deren Ergebnis aber noch auf sich
warten lässt. Endgültige Gewissheit über die Legalität dieser Lösung wird es erst geben,
sobald eine Entscheidung getroffen wurde. Wie lange dies dauert, ist ungewiss.

2.3.3 Weitere Lösungsansätze

Da wir uns nicht darauf verlassen wollten, dass die Einzelfallentscheidung zu unseren
Gunsten ausfällt, suchten wir nach alternativen Lösungen. Dafür betrachteten wir, wie
Glückspiel- und Wett-Unternehmen mit solchen Schwierigkeiten umgehen.

So kamen wir zu der Möglichkeit der Firmengründungen im Ausland. Durch gängiges
EU-Recht kann eine Firma mit Sitz in der Europäischen Union in allen Mitgliedsstaa-
ten der EU ihr Gewerbe ausführen. Dies ist gegeben durch die Dienstleistungs- [23] und
Niederlassungsfreiheit [22] innerhalb der EU. Belegt wurde dieser Sachverhalt durch das
Verwaltungsgericht Gießen im Jahr 2005 [42] speziell für Sportwetten. Die einzige Be-
dingung ist eine Konzessionierung durch einen Mitgliedsstaat der Europäischen Union.

Für die Firmengründung im Ausland bietet sich Malta an, da die Glücksspielgesetze
dort weniger streng sind. Außerdem ist die Besteuerung dort geringer und es ist einfacher,
eine Lizenz für das Glücksspiel zu erhalten.

Es gibt Firmen, die für ein gewisses Entgelt einen Firmensitz in Malta einrichten
und pflegen [45]. Die Kosten für diesen Service belaufen sich auf 5.500e im ersten Jahr
und auf 4.500e in allen weiteren [46]. Im ersten Jahr ist der Preis höher, da einma-
lig 1.000e bei der Firmengründung fällig werden. Im Preis enthalten sind Kosten für
amtliche Gebühren.

Dem Auftraggeber werden die Gründung der Gesellschaft durch Rechtsanwälte sowie
Behördenkommunikation und Fristenkontrolle geboten. Zusätzlich wird für eine echte
Büro-Adresse auf Malta, ein lokaler Malteser als Geschäftsführer der Gesellschaft und
ähnliche Dinge gesorgt, welche die Grundlage für Steuererleichterungen bilden.
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Der Körperschaftssteuersatz beträgt in Malta 35% der Gewinne, wovon jedoch 80%
zurück erstattet werden können, sofern der Gesellschafter aus dem Ausland kommt [45].
Allerdings ist diese Zurückerstattung im Heimatland als Einkommen zu versteuern,
wodurch 30% der Rückerstattung an den deutschen Staat abzugeben sind. Es scheint
möglich zu sein, auch diese Steuern zu reduzieren, jedoch verlangen die Anwälte einen
entsprechend höheren Lohn, wenn das gewünscht ist. Wir sind uns deshalb nicht sicher,
ob sich diese Investition direkt am Anfang wirklich lohnt.

Sportwetten fallen in Malta unter die Klasse zwei [47] für Glücksspiel. Deshalb ist für
die Lizenz ein Stammkapital von 100.000e [61] nötig, welches alle fünf Jahre erneuert
werden muss. Insgesamt ergeben sich somit Kosten von 105.500e für das erste Jahr.
Nach der Einrichtung der Gesellschaft bedarf es nur eines stark vereinfachten Genehmi-
gungsverfahrens, um in Deutschland zugelassen zu werden [60].

Ein Beispiel für ähnliches Vorgehen lieferte im Februar 2015 die Telekom. Auch die-
se Firma wollte an dem Sportwettengeschäft teilhaben, bekam aber keine Konzession.
Deshalb wurde ein Geschäftsanteil von 64% von einer deutschen Tochter [25] eines öster-
reichischen Sportwettenanbieters übernommen, um so eine österreichische Lizenz zu be-
kommen. Zur Zeit pocht die Telekom auf europäisches Recht, um auch in Deutschland
Sportwetten anbieten zu können. Demnach existieren bereits entsprechende Urteile des
Europäischen Gerichtshofs.

Da die Telekom Sportwetten mit Geldeinsatz anbieten will und BetOwl ein Tool ist,
welches das Tippen erleichtert, bildet sie für uns keine Konkurrenz.

Eine weitere, von uns nicht bevorzugte Lösung, wäre der Vertrieb ausschließlich au-
ßerhalb Deutschlands. Da wir in diesem Fall in Deutschland keine Lizenz besitzen, werden
wir uns mit den Glücksspielgesetzen in den Vertriebsländern beschäftigen müssen, was
erheblichen Aufwand bedeuten könnte. Es könnte sein, dass wir in den jeweiligen Staaten
auch erst auf Einzelfallentscheidungen warten oder Genehmigungsverfahren durchlaufen
müssten.

Außerdem besteht die Möglichkeit, dass in den jeweiligen Ländern Fußball nicht die
beliebteste Sportart ist, wodurch unsere Zielgruppe kleiner ausfallen könnte. In Öster-
reich ist Fußball beispielsweise nur die drittbeliebteste Sportart.

Auf jeden Fall müssten wir sicherstellen können, dass unser Produkt in Deutschland
nicht erhältlich ist, um rechtliche Problemen zu umgehen.

2.4 Problem-Solution- und Product-Market Fit

Aus Annahmen die wir im BMC getroffen haben, erstellten wir Hypothesen, um diese
bestätigen oder widerlegen zu können. Dafür führten wir zwei Zielgruppenbefragungen
durch, von denen wir uns Antworten auf Fragen nach dem Interesse, der Größe des
Marktes, sowie bereits erste Early Adopters erhofften. Durch die Umfragen versuchten
wir weiterhin uns genauere Vorstellungen unserer Zielgruppen zu verschaffen, welche wir
in Archetypen abbilden.
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2.4.1 Hypothesen und Ergebnisse

In den Tabellen 2.1 bis 2.3 werden die Hypothesen genannt, die es bei den Befragungen
zu überprüfen galt. Diese möchte wir im Folgenden näher erläutern. Da wir in unsererm
Geschäftsmodell viel Wert auf das Tippen in Gruppen legen, fragten wir für die erste
Annahme des Problem-Solution Fit (PSF) ob die Befragten gerne in Tippgruppen tippen.
Andere Annahmen die ebenfalls von Tippgruppen handeln, setzen voraus dass die Nutzer
bei dieser ersten Frage mit Ja geantwortet haben. Diesen Hypothesen haben den Zusatz
“von H01“.

Tabelle 2.1: Problem-Solution Fit

Hypothese IST SOLL Bedingung
H01: Nutzer möchten gerne in Tippgruppen tip-
pen.

43,48% 10,00% Interessiert

H02: Nutzer haben Probleme beim Finden von
Tippgruppen.

22,50% 20,00% von H01+

H03: Nutzer möchten andere Nutzer (in naher Um-
gebung) finden.

64,29% 10,00% von H01+

H04: Nutzer haben Probleme bei der Organisation
von Tippgruppen.

22,50% 5,00% von H01+

H05: Nutzer wissen nicht, wie ein Tippspiel funk-
tioniert.

35,11% 30,00%

H06: Nutzer benötigen / wollen Hilfestellungen wie
zum Beispiel Statistiken und Quoten.

57,50% 10,00% von H01+

H07: Nutzer haben Probleme Spiele unterwegs zu
verfolgen.

28,57% 7,50% von H01+

H08: Nutzer wollen spielbezogene Statistiken an-
gezeigt bekommen.

82,14% 20,00% von H01+

Durch H03 haben wir erfahren, dass Nutzer zwar Tippgruppen finden wollen, diese
aber nicht unbedingt in der nahen Region sein müssen. Durch intensive Gespräche mit
den Befragten konnten wir evaluieren, dass ein Matchmaking daher nicht benötigt wird
und öffentliche Tippgruppen, bei denen jeder beitreten kann ausreichen. Dabei konnte
auch überprüft werden, dass 22,50% der Nutzer die gerne in Tippgruppen tippen, Pro-
bleme beim Finden einer solchen haben.

(“H01PM+”: Es werden nur Leute eingerechnet, die in H01 positiv geantwortet haben)

Um den Markt besser abschätzen zu können war eine der wichtigsten Fragen für uns,
wieviele der zufällig Befragten gerne tippen (H01 in 2.2). Von diesen haben die Hälfte
angegeben, dass sie eine Webseite von uns nutzen würden, die den gleichen Funktions-
umfang wie die App hätte. Allerdings gaben nur 7,59% von den Nutzern mit Smartphone
dabei an, dass sie die Webseite der App bevorzugen würden. Um die Zielgruppe die zwar
gerne tippt und auch Interesse an unserem Produkt in Form einer Webseite hat zu errei-
chen, wollen wir diese zu einem späteren Zeitpunkt umsetzen. Dieser setzt jedoch eine
erfolgreiche Firmengründung voraus.
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Tabelle 2.2: Produkt-Market Fit

Hypothese IST SOLL Bedingung
H01: Nutzer tippen gerne. 56,67% 10,00%
H02: Nutzer würden auch auf anderes als Sport
tippen.

50,93% 10,00%

H03: Nutzer ohne Smartphone würden die Websei-
te nutzen.

50,00% 20,00% H01PM+

H04: Nutzer mit Smartphone würden eher die
Webseite nutzen.

7,59% 10,00% H01PM+

H05 Nutzer würden Tippen ausprobieren wenn es
ihnen erklärt wird.

10,00% 10,00%

Da über die Hälfte der Befragten, antworteten sie würden auch auf Anderes als auf
Sport tippen wollen, haben wir spätere Weiterentwicklungen, wie eine Art Game-App in
Betracht gezogen, bei der beispielsweise auf politische oder gesellschaftliche Fragen ge-
tippt werden kann. Diese könnten z.B. “Wer wird nächster Bundeskanzler?“ oder “Wann
wird Renés Kind zur Welt kommen?“ lauten. Dadurch könnten wir eine weitere Zielgrup-
pe erschließen.

Tabelle 2.3: Andere Evaluation

Hypothese IST SOLL Bedingung
H01: Nutzer würden auch alleine tippen. 18,18% 5,00% Interessiert
H02: Nutzer finden eine Einführung in die Funk-
tionalitäten der App nützlich.

Keine
Daten

15,00% von H01PS+

H04: Nutzer möchten über aktuelle Sportergebnis-
se auf dem Laufenden gehalten werden

69,57% 10,00%

H05: Nutzer wollen auf sie angepasste/ geeignete
Gruppen finden.

64,29% 15,00% von H01PS +

H06: Nutzer wollen persönliche Statistiken ange-
zeigt bekommen.

82,14% 15,00% von H01PS +

H07: Nutzer wollen Gruppenstatistiken angezeigt
bekommen.

82,14% 15,00% von H01PS +

(“H01PS+” : Es werden nur Leute eingerechnet, die in H01 unter “Problem-Solution Fit”

positiv geantwortet haben)

Die angegebenen SOLL-Zahlen sind von uns geschätzte Werte auf Basis von wenig
Vorwissen und Erfahrung.

In den Abschnitten 2.4.2 und 2.4.3 wird erläutert, wie wir bei den Umfragen vor-
gegangen sind und welche Ergebnisse aus den einzelnen Befragungen gezogen werden
konnten.



Kapitel 2. Produktidee mit Annahmen 25

2.4.2 Erste Zielgruppenbefragung und Early Adopter

Wir nutzten Google Forms zur Erstellung von Umfragen, welche wir sowohl online und
auch an mehreren Orten in Magdeburg durchführten. Wir fingen mit einer Befragung
innerhalb der Fakultät für Informatik an, um Probleme mit den Formulierungen der
Fragen und Antwortmöglichkeiten identifizieren zu können und erste Daten zu sammeln.
Danach haben wir die Umfrage per E-Mail an Fan-Clubs gesendet und in Facebook-
Gruppen veröffentlicht. Die Ergebnisse der Umfrage sind allerdings kaum repräsentativ,
da wir nur wenige Reaktionen aus den Fan-Clubs und Facebook-Gruppen erhielten, wo-
durch ein großer Teil der Antworten von Studenten der Fakultät für Fakultät stammt.
Dennoch war es für uns ein guter Einstieg, in dem die meisten unserer Hypothesen
bestätigt wurden.

Durch die Umfrage (Anhang B) sind wir das erste Mal darauf aufmerksam geworden,
wie viele Menschen kein Android-Smartphone besitzen. Von den Befragten besaßen nur
62% ein Android-Gerät. Des Weiteren konnte durch die Abfrage nach dem Grad der
Leidenschaft für Sportarten, sowie dem Interesse nach Tippspielen bereits mit dieser
Version des Fragebogens Hobbytipper und Fußballfans als unsere Customer Segments
bestätigt werden.

2.4.3 Zweite Zielgruppenbefragung

Um ein allgemeineres Publikum mit höherer demografischer Vielfalt zu erreichen, führten
wir eine zweite Umfrage durch. Dafür befragten wir auf dem alten Markt in Magdeburg
Passanten und Besucher des Weihnachtsmarktes. Die zweite Umfrage führten wir mit
einer gekürzten Version des Fragebogens (Anhang B) durch, damit potentielle Teilnehmer
nicht durch die Länge der Befragung abgeschreckt werden. Andererseits wurde dadurch
die Vergleichbarkeit mit der ersten Umfrage etwas beeinträchtigt.

Der erste Teil der Umfrage behandelte wie auch in der ersten Version nur allgemeine
Daten, wie zum Beispiel eine grobe Angabe des Alters und des Berufsstandes, um daraus
nachträglich Archetypes bilden zu können.

Mehr als die Hälfte der Teilnehmer dieser Umfrage waren zwischen 41 und 64 Jahren
alt. Nur jeweils drei Personen waren unter 25 oder über 64. Knapp 50 Prozent der Befrag-
ten äußerten Interesse an Tippspielen. Unsere Besorgnis, dass die Ergebnisse der ersten
Umfrage durch den hohen Studentenanteil verfälscht wurden, hat sich als falsch heraus-
gestellt. Eine besondere Erkenntnis ergab sich durch die zweite Umfrage in Hinblick auf
das Tippen in Gruppen. Bisher hatten wir starken Fokus auf Tippgruppen gelegt, und
angenommen dass, vor Allem in Gruppen mit Freunden und Bekannten, oder aber mit
Fremden tippen wollen. Durch Gespräche während der Befragung hat sich aber gezeigt,
das auch eine hohe Nachfrage am zusätzlichen Tippen ohne Gruppe vorhanden ist. Durch
diese Rückmeldung konnten wir darauf achten, dass beide Wege des Tippens in der App
möglich sind. Bereits in dem MVP haben wir dies umsetzen können.

2.4.4 Archetypes

Durch unsere Umfragen, konnten wir drei wichtige Archetypes [62] identifizieren, welche
in Tabelle 2.4 dargestellt sind.



26 2.4. Problem-Solution- und Product-Market Fit

Tabelle 2.4: Die ersten drei Archetypes

Name: Dieter Gabriel(le) Kim
Geschlecht: männlich männlich oder

weiblich
männlich oder
weiblich

Alter: 18-64 Jahre 18-64 Jahre 18-64 Jahre
Begeisterung für
Fußball:

passioniert normal gelegentlich

Interesse an
Tippspielen:

starkes Interesse leichtes Interesse würde mit Freun-
den Tippen

Pains: Organisation Finden von Grup-
pen

Gains: Statistiken, leich-
tere Organisation,
erleichteres finden
von Gruppen, al-
le Gruppen und
Tipps an einem
Ort

Statistiken, leich-
teres Finden von
Gruppen, Tutorial,
Hilfestellungen

Statistiken, leich-
teres Finden von
Gruppen, Tutorial,
Hilfestellungen

Value: Zeitersparnis, Spaß Zeitersparnis, mehr
Spaß

Erleichterter Ein-
stieg, mehr Spaß

Sonstiges: Bisher nutzt Die-
ter Zettel und Stift
oder Excel, wenn er
privat tippt. Die-
ser Archetype lässt
sich am leichtesten
für unser Produkt
begeistern. Sobald
er überzeugt ist,
wird er versuchen,
andere für unser
Produkt zu gewin-
nen.

Tippt am liebsten
mit Freunden

Dieser Archetype
wird unser Produkt
von sich aus nicht
ausprobieren. Wir
müssen zunächst
einen Dieter aus
Kims Freundeskreis
erreichen, damit
er unser Produkt
verwendet. Kim
kennt die Regeln
und den Ablauf
eines Tippspiels
nicht unbedingt.

Alle drei Archetypes verfügen über ein Smartphone mit mobilem Internet. Außer-
dem sind sie nur an Mitspielern aus ihrer Umgebung interessiert. Vor allem Kim und
Gabriel(le) möchten nur mit Freunden, nicht aber mit Fremden tippen.

Zusätzlich kristallisierten sich im Verlauf des Projekts zwei weitere Archetypes heraus,
die in Tabelle 2.5 dargestellt sind.
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Tabelle 2.5: Später hinzugefügte Archetypes

Name: Siegfried Roy
Geschlecht: überwiegend männlich männlich oder weiblich
Alter: 40− 65+ 18− 64
Pains: Möchte über eine Webseite

tippen
Unbequeme Benutzung von
Kicktipp

Gains: Mehr Spaß am Hobby (Tip-
pen)

Sonstiges: Siegfried möchte lieber eine
Webseite als eine App nut-
zen. Ihn können wir wahr-
scheinlich erst für uns ge-
winnen, wenn wir unser An-
gebot um eine Tippwebseite
erweitern.

Nutzt bisher Kicktipp, ist
aber nicht zufrieden. Bis-
her kennt er keine besseren
Alternativen, allerdings hat
er noch nicht von BetOwl
gehört.

2.5 Channels

2.5.1 Landing Page

Sobald der Name BetOwl für die App fest stand, sicherten wir uns die passende Domain,
um dort unsere Landing Page zu erstellen.

Bei der Entwicklung der Seite versuchten wir, uns an Internet-Auftritten anderer
Startups zu orientieren. Diese scheinen nahezu alle das One Page-Design zu bevorzugen,
weshalb wir auch unsere Seite so gestalteten. Farblich passten wir die Landing Page an
das Farbschema der App an. Diese Webseite wird als Werbe- und Informationsplattform
genutzt, um die App und ihre Features vorzustellen. Dafür sind ein paar Screenshots der
App mit einer kurzen Beschreibung sichtbar, sowie die erklärende Grafik und eine grobe
Vorstellung der Features. Auf der Seite besteht die Möglichkeit, sich auf die Mailing-Liste
für Early Adopter einzutragen oder uns über Links zu unseren Social Media-Auftritte
zu folgen.

Um Paragraph 5 des Telemediengesetzes [41] zu entsprechen, erstellten wir eine Im-
pressumsseite und verlinkten sie im Footer der Landing Page.

Zur Optimierung der Landing Page, führten wir mit Hilfe von Google Analytics
verschiedene A-B-Tests durch. Als Maß für die Tests wählten wir die Scroll-Tiefe. Mit
ihr wollten wir überprüfen, bis wohin sich die Besucher unsere Seite anschauen.

Um höhere Besucherzahlen zu erhalten, bewarben wir die Seite mit Google AdWords,
auf Twitter, Google+ und mit zusätzlicher Werbung auf Facebook.

Im ersten Test verglichen wir mehrere Versionen der Seite, in denen die Texte jeweils
anders formuliert waren oder Texte verkürzt wurden. Von den drei Versionen waren die
originale Fassung und die Version mit gekürztem Text am erfolgreichsten. Am Ende
entschieden wir uns für die Ursprungsversion, da diese geringfügig bessere Ergebnisse
lieferte, wie Tabelle 2.6 entnommen kann, auch wenn bei der ersten Version minimal
mehr Tester vorhanden waren. Die Prozentzahl bei den Einträgen in der Tabelle gibt an,
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wie viele der Besucher zu der angegeben Tiefe gescrollt haben.

Tabelle 2.6: Vergleich der ersten drei Versionen unserer Landing Page

Original Version 1 Version 2
75% Scrolltiefe 30,26% 24,34% 29,34%

100% Scrolltiefe 37,50% 29,27% 35,71%
Anzahl Tester 32 41 28

Im zweiten AB-Test wurde die Landing Page ohne Screenshots der App, mit einer
Version verglichen, die Screenshots mit kurzen Beschreibungen enthält.

Im Test 1 aus Tabelle 2.7 werden alle Probanden aus Tabelle 2.6 und alle Besucher vor
dem ersten Test aufgeführt. Als Maß dafür, dass Leute sich für unsere Seite interessieren
haben wir genommen, dass sie wenigstens bis zu 25% der Seite gescrollt haben. Es ist
zu erkennen, dass bei Test 2 weniger Personen Interesse für unsere Seite hatten als bei
Test 1, da weniger Leute anfingen zu scrollen. Allerdings lässt sich aus den Ergebnissen
ablesen, dass viel mehr Leute aus Test 2, die erst einmal Interesse für die Seite gezeigt
haben, auch bis zum Ende gescrollt haben, als bei Test 1. Für uns steht deshalb fest,
dass unsere neue Version besser ist, was man allerdings über weitere Langzeit-Tests noch
ein weiteres Mal bestätigen müsste.

Tabelle 2.7: Ergebnisse des zweiten AB-Test

Test 1 Test 2
25% Scrolltiefe 60,91% 40,00%
50% Scrolltiefe 56,36% 37,27%
75% Scrolltiefe 51,82% 35,45%

100% Scrolltiefe 41,82% 30,00%
Anzahl Tester 110 81

Bei unseren Tests haben vergleichsweise wenig Personen die Seite wirklich angeschaut,
was eventuell auf die Qualität der Werbeanzeigen zurückzuführen ist. Dabei kann es bei-
spielsweise passieren, dass die Suchbegriffe, bei denen unsere Anzeige dargestellt wird,
nicht gut ausgewählt waren. So würden Leute auf unsere Seite gelangen, die eigentlich
gar kein Interesse für den Sport oder das Tippen haben. Es wird Aufgabe des Marketing
sein, welches in Kapitel 5 Abschnitt 4 angesprochen wird, die Werbeanzeigen so zu op-
timieren, dass solche Fehler minimiert werden. Auf bestimmte Fehler in unserer Anzeige
hat uns auch eine Firma hingewiesen, die uns kontaktierte, um ihre Dienste in diesem
Aufgabenbereich anzubieten.

2.5.2 Social Media (FB, G+, Twitter)

Wir richteten Seiten beziehungsweise Profile für unsere App auf Facebook, Google+
und Twitter ein. Diese sollen der kurzen und schnellen Vorstellung unserer App dienen
und uns die Möglichkeit geben, Kunden über Entwicklungen auf dem Laufenden zu
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halten. Des Weiteren bieten diese die Möglichkeit Kontakt zu den Nutzern zu halten
und Feedback einzuholen.

Diese Profile nutzen wir unter Anderem, um Änderungen auf unserer Landing Page zu
bewerben, Fortschritte mitzuteilen und um die App freiwilligen Testern bereitzustellen.

2.6 Customer Relationship

In der Vorlesung “Innovation for Startups” [35] der Otto-von-Guericke-Universität Mag-
deburg wurde uns das Prinzip des Trichters vorgestellt, der die Schritte des Bewusstseins,
Interesses, der Prüfung und des Kaufs zeigt. Am Anfang steht der Zielmarkt und am
Ende ist die Person, die den Trichter durchläuft, ein Kunde.

In Abschnitt 5 haben wir bereits dargestellt, wie Menschen sich unserer App durch
die Landing Page oder unsere Social Media Präsenzen bewusst werden. Ihr Interesse
würden sie bekunden, indem sie zum Beispiel auf der Landing Page ihre E-Mail-Adresse
angeben oder uns auf Twitter, Google+ oder Facebook folgen.

Wir werden sowohl auf unserer Landing Page als auch auf unseren Social Media
Präsenzen unsere App zur Verfügung stellen. Wenn die potentiellen Kunden nun auch
diese herunterladen und sich registrieren, ist das die Bestätigung ihres Interesses.

Zum tatsächlichen Kunden werden sie, wenn die App über einen längeren Zeitraum
aktiv nutzen oder sogar die Premium Version kaufen.

Ein anderer Weg könnte auch über den Play Store für Android Systeme oder Ähnli-
ches führen. Das Bewusstsein wird hier schon beim Durchsuchen des Stores geweckt. Eine
genauere Betrachtung der Beschreibung und Bilder der App zeigen Interesse. Sobald die
App heruntergeladen wird, ist das Interesse bestätigt.
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Kapitel 3

Demofähiger Prototyp

In diesem Kapitel befassen wir uns mit unserem MVP. Zunächst werden wir die be-
reits implementierten Funktionen und das Layout besprechen. Danach werden wir einen
Ausblick geben, welche zusätzlichen Funktionen bereits geplant sind und noch evaluiert
werden müssen.

3.1 Minimum Viable Product

Der Prototyp wurde entwickelt, um testen zu können, ob die Gestaltung der App anspre-
chend und leicht verständlich ist und um das Interesse der Kunden genauer evaluieren
zu können. Programmiert haben wir die App mit Android Studio. Als Studenten wurde
uns auf Anfrage ein privates Github-Repository bereit gestellt, welches wir als Versio-
nierungstool nutzten.

Da zwei Mitglieder des Teams kaum Erfahrungen mit Android hatten, waren Wei-
terbildungen nötig. Diese wurden mit Tutorials, die Google selbst zur Verfügung stellt
durchgeführt. Als Ergänzung dienten die Design-Guidelines für die Android Entwicklung.

3.1.1 Funktionsumfang

Da es sich um ein Minimum Viable Product, kurz MVP, handelt, enthält es nur die wich-
tigsten Funktionen. Dazu gehört der Login (Abbildung 3.1), der über zwei Wege möglich
ist. Zum einen gibt es den Login über den Testzugang der App, zum anderen den rich-
tigen Login, welcher einen Benutzernamen und ein Passwort erfordert. Der Testzugang
ermöglicht ein eingeschränktes Ausprobieren der App, bei der jedoch keine Eingaben
gespeichert werden. Um den vollen Funktionsumfang nutzen zu können, ist daher eine
Registrierung nötig. Bei dieser muss ein Benutzername, eine E-Mailadresse, sowie ein
Passwort angegeben werden. Der Vor- und Zuname des Nutzers sind optional.

Die Tippabgabe ist bereits enthalten, da diese unsere Hauptfunktion darstellt. Sie ist
im Bereich “Meine Tipps” zu finden. Wie auf den Abbildungen 3.2 und 3.3 zu sehen ist,
ist dieser in die drei Tabs “Offen”, “Laufend” und “Beendet” unterteilt. Bei dem ersten
der erwähnten Tabs, erhält der Nutzer eine Übersicht über alle Spiele für die er noch
Tipps abgeben kann (Abbildung 3.2). Im zweiten Reiter sind alle noch nicht vollendeten
Spiele auf die Tipps abgegeben wurden und bei “Beendet” (Abbildung 3.3) die Spiele
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Abbildung 3.1: Der Anmeldebildschirm.

mit Endergebnissen, sowie einer Einfärbung, ob richtig, tendenziell richtig oder falsch
getippt wurde, aufgelistet.

Das abgebildete Farbschema ist beispielhaft. Dieses kann unter den Einstellungen
bereits im MVP durch den Nutzer angepasst werden.

Abbildung 3.2: Tippübersicht (Offen). Abbildung 3.3: Tippübersicht (Beendet).

Zur Vereinfachung der Tippabgabe kann der Nutzer einen Numberpicker verwenden
(Abbildung 3.4), oder aber auch die Zahlen direkt eingeben. Tipps können entweder
auf einzelne Spiele oder gleich für alle Gruppen, in denen dieses Spiel ausgewählt wurde,
abgegeben werden. Es besteht jedoch auch die Möglichkeit, direkt in der Gruppenansicht
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auf die Spiele dieser Gruppe Tipps abzugeben.

Zu Testzwecken enthält das MVP bereits Spieldaten, welche sich auf einen Zeitrahmen
von zwei Wochen und auf die Bundesliga und Champions League, beschränken. In der
bisherigen Version können keine einzelne Spiele, sondern nur ganze Ligen auf die getippt
werden sollen, ausgewählt werden.

Da viele Nutzer gerne in Tipprunden tippen, wurden auch diese bereits implemen-
tiert. Entsprechende Mitglieder oder Gruppen können über ein Suchfeld gefunden und
anschließend beigetreten werden.

Bei einer privaten Gruppe muss zunächst eine Beitrittsanfrage gestellt werden, welche
der Administrator der Gruppe über ein Benachrichtigungssystem bestätigen kann. Über
dieses System ist es dem Admin auch möglich, allen Mitglieder der Gruppe Mitteilungen,
z.B. über Regelveränderungen, zu versenden.

Dem Nutzer steht es frei auch eine eigene Gruppe zu erstellen, in der verschiedene
Einstellungen vorgenommen und die entsprechenden Ligen, auf die getippt werden sollen,
ausgewählt werden können.

Abbildung 3.4: Tippabgabe über Num-
berpicker.

Abbildung 3.5: Umfrage zu
Gruppenstatistik.

Zu den möglichen Einstellungen zählt die Privatsphäreeinstellung, sowie das Regel-
werk innerhalb der Gruppe. So kann definiert werden ob die Gruppe öffentlich für alle
ist oder ob sie privat sein soll. Beim Regelwerk kann angegeben werden, wie viele Punk-
te für das richtige Ergebnis, die richtige Differenz, die richtige Tendenz oder für ein
Unentschieden vergeben werden.

Innerhalb der Gruppenansicht kann der Nutzer einige gruppenspezifische Statistiken,
eine Rangliste der Mitglieder, sowie eine Liste mit den ausgewählten Spielen einsehen.

Bisher befinden sich an der Stelle der Statistiken eine Umfrage (Abbildung 3.5), in
der befragt wird, welche Art von Statistiken von den Nutzern gewünscht werden. Weitere
solche Umfragen befinden sich auch unter “Meine Statistik” und “Teamstatistik”. Die
Ergebnisse der Umfragen sind in Kapitel 4.2 zu finden.

Im Navigation Drawer (siehe Abbildung 3.7 und 3.8) befinden sich globale Einstellun-
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gen, in denen zum Beispiel die Sprache oder Farbkodierung für beendete Spiele eingestellt
werden kann, sowie Informationen über unser Team. Des Weiteren gibt es ein Feedback-
formular, über welches Nachrichten an uns gesendet werden können. Schlussendlich gibt
es auch die Möglichkeit, sich in der App abzumelden.

3.1.2 Aufbau und Design

Bei der Gestaltung der App war uns besonders wichtig, dass der Nutzer möglichst schnell
an die wichtigsten Funktionen, vor allem an die Tippabgabe kommt und die Navigation
als intuitiv empfindet. Um Letzteres zu erreichen, versuchten wir, uns an die Android
Style-Guidelines [1] zu halten, so dass die Nutzer möglichst viele bekannte Bedienele-
mente und -vorgänge vorfinden. Des Weiteren sollte das Design ansprechend sein.

Am Anfang der Entwicklung kam der Gedanke auf, dass es schwer sein würde, später
die geplanten Features hinzuzufügen, wenn wir nicht von vornherein Platz für sie vor-
sehen. Aus diesem Grund sind wir bei der Entwicklung der Struktur und der Gestal-
tung der App vom vollen geplanten Funktionsumfang ausgegangen. Dadurch wollten wir
vermeiden, dass die Navigation mit steigender Anzahl der Features immer umständli-
cher, inkonsistenter und unintuitiver wird, wodurch starke Umgestaltungen nötig werden
könnten.

Entstanden sind Struktur und Aufbau der App durch Zeichnungen am Whiteboard
und auf Papier, wie beispielhaft auf Abbildung 3.6 dargestellt ist. Parallel entwickelten
wir die Grundfunktionalitäten der App. Als wir mit unseren Entwürfen zufrieden waren,
wurden auch die Oberflächen und Features entsprechend entwickelt.

Abbildung 3.6: Beispiel für Arbeit am Whiteboard.

Durch die Komplexität der App hat uns die Entwicklung gewisse Schwierigkeiten
bereitet. Die App hat einen hohen geplanten Funktionsumfang, soll aber keine zu tiefe
oder verwirrende Struktur haben. Dieses Navigationsproblem lösten wir hauptsächlich
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Abbildung 3.7: Navigation Drawer Teil 1. Abbildung 3.8: Navigation Drawer Teil 2.

über den Navigation Drawer (Abbildung 3.7 und 3.8), durch den alle wichtigen Ansichten
erreicht werden können. Er ist in jeder Ansicht verfügbar, entweder über einen Button in
der linken, oberen Ecke oder durch eine Wischbewegung vom linken Rand nach rechts.

Da er auch in anderen Apps Verwendung findet, erleichtert er die Bedienung zusätz-
lich durch den Wiedererkennungswert für den Nutzer. Jeder Eintrag im Navigation Dra-
wer besitzt ein ihm zugeordnetes Icon, um das Menü ansprechender zu gestalten und da-
mit die Nutzer den gewünschten Menüpunkt schneller und leichter identifizieren können.

Um Funktionen der verschiedenen Ansichten unterzubringen, griffen wir auf die Acti-
onbar und Tabs, wie in Abbildung 3.9 zu sehen ist, zurück. Auch diese beiden Elemente
sind aus anderen Android-Apps bekannt.

Abbildung 3.9: Actionbar (links Navigation Drawer und rechts Action Button und Over-
flow Menu) mit Tabs.

3.2 Geplante Features der vollständigen App

Die App soll, bevor sie auf den Markt gebracht wird, noch ausgebaut und erweitert
werden. Zunächst soll es ein vollständiges Tutorial geben, um den Einstieg in die App
zu erleichtern. Es soll in mehrere Kapitel aufgeteilt werden, damit gezielt nach einzelnen
Funktionen gesucht werden kann.
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Des Weiteren soll später möglich sein, dass sich Nutzer ein Profil erstellen können.
Dieses kann mit einem Bild und einigen Informationen ausgestattet werden. Auf diese
Art soll es leichter sein, die eigenen Freunde zu erkennen und in Gruppen einzuladen.
Dieses Einladen von Freunden wird für jede Gruppenansicht implementiert sein.

Als Ergänzung dazu wird es möglich sein, andere Nutzer als Favoriten zu markieren.
Dadurch werden sie in der Liste, über die der Nutzer neue Spieler zu einer Gruppe hin-
zufügen kann, in den ersten Einträgen angezeigt. Außerdem wird er nach ihren Gruppen
filtern können, sodass der Nutzer leichter Gruppen von Freunden finden kann.

Weiterhin sind Statistiken geplant. Zum einen wird es diese über den Nutzer selbst
geben, welche im Navigation Drawer auffindbar sind, zum anderen sollen Statistiken über
die Gruppe und ihre Mitglieder innerhalb der Gruppenansicht dargestellt werden. Beide
Arten sollen helfen, Langzeitmotivation zu bieten, indem der eigene Fortschritt angezeigt
wird und Vergleiche mit anderen Spielern möglich sind.
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Kapitel 4

Zielgruppen-Feedback

Nachdem wir das MVP fertiggestellt hatten, fingen wir mit der Sammlung von Feedback
zur App an. Dafür nutzten wir zwei Methoden, zum einen den Usability Test und zum
anderen direktes Feedback der Early Adopter.

In diesem Kapitel werden wir zunächst darlegen, welche Probleme wir durch den
Usability-Test entdeckten und welche Konsequenzen wir daraus zogen.

Das Feedback der Early Adopter werden wir auf gewünschte Funktionen und den
Kaufwillen der Nutzer auswerten.

4.1 Usability-Test

Um das von uns entworfene Design der App zu testen, sprachen wir Freunde und Bekann-
te aus der Fakultät für Informatik an und haben sie das MVP ausprobieren lassen. Wir
wählten gerade diese Leute als Versuchspersonen, weil wir uns von ihnen detaillierteres,
offeneres Feedback und hilfreiche Verbesserungsvorschläge zu den von ihnen entdeckten
Problemen in der Bedienung erhofften. Das Ziel dieser Befragung war zu erfahren, ob die
Benutzerführung intuitiv und leicht ist, es ging hierbei keineswegs um den Funktions-
umfang des MVPs oder der fertigen App. Durchgeführt wurde der Test persönlich mit
Hilfe des MVP und eines Fragebogens.

Die Befragung (Anhang B)hat ergeben, dass unser wichtigstes Navigationselement,
der Navigation Drawer, zunächst schlecht gefunden wurde. Erst nach längerer Nutzung
wurde auf diesen intuitiv zurückgegriffen. Um dies zukünftig zu verhindern, werden wir
in der Endversion ein Tutorial anbieten. Beim ersten Start der App wird ihnen, ähnlich
wie in Abbildung 4.1, gezeigt, wie der Navigation Drawer genutzt werden kann. Viele
Personen kannten außerdem das Overflow Menu der Actionbar (Abbildung 4.2) nicht.
Dadurch war es ihnen nicht möglich, Features wie Liga bzw. Spiel hinzufügen oder die
Gruppeneinstellungen zu finden. Hierfür wird eine Einführung nötig sein.

Momentan muss der Nutzer, wenn er ein Spiel bzw. eine Liga zu seiner Liste hin-
zufügen möchte, auf ein Kästchen klicken. Dieses Kästchen befindet sich links von jedem
Eintrag. Sobald es betätigt wurde, verschwindet der Eintrag aus dem Tab “Hinzufügen”,
taucht dafür aber im Tab “Ausgewählt” auf. Hierbei ergaben sich zwei Probleme.

Zunächst klickten die Versuchspersonen auf den Titel des Eintrages, den sie
auswählen wollten. Sie erwarteten, dass die Auswahl auf diese Art erfolgt. Das Kästchen
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wurde von vielen gar nicht wahrgenommen. Dieses Problem kann dadurch gelöst werden,
indem Ligen und Spiele auch das Anklicken des Textes auswählbar sind. Das zweite Pro-
blem bestand darin, dass viele Nutzer irritiert waren, als der ausgewählte Eintrag nach
dem Klick auf das Kästchen plötzlich verschwand.

Abbildung 4.1: Beispiel-Tutorial
der Standard Kamera des Motorola
Moto G.

Abbildung 4.2: Overflow Menü der
Gruppenansicht.

Um diese Verwirrung zu verhindern, sollen die ausgewählten Ligen und Spiele in der
fertigen App nicht einfach verschwinden. Stattdessen soll eine Animation zeigen, dass
das ausgewählte Element in das andere Tab wechselt.

Ein weitere Möglichkeit zur Behebung des Problems ist, durch einen Klick auf die
Liga erst einen Haken zu setzen. Nachdem der Nutzer zufrieden mit seiner Auswahl ist,
muss er sie durch den Druck auf einen Button bestätigen. Auf diese Art sind Korrekturen
in der Auswahl für den Nutzer einfacher.

Ein weiterer häufig kritisierter Punkt ist die Tippübersicht. Hier ist ein vollständiges
Tutorial unumgänglich.

Alle Befragten empfanden den Aufbau und die Bedienung als sehr gut und bequem,
nachdem sie von uns in die Funktionen eingewiesen wurden. In seltenen Fällen wurde
das allgemeine Farbschema der App bemängelt. Eventuell kann eine Auswahl an App
Farbschemata in den Optionen dieses Problem lösen. Ob das den Nutzern ausreicht,
muss jedoch noch evaluiert werden.

Zusätzlich zu der Kritik wurden wir durch die Tests auf einige Bugs aufmerksam, die
es zu beheben gilt.

4.2 Feedback von Early Adoptern

Da nicht nur die Benutzerführung sondern auch der Funktionsumfang wichtig ist, wollten
wir den Prototypen an Early Adopter verteilen, um Kritik von Menschen zu erhalten,
die die App wirklich nutzen wollen.
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Dazu integrierten wir einige Umfragen in die App. Diese behandeln vor allem die
Statistiken, weil wir erfahren wollen, auf welche Elemente wir besonderen Wert legen
müssen und welcher Umfang gewünscht ist. Außerdem befindet sich innerhalb der App
die Möglichkeit, Feedback direkt an uns zu schicken.

Die Anzahl der Fehler in der App war noch zu groß, um den Login wirklich zum Testen
freigeben zu können. Wie auch beim Usabillity Test haben wir deshalb hauptsächlich den
Testzugang nutzen lassen.

Im Anhang befinden sich die Tabellen D.1 bis D.4, in denen die Ergebnisse der Umfra-
ge dargestellt sind. Sie zeigen an, welche Optionen die bis zum 26. April 2015 befragten
Nutzer am häufigsten wählten. Da wir die beliebtesten Optionen implementieren wollen,
werden wir die Umfrage in den nächsten Wochen weiterhin durchführen, um eindeutigere
Ergebnisse zu erhalten.

Die in Tabelle D.1 dargestellte Umfrage behandelt die persönliche Statistik. Die-
se dient dazu das eigene Tippverhalten zu analysieren. Dies kann zum Beispiel über
verschiedene Graphiken zu den erzielten Punkten geschehen. Die meisten Befragten in-
teressieren sich besonders dafür, wie häufig sie auf Sieg, Niederlage oder Remies getippt
haben.

Die Gruppenstatistik, die im Anhang in Tabelle D.2 ausgewertet wurde, hat die
Aufgabe, dass der Nutzer überprüfen kann wie er in der Gruppe abgeschnitten hat. Au-
ßerdem kann er sich dort mit anderen Mitgliedern der Gruppe vergleichen. Bisher zeigen
sich die Nutzer an einer Darstellung ihrer Punkte pro Spieltag besonders interessiert.

In Tabelle D.3 im Anhang werden Spielstatistiken behandelt. Diese sollen den Nutzern
als Tipphilfe dienen. Diese Statistiken können zum Beispiel Quoten und eine Liste der
letzten Spiele eines Teams beinhalten. Letzteres ist bisher der Favorit der Befragten.
Gleichauf befinden sich eine Liste der verletzten oder gesperrten Spieler, ein Graph zum
Platzierungsverlauf des Teams, einer Liste der letzten Aufeinandertreffen der jeweiligen
Teams und die Platzierungs-Tabelle des entsprechenden Turniers. Mit dem Ticker aus
Anhang D.4 wollen wir den Nutzern die Möglichkeit geben, Spiele live zu betrachten und
im Nachhinein zu analysieren. Besonders beliebt sind hier Statistiken zum Ballbesitz und
Torchancen und eine grafische Repräsentation der Mannschaftsaufstellungen.

Wir befragten die Teilnehmer auch nach ihrer Zahlungsbereitschaft für die Premium-
Version der App. Dabei gaben wir an, dass die Premium Features Werbefreiheit, erweiter-
te Statistiken und Avatargestaltung enthalten würden. Die befragten Personen würden
im Schnitt 1.00e bis 1.49e zahlen.

Des Weiteren signalisierten die Tester ihre Bereitschaft zur Nutzung der App. Aller-
dings sollte sie natürlich möglichst bugfrei sein und stabil laufen.

Zusammenfassend zeigten uns beide Tests, dass noch einige kleine Probleme behoben
werden müssen. Da alle Early Adopter angaben, dass sie die App nutzen wollen, und
ein Großteil Premium-Zahlungsbereitschaft signalisierte, sind wir sehr zufrieden mit den
Ergebnissen. Als nächsten Schritt werden wir die Umfragen zu den restlichen geplanten
Funktionen zu Ende führen.



40 4.2. Feedback von Early Adoptern



Kapitel 5. Business Case 41

Kapitel 5

Business Case

In diesen Kapitel soll gezeigt werden, dass unser Geschäftsmodell rentabel ist. Zuerst
wird eine große Marktabschätzung durchgeführt, bevor wir uns ausführlich unserer Kon-
kurrenz widmen. Nachdem betrachtet wurde, an welchen Aspekten unser Unternehmen
scheitern könnte, werden wir mit Hilfe von Einnahmen und Ausgaben eine mögliche Bi-
lanz ziehen. Es wird auch aufgeschlüsselt, an welchen Stellen Kosten reduziert werden
können. Als letztes wollen wir zeigen, dass es sich für Investoren lohnen würde uns das
für den Start benötigte Geld zur Verfügung zu stellen.

5.1 Marktanalyse

Um abschätzen zu können, wie erfolgreich der Vertrieb der App werden kann, schätzten
wir den potentiellen Markt ab. Dafür nahmen wir zwei verschiedene Schätzungen vor.
Beide führten wir sowohl für Deutschland als auch Europa und die Welt durch.

5.1.1 Erste qualitative Schätzung

In der ersten qualitativen Schätzung gehen wir davon aus, dass der Total Adressable
Market (TAM) alle Einwohner mit Smartphone, der Serviceable Available Market (SAM)
alle Android-Nutzer und der Serviceable Obtainable Market (SOM) alle Menschen, die
an Fußball-Tippspielen interessiert sind umfasst [36]. Dabei gehen wir von Menschen in
der Altersklasse 15 bis 64 aus.

In Deutschland befinden sich ca. 40,4 Millionen Einwohner [51], die ein Smartphone
besitzen und somit Teil des TAMs in dieser Schätzung sind. Allerdings schätzen wir, dass
sich ein kleiner Anteil auf Grund von Altersbeschränkungen nicht in unserer Zielgruppe
befindet, weshalb wir den Wert um willkürlich gewählte 14% reduzierten, so dass 34,7
Millionen verbleiben.

Laut einer Studie, die im Juni 2014 durchgeführt wurde, hat das Android-
Betriebssystem eine Verbreitung von 68,2% unter den mobilen Betriebssystemen in
Deutschland [51]. Wir nehmen deshalb an, dass 68,2% aller Smartphone-Besitzer An-
droid auf ihren Geräten nutzen. Daraus ergibt sich, dass ca. 23,7 Millionen Deutsche
Teil unseres SAMs sind.
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Um den SOM zu errechnen, behalfen wir uns mit Werten aus unserer eigenen
Umfrage. Die 131 Befragten liefern nur eine eingeschränkte Stichprobe, die uns aber
nützliche Werte liefert. Das Ergebnis der Umfrage war, dass 51,85% aller Befragten
Interesse an Fußball-Tippspielen haben. Wir setzen voraus, dass dieser Wert in etwa
auf die Deutsche Bevölkerung zutrifft, weshalb wir ihn auch zur Berechnung des SOMs
aus dem SAM nutzen. Damit ergibt sich, dass der SOM 12,2 Millionen Bewohner
Deutschlands entspricht.

Tabelle 5.1. Qualitative TAM, SAM und SOM Schätzung auf Basis der Einwohner

TAM SAM SOM
Kriterium Einwohner Android-Nutzer Tipp-Interessierte

(Alter, Smartphone) - Fußball
Deutschland 34.744.000 23.695.408 12.286.507

Europa 193.814.734 143.229.088 74.266.934
Welt 1.443.200.000 1.187.753.600 615.872.237

Zur Ermittlung der Anzahl der Einwohner Europas, die ein Smartphone benutzen,
bedienten wir uns einer Statistik, die zeigt wie viele Menschen in Europa unter 15 und
über 64 Jahre alt sind [21]. Dadurch konnten wir den Wert von 504,5 Millionen [24] auf
338 Millionen einschränken. Danach griffen wir auf eine Statistik zurück, die den Anteil
der Smartphonenutzer in fünf europäischen Staaten anzeigt [49]. Im Schnitt liegt der
Anteil in diesen fünf Nationen bei 57%. Mit diesem Wert rechneten wir weiter. Dadurch
ergeben sich 193,8 Millionen, die sich in unserem TAM befinden.

In Europa ist das Android-Betriebssystem weiter verbreitet als in Deutschland. Ins-
gesamt benutzen es 73,9% aller Smartphone-Nutzer [11]. Ausgehend vom TAM ergibt
sich für den SAM eine Größe von 143 Millionen.

Um die Anzahl der Menschen zu errechnen, die an Fußball-Tippspielen teilnehmen,
greifen wir auch hier auf den Wert aus unserer Umfrage zurück und setzen voraus, dass
dieser Wert sich auch auf Europa übertragen lässt. Somit ergibt sich für den SOM eine
Größe von 74 Millionen.

Die weltweite Population entspricht in etwa 7,32 Milliarden Einwohner [19]. Auf
Grund der Werte für Deutschland und Europa schätzen wir die Anzahl der Smartphone-
Nutzer auf 1,44 Milliarden, von denen 82,3% [39] Android nutzen. Das entspricht 1,19
Milliarden Menschen. Für den SOM bemühten wir auch hier den Wert aus unserer Um-
frage. Er umfasst also 615 Millionen Menschen. Da für Annahmen bezüglich der globalen
Nutzung größere, als die von uns dürchgeführten, Stichproben notwendig wären, kann
der wahre Wert hier natürlich deutlich abweichen.
Tabelle 5.1 fasst die Ergebnisse zusammen.

5.1.2 Zweite qualitative Schätzung

Zur Prüfung der Werte aus der ersten Schätzung wurde eine Weitere durch geführt. In
dieser Schätzung umfasst der TAM alle Fußballfans mit Smartphone. Das Kriterium für
den SAM und den SOM bleiben die selben.
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Um die Anzahl der Fußballfans mit Smartphone zu berechnen, ermittelten wir das
Verhältnis von der Gesamtzahl der 40,4 Millionen [50] Smartphonebesitzer zur Gesamt-
bevölkerung Deutschlands (80,52 Millionen Menschen [15]). Dieses Verhältnis wendeten
wir dann auf die Anzahl der Fußballfans, also 46,8 Millionen, an. Um diese Gruppe dann
auf den Altersbereich unserer Zielgruppe zuzuschneiden, zogen wir von diesem Wert
wiederum 14% ab, wodurch sich ein Ergebnis von 20,2 Millionen für den TAM ergibt.

Da wir für die Einschränkung, die der SAM erfordert, wie in der ersten Schätzung
die Verbreitung des Android-Betriebsystems wählten, benutzen wir erneut die 68,2%
zum Weiterrechnen. Damit ergibt sich für den SAM eine Größe von 13,7 Millionen.
Diesmal benutzen wir einen Wert aus unserer Umfrage, der die Tippinteressierten unter
der Bedingung das sie Fußballfan sind zeigt, um auf unser SOM zu kommen. Dieser Wert
liegt bei 84%, was 11,7 Millionen Menschen entspricht.

Um in Europa die Anzahl der Fußballfans mit Smartphone zu ermitteln, berechneten
wir das Verhältnis der Fußballfans, wovon sich 234,5 Millionen [52] in Europa befinden,
zur Gesamtbevölkerung Europas, die 2014 bei 504 Millionen Menschen [24] lag. Dieses
Verhältnis wendeten wir dann auf die 193 Millionen Smartphonebesitzer an, woraus sich
für den TAM eine Größe von 90,1 Millionen ergibt.

Da in Europa 73,9% der Bevölkerung das Android Betriebssystem [39] nutzen,
umfasst der SAM 58.6 Millionen Menschen. Mit dem Wert aus der Umfrage ergeben
sich für den SOM 56 Millionen Nutzer.

Tabelle 5.2. Qualitative TAM, SAM und SOM Schätzung auf Basis der Fußballfans

TAM SAM SOM
Kriterium Fußballfans Android-Nutzer Tipp-Interessierte

(Alter, Smartphone) - Fußball
Deutschland 20.221.594 13.791.127 11.584.546

Europa 90.150.854 66.621.481 55.962.044
Welt 690.054.644 567.914.972 477.048.576

Wir kalkulierten, dass weltweit etwa 690 Millionen Fußballfans existieren, die ein
Smartphone besitzen. Dieser Wert ergibt sich, wenn der Anteil der Fußballfans [53],[63]
an der Weltbevölkerung [19] genommen und dieser Prozentsatz auf die weltweiten Smart-
phone Besitzer [57] angewendet wird.

Von diesem errechneten TAM sind 82,3% Android-Nutzer, das entspricht 567 Millio-
nen Menschen. Auch verwenden wir den Wert aus unserer Umfrage, um zu ermitteln, wie
viele von diesen Menschen Interesse an Tippspielen haben. Der weltweite SOM enthält
demnach ca. 477 Millionen Menschen.

Die Ergebnisse haben wir auch hier zusammengefasst und in Tabelle 5.2 dargestellt.

Die zweite Schätzung wurde zur Kontrolle der Genauigkeit der ersten Schätzung
durchgeführt. Für den SOM in Deutschland ergibt sich eine Abweichung von ca. 5,7%,
was unsere erste Schätzung hinreichend bestätigt.

Für Deutschland lagen die konkretesten Werte vor. Um die Werte für Europa und
die Welt zu erhalten, konnten wir uns weniger auf Werte aus Statistiken und Umfragen
verlassen und mussten mehr eigene Schätzungen einfließen lassen, woraus sich die stärkere
Diskrepanz ergibt.
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Vorerst werden wir uns beim Verkauf der App auf den deutschen Markt beschränken.
Sobald sich unsere Finanzen stabilisieren, können wir versuchen, in andere europäische
Länder zu expandieren. Vorher ist es jedoch unter Umständen sinnvoll, die App für
andere mobile Plattformen wie iOS oder Windows Phone umzusetzen.

Um den europäischen Markt zu erschließen, müssen zunächst weitere Vorkehrungen
getroffen werden. Es gilt die App in weitere Sprachen zu übertragen und rechtliche
Restriktionen anderer Länder zu prüfen. In der Theorie ist das europäische Recht auf
unserer Seite. Es besteht jedoch die Möglichkeit, dass einzelne Länder, wie zum Beispiel
Deutschland, sich nicht an europäisches Recht halten und uns somit die Möglichkeit
verwehrt ist, unser Produkt auch dort zu vertreiben.

Zudem ist nicht klar ob außerhalb von Deutschland Konkurrenzprodukte existieren,
welche eine Anpassung unserer Werbe- und Verkaufsstrategie erfordern würden.

5.2 Konkurrenzanalyse

5.2.1 Apps zum Tippen

Die meisten Android-Apps, die mit Tippspielen zu tun haben, bieten nur Statistiken
über Spiele und Mannschaften an oder versuchen Tipphilfe zu geben. Andere sammeln
aktuelle Sportnews oder führen Liveticker. Die beliebtesten Apps dieser Domäne zählen
zwischen einer und zehn Millionen Downloads.

Tipp-Apps, die die Organisation erleichtern sollen, haben mangelnde Bewertungen
oder niedrige Downloadzahlen.

Die geringe Konkurrenz kann verschiedene Gründe haben. Zum einen ist die Rechtsla-
ge recht undurchsichtig, so dass die meisten Entrepreneure und Entwickler davor zurück-
schrecken, sich in diesem Bereich zu entfalten. Andererseits besteht auch die Möglichkeit,
dass die Rechtslage es bisher einfach nicht ermöglicht hat, Tipp-Apps anzubieten. Je-
doch könnte die durch uns angestoßene Einzelfallentscheidung oder die verschiedenen
Klagen gegen den Glücksspielstaatsvertrag dafür sorgen, dass diese Möglichkeit zukünf-
tig besteht. Alternativ besprachen wir in den Abschnitten 3.3 und 3.4 im zweiten Kapitel
bereits andere Lösungen zur legalen Umsetzung. Ein weiterer Grund könnte sein, dass
bisher niemand eine gute Lösung entwickelt hat, wodurch andere Entwickler abgeschreckt
werden.

5.2.2 Webseiten zum Tippen

Der einzige großer Anbieter der sich auf das Tippen spezialisiert hat, ist Kicktipp. Es gibt
einige weitere Anbieter, welche jedoch eine Webseiten-Einbettung von Kicktipp gekauft
haben. In allen sonstigen Fällen wird das Tippspiel nur als Nebenprodukt angeboten.

In den meisten Fällen werden, häufig spieltags- oder saisonweise, Sachpreise als Ge-
winn angeboten. In vielen Fällen werden Einnahmen durch Werbung generiert. Nahezu
jeder der Anbieter macht Werbung über soziale Medien.
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5.2.3 Kicktipp

Dieser Anbieter scheint der einzige größere Konkurrent auf dem Markt zu sein, weshalb
wir ihm eine genauere Analyse widmen.

Das Angebot von Kicktipp umfasst eine Webseite und eine App, wobei wenig wert
auf die App gelegt wird. Sie ist nicht auf mobile Plattformen ausgerichtet, was wir aus
Nutzerbewertungen und Kommentaren von Umfrageteilnehmern ableiten. Ihre Benut-
zerführung wird von Nutzern als “dürftig” und “unbequem” eingeschätzt. Im Google
Play Store wurde die App mindestens eine Million mal heruntergeladen, allerdings ist
sie auch für Apple oder Windows-Geräte verfügbar. Die App unterstützt sieben interna-
tionale Ligen [43] und sieben weitere Sprachen [44].
Die Webseite von Kicktipp wird als wertvoll eingeschätzt. Die Webseite “web-wert.de”
schätzt den Wert der Kicktipp-Seite auf ca. 1,5 Millionen Dollar [10]. Angemeldet sind
2 Millionen Tipper, die die Seite zu Spitzenzeiten ca. 10.000 mal pro Sekunde aufrufen
und bereits 200.000 Tipprunden eröffneten [65]. Die Anzahl der aktiven Tipper im Jahr
2012 war 1,2 Millionen [66].

Täglich wird die Webseite von ca. 170.000 Menschen besucht und insgesamt ca. 1,4
Millionen mal aufgerufen [10]. Im WM Monat 2014 wurde Kicktipp sogar 113 Millionen
mal aufgerufen [5]. Zu Spitzenzeiten und während die Europa- oder die Weltmeisterschaft
läuft, werden also starke Server benötigt.

Die täglichen Werbeeinnahmen werden auf ca. 1.300 Euro [10] geschätzt.

Sowohl die Seite als auch die App bieten Live Ergebnisse, Tippstatistiken von allen
Teilnehmern, einen Team-gegen-Team-Modus, ein Bonuspunktesystem, eine eigene Liga
und Tippspiele die sich auf andere Sportarten beziehen. Die Statistiken sind umfangreich
und liefern den Nutzern eine Vielzahl von Werten. Allerdings werden sie von Nutzern
von Kicktipp, die wir persönlich befragten, als unübersichtlich platziert eingeschätzt.
Trotzdem sind sie sehr beliebt. Eine große Besonderheit ist das Team-gegen-Team tip-
pen. Hier wird die Punktzahl des gesamten Teams mit der anderer Teams verglichen.
Zusätzlich wird ein Support angeboten, auf den Einsteiger häufig zurückgreifen [66]. Vor
großen Turnieren wird er besonders oft genutzt.

Kicktipp legt keinen Wert auf Social Media [66].

Zusammenfassend stellt Kicktipp einen großen Konkurrenten dar. Allerdings liegt das
nur an der großen Nutzerbasis, welche sich unter anderem durch mangelnden Konkurrenz
bildete. Sowohl die Webseite als auch die App sind auf sehr einfache Art und Weise
implementiert. Es gibt eine Fülle von Funktionen, die allerdings oft versteckt und schwer
erreichbar sind. Das gilt vor allem für die App. Sie ist kompliziert gestaltet und überfüllt,
weshalb sie von Nutzern als unbequem eingeschätzt wird. Eine kleine Umfrage in einer
Gruppe von Kicktipp Nutzern im persönlichen Umfeld ergab, das diese sich eine bessere
Umsetzung der Funktionalitäten wünschen.

Da wir über eventuelle neue Konkurrenz sofort informiert werden wollten, richteten
wir eine Marktüberwachung durch Nutzung von Google Alerts ein. Dadurch werden wir
informiert, sobald Google Neuigkeiten oder Seiten mit bestimmten von uns festgelegten
Schlüsselwörtern entdeckt. Zum Beispiel lassen wir auf diese Art “TippApp” und “Soccer
Bet” und unseren stärksten Konkurrenten “Kicktipp” überwachen. Zusätzlich benutzen
wir dieses Tool, um Wettgesetze im Auge zu behalten.

Die Überwachung der Stichwörter, die auf Konkurrenz bezogen waren, lieferte wenige
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Inhalte. Im Gegensatz dazu gab es mehrfach pro Woche Neuigkeiten in Bezug auf die
Wettgesetze. Das liegt vor allem daran, dass die Rechtslage regelmäßig neu diskutiert
wird. Außerdem sollte das Vergabeverfahren für die Konzessionen abgeschlossen werden,
was bisher jedoch nicht geschehen ist.

5.3 Risiken

Ein großes Risiko liegt der Glücksspiellizenz. Es könnte passieren das eine Glücksspiel-
lizenz im In- oder Ausland höhere Kosten verursacht. Im schlimmsten Fall, wird die
Glücksspielaufsicht uns den Betrieb untersagen. Das hängt vor allen von den Entwick-
lungen der Gesetze und der Durchsetzung dieser ab.

Da wir Spieldaten benötigen um die App auch sinnvoll mit Daten zu füllen, liegt hier
ein weiteres Risiko. Wir müssen die Daten kaufen. Wenn uns entspreche de Anbieter den
Kauf verwehre, würde uns nur die Möglichkeit bleiben, die Daten per Hand einzugeben,
was zu einen extrem großen Mehraufwand und vermutlich stark erhöhten Personalkosten
führen würde.

Bei den Kosten ist es möglich, dass wir die Entwicklungszeiten als zu gering einschätz-
ten, was zusätzliche Kosten verursachen kann.

Als letztes bleibt wohl zu sagen, dass die Einnahmen durch Werbung stark vom
Nutzer abhängen. Die größte Aufgabe ist es, die Nutzer dazu zu bringen auch auf unsere
Werbung einzugehen. Sollte dies ausbleiben, werden die Einnahmen sehr gering sein.

5.4 Gewinnschätzung

Um den Profit abschätzen zu können, analysieren wir zunächst die Kosten. Im An-
schluss diskutieren wir Möglichkeiten, die Ausgaben zu reduzieren. Weiterhin untersu-
chen wir die Einnahmen, um aus den vorhanden Daten eine Bilanz ziehen zu können.
Alle Schätzungen werden für die ersten zwölf Monate durchgeführt.

5.4.1 Kosten

Im Folgenden werden die Ausgaben im ersten Jahr genauer aufgeschlüsselt. Dabei
berücksichtigt werden die Entwicklung für Android, iOS und Windows Phone, die
Webseitenentwicklung, Server, Marketing sowie Mitarbeiter und ein Java-Entwickler,
während der Sitz in Malta und die damit verbundene Glücksspielkonzession vorerst au-
ßer Acht gelassen werden. Letzterer würde, wie in Kapitel 2.2.3 bereits erwähnt, mit
105.500e zu Buche schlagen.

Entwickler bekommen im Schnitt sehr hohe Gehälter. Um das Gehalt, mit dem wir
weiter rechnen, zu erhalten, nutzten wir eine Seite “web-wert.de“. Sie listet Gehältern
für bestimmte Berufe. Dort verwenden wir jeweils die ersten 50 Treffer pro Beruf, um
einen Durchschnittswert zu errechnen. Auf diese Art ergeben sich für Android-Entwickler
19,02e als Stundenlohn [27], für iOS-Entwickler 22,56e [28], für Windows Phone Ent-
wickler 11,91e [32], für Webdesigner 12,87e [31] und für Java-Entwickler 20,45e [29].
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Da wir darauf hoffen, dass wir die Entwicklungskosten reduzieren können, in dem wir
studentische Hilfskräfte einstellen, rechneten wir mit niedrigeren Löhnen. Diese sind reine
Schätzwerte. Sie basieren auf dem Verhältnis zwischen dem Durchschnittsgehalt für die
iOS-Entwicklung, da dieses Gehalt mit 22,56e den höchsten Wert in der Liste einnimmt,
und dem studentischen Lohn, den wir auf 19e schätzten. Das Verhältnis zwischen den
geschätzten, studentischen Löhnen und errechnetem Durchschnittsgehältern soll bei allen
Werten gleich sein.

Bei unseren studentischen Hilfskräften gehen wir von Jobs auf 450e Basis aus,
sodass wir jeweils noch einen Arbeitgeberanteil von 30,1% [56] hinzurechnen müssen.
Damit ergeben sich folgende Werte in Tabelle 5.3:

Tabelle 5.3: Gehaltsübersicht

Plattform Android iOS Windows Phone Webdesign Java
Durchschnittslohn 19,02 e 22,56 e 11,91 e 12,87 e 20,45 e

in e/h
Studentischer Lohn 16,02 e 19,00 e 10,03 e 10,84 e 17,22 e

in eh
Studentischer Lohn 20,84 e 24,72 e 13,04 e 14,10 e 22,40 e
+ Abgaben in eh

Da das Design der App bereits entwickelt wurde und ein Prototyp bereits getestet
wird, ist der Weg bis zur Vollversion nicht mehr weit. Deshalb wollen wir die Android-App
bis zur Veröffentlichung selbst fertig entwickeln, um Kosten zu sparen. Bisher rechnen
wir mit der Veröffentlichung im Juli.

Dieser Monat ist ideal für den Release der App, da im August die Bundesliga Saison
anfängt. Das heißt, dass besonders viele Menschen zu diesem Zeitpunkt Tippgruppen
suchen oder selbst zusammenstellen. Es existiert also ein Zeitraum von vier bis sechs
Wochen, um diese Menschen zu erreichen und von BetOwl zu überzeugen. Während
der laufenden Saison ist die Wahrscheinlichkeit niedriger, dass Tippgruppen zu unserem
Dienst wechseln, da sie ihre Tippdaten nicht in die App importieren können.

Nachdem wir die App veröffentlicht haben, rechnen wir trotzdem damit, dass
weiterhin an der App entwickelt werden muss. Zum einen müssen die restlichen Fea-
tures implementiert werden, zum anderen werden Fehler behoben werden müssen. Die
Aufschlüsselung der hierfür anfallenden Kosten können in Tabelle 5.4 eingesehen werden.

Tabelle 5.4: Ausgaben und Zeitplan für die Android-Entwicklung

Monat Juli August September Oktober November
Stunden 40 40 40 20 20
Kosten 640,74e 640,74e 640,74e 320,37e 320,37e

Für die anderen Plattformen muss das Design eventuell minimal angepasst, jedoch
nicht von Grund auf neu entwickelt werden. Deshalb hoffen wir, dass die Entwicklung
der App für die anderen mobilen Plattformen nur begrenzten Aufwand bedeutet. Zusätz-
lich trauen wir uns zu, diese Entwicklung zumindest zum Teil selbst vorzunehmen. Die
Entwicklung der App für die verschiedenen Plattformen wird gestaffelt erfolgen, so dass
die Kosten möglichst gleichmäßig über die ersten zwölf Monate verteilt werden.
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Zunächst werden wir uns auf die iOS-Plattform (Tabelle 5.5) konzentrieren, da diese
momentan und Prognosen zufolge auch zukünftig, deutlich mehr Nutzer aufweisen kann
als Windows Phone [40]. Die Entwicklung der iOS-Version soll bis Januar abgeschlossen
sein, da in diesem Monat die Winterpause zu Ende geht. Dann beginnt die zweite
Hälfte der Bundesliga Saison, weshalb sich voraussichtlich neue Tippgruppen bilden.
Im Anschluss planen wir vorsorglich weitere Entwicklungszeit ein, um flexibel mit
potenziellen Fehlern umgehen zu können.

Tabelle 5.5: Ausgaben und Zeitplan für die iOS-Entwicklung

Monat Juli Aug. Sep. Okt. Nov. Dez. Jan. Feb. März.
Stunden 80 80 80 80 40 40 20 20 20
Kosten 1.520e 1.520e 1.520e 1.520e 1.140e 380e 380e 380e 380e

Die Entwicklung der App für Windows Phone (Tabelle 5.6) soll anfangen, sobald
die iOS-App fertiggestellt ist. Pünktlich zum Start der nächsten Bundesliga Saison
wird die App fertig gestellt sein. Die Entwicklungszeit hier wurde geringer eingeschätzt
als für die iOS-Version, da der Übergang von der Programmierung auf einem anderen
System zur Windows Phone Programmierung einfach gestaltet sein soll und viele Hilfen
vorhanden sind [17].

Tabelle 5.6: Ausgaben und Zeitplan für die Windows-Phone-Entwicklung

Monat Dez. Jan. Feb. März April Mai Juni
Stunden 80 80 80 80 40 40 20
Kosten 802,11e 802,11e 802,11e 802,11e 401,05e 401,05e 200,53e

Als Ergänzung zu den Apps soll auch eine Tipp-Webseite (Tabelle 5.7) entwickelt
werden. Im Gegensatz zur App ist das Design der Webseite jedoch noch nicht fertig,
weshalb mit einer längeren Entwicklungszeit gerechnet werden muss.

Die Webseite wird für Nutzer wie unseren Archetype “Siegfried “ (Tabelle 2.5)
benötigt, der lieber auf einer Webseite als mobil tippt. Auch Siegfried möchte nämlich
Teil einer Tippgruppe sein. Besonders sinnvoll ist die Webseite auch für erhöhte
Einnahmen, da sie mehr Werbeflächen bietet.

Tabelle 5.7: Ausgaben und Zeitplan für die Webseiten Entwicklung

Monat Juli Aug. Sep. Okt. Nov. Dez. Jan. Feb. März.
Stunden 80 80 80 80 80 80 20 20 20
Kosten 867e 867e 867e 867e 867e 867e 216e 216e 216e

Die Java-Entwicklung ist optional, wird aber trotzdem aufgeführt, für den Fall dass
wir bestimmte zusätzliche Implementierungen benötigen. Das könnten zum Beispiel ein
Administrator-Bereich oder eine Analysefunktion für bestimmte Daten sein. Des Wei-
teren kann der Java Entwickler auch als Unterstützung für die Backend Entwicklung,
zusätzlich zu den anderen Entwicklern dienen. Da wir im Voraus nicht sagen können,
wann der Java-Entwickler gebraucht wird, planen wir ihn ab dem vierten Monat mit
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jeweils 20 Stunden ein, was uns 344,42e monatlich kosten würde. Das Geld ist also
eingeplant, allerdings ist es gut möglich, dass er einfach einen Monat in Vollzeit arbeitet.

Die Zeiträume für die unterschiedlichen Entwicklungsarbeiten sind so gewählt, dass
die Kosten über das Jahr verteilt werden. Allerdings wurde diese Verteilung in einer
Weise vorgenommen, dass die monatlichen Kosten im Verlauf der ersten zwölf Monate
sinken, was man in Diagramm 5.1 erkennt.

Abbildung 5.1: Entwicklungskosten pro Monat.

Natürlich werden zusätzlich zu den Entwicklern noch Mitarbeiter für Support und
Marketing benötigt. Für Letztere errechneten wir ein Durchschnittsgehalt von 66,56e
[30], jedoch nehmen wir an, dass wir sowohl Support- als auch Marketingmitarbeiter mit
jeweils 10e pro Stunde entlohnen können.

Bei unseren Supportmitarbeitern gehen wir davon aus, dass er in den ersten drei
Monaten nicht gebraucht wird, weil mit geringen Supportaufwand zu rechnen ist. Diesen
können auch wir oder andere Mitarbeiter übernehmen. Eingesetzt wird er dann mit 60
Stunden pro Monat ab dem vierten Monat und mit 120 Stunden ab dem siebten Monat.

Beispiele für die Arbeit unseres Marketingmitarbeiter sind die Einrichtung und Opti-
mierung von unseren Google Adwords Anzeigen, das analysieren unseres Kundenstamms
mit Hilfe von Google Analytics, Social Media Marketing und später auch direkte Pro-
motionen.

Das Marketingausgaben, die als Budget für unsere Marketingmitarbeiter dienen, wird
anfangs hohe Kosten verursachen, da BetOwl zunächst einen Kundenstamm aufbauen
muss. Daher werden im ersten Monat 50.000e und im zweiten 35.000e investiert. Im
dritten Monat läuft die Bundesliga-Saison bereits, weshalb die Ausgaben in diesem Sek-
tor für die nächsten Monate deutlich reduziert werden, wobei sie nicht vollständig einge-
stellt werden. In der Winterpause Anfang Januar wird mit 40.000e und im Dezember mit
35.000e wieder deutlich mehr investiert, da sich zur zweiten Saisonhälfte neue Gruppen
bilden werden. Danach wird erst im Juni, also zwei Monate, bevor eine neue Bundesliga
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Saison beginnt, wieder stärker investiert. Da im nächsten Jahr die Europameisterschaft
stattfindet, werden hier nochmal 90.000e investiert, da zu großen Turnieren häufiger ge-
tippt wird [66]. Innerhalb der Saisonhälften werden sich solche Investitionen nicht beson-
ders lohnen, da sich bereits Tippgruppen gebildet haben werden. Die meisten Menschen
werden nicht gewillt sein, neue Tools zu testen, während ihre Tipprunde noch am laufen
ist, da sie ihre Daten nicht übertragen können. Nachzuvollziehen sind die Ausgaben des
Marketings im Diagramm 5.2.

Abbildung 5.2: Marketing-Ausgaben für das erste Jahr.

Mit diesen Ausgaben wollen wir sowohl Werbung schalten, als auch einen Dienstleister
damit beauftragen, die Werbung innerhalb unserer App zu optimieren, um dadurch die
Einnahmen zu erhöhen.

Da die Kosten für Server steigen, je mehr User wir haben, sind die Ausgaben in diesem
Bereich nur schwer abschätzbar. Die Zahlen müssen zu späteren Zeitpunkten angepasst
werden. Die Kosten sollen daher nur als eine sehr grobe Abschätzung dienen.

Sollte wir die Cloud Architektur von Google nutzen, steht uns anfangs sehr viel freier
Traffic zur Verfügung. Aus diesem Grund werden die Kosten nicht sehr hoch sein. Im
Diagramm 5.3 ist der Package Plan zu sehen, bei dem für einen gesamten Tag gezahlt
wird, und der Plan Usage, bei der pro Viertelstunde abgerechnet wird. Davon ausgehend,
dass die App mehrere Stunden pro Tag nicht genutzt wird, ist die Plan Usage wohl die
bessere Alternative. Man kann die Stunden pro Tag an denen die App genutzt wird erst
im Testbetrieb wirklich einschätzen. Bei der vorliegenden Berechnung wird von 8h pro
Tag ausgegangen.

Wir besitzen bereits eine Domain bei 1&1 für unsere Landing Page. Dafür bezahlen
wir einen Studententarif, der uns 0.08e pro Monat kostet. Falls wir unser Studium
abschließen ohne den Anbieter zu wechseln, würden die Kosten auf 3,99e pro Monat
steigen.
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Abbildung 5.3: Plan Package vs. Plan Usage im Verhältnis zu der Anzahl der Kunden
des ersten Jahres.

Zu allen anderen Kosten kommen noch Abgaben an den Play Store und Steuern
hinzu. Dieser verlangt 30% von den Einnahmen beim Verkauf einer App. Um die Steuern
abschätzen zu können, erscheint es notwendig die Kenntnisse eines Steuerberaters in die
weitere Planung einfließen zu lassen.

Es ist davon auszugehen, dass bei einer Firmengründung auch noch weitere Kosten
anfallen. Zuzüglich zu Steuern und Notar wird ein Stammkapital vorausgesetzt.

Im Diagram 5.4 sind die Ausgaben des ersten Jahres nach Monaten aufgeschlüsselt
zu sehen.

Eingerechnet sind in diesen Werten die Kosten für die Entwicklung der App auf An-
droid, iOS und Windows Phone, für die ergänzende Java-Entwicklung und die Webseite,
sowie die Ausgaben für Marketing, Mitarbeiter und Server.

5.4.2 Kostenreduktion

Wir hoffen, dass wir die Kosten für einzelne Punkte reduzieren können und haben be-
reits ein paar Möglichkeiten gefunden, wie das zu realisieren ist. Zunächst besteht, wie
weiter oben bereits besprochen, die Möglichkeit, Löhne zu reduzieren. Das kann bewerk-
stelligt werden, indem wir entweder geringer Stundensätze zahlen, als Entwickler im
Durchschnitt erhalten oder indem wir studentischen Arbeitskräfte anstellen. Zusätzlich
können wir selbst an der Entwicklung teilnehmen, wann immer wir Zeit haben.

Den Vertrieb der App könnte außerhalb des Play Stores ausgeübt werden. Da 30% der
Einnahmen als Abgabe gefordert werden, könnte das für erhebliche Einsparungen sorgen.
Andererseits hätte diese Variante den Nachteil, dass wir uns selbst um die Versteuerung
kümmern und uns eine Lösung für die Aktualisierung der App überlegen müssen.

Kosten, die durch Support-Dienstleistungen entstehen, können reduziert werden, in
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Abbildung 5.4: Ausgaben des ersten Jahres.

dem wir oder andere Mitarbeiter ihn parallel zu ihrer eigentlichen Tätigkeit leisten. Auch
ein gut entwickelter, automatisierter Support oder ein Bereich mit “Frequently Asked
Questions” auf der Webseite kann die Kosten erheblich reduzieren.

Die Kosten für die Datenaggregation können nicht gesenkt werden, indem wir die
Daten von anderen Webseiten parsen. Nach Paragraph 87b des Urheberrechtsgesetzes
ist es nicht legal, “wesentliche Teile einer Datenbank” zu kopieren und zu verbreiten
[20],[64]. Falls es sich nicht um wesentliche Teile handelt, so darf die Verwendung nicht
den Interessen des Datenbankherstellers beeinträchtigen. Wir haben aber im Laufe un-
seres Praktikums eine Anfrage an einen Anbieter gestellt der wohl entsprechende Daten
zur Verfügung stellt. Die Antwort steht jedoch noch aus.

5.4.3 Einnahmen

Die meisten Einkünfte werden durch Werbung generiert. Ergänzt werden sie durch
Verkäufe der Premium-Version der App. Letztere soll die Nutzer mit Zusatz-Features
wie zum Beispiel Avatar-Gestaltung, zusätzlichen Statistiken und Werbefreiheit locken.

Um die Einnahmen ermitteln zu können, muss zunächst die Anzahl der Kunden und
ihre Wachstumsrate geschätzt werden (Diagramm 5.5).

Wir gehen davon aus, dass wir vor der Veröffentlichung der App keine Kunden ha-
ben. Im ersten Monat werden die Early Adopter anfangen unsere App zu nutzen. Ergänzt
werden sie durch Neukunden, die durch AdWords (1% der erreichten Person) und Pro-
motionen (50 pro Promotion) erreicht wurden oder die durch Early Adopter angeworben
wurden.

In den ersten Monaten erhoffen wir uns ein starkes Wachstum unserer Kundschaft.
Erreichbar ist dies, einerseits durch starkes Marketing direkt nach der Veröffentlichung
der App (Diagramm 5.6), andererseits durch die Wahl eines guten Launchdatums.
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Abbildung 5.5: Kunden-Wachstum des ersten Jahres.

Abbildung 5.6: Kunden-Wachstum des ersten Jahres im Verhältnis zu den Marketing-
Ausgaben.

Ein passender, erfolgversprechender Veröffentlichungsmonat ist der Juli, da im Au-
gust die Bundesliga beginnt. Alternativ bietet sich der April eines Jahres an, in dem die
Europameisterschaft stattfindet. In beiden Fällen startet kurz nach der Veröffentlichung
der App die Saison beliebter Ligen, weshalb sich Tippgruppen bilden, die direkt unsere
App nutzen können.

Pro Monat erwarten wir einen Zuwachs von 4,25% unserer Kunden, unter anderem
durch die Migration vollständiger Tippgruppen und durch Empfehlungen unserer Kun-
den an ihre Freunde und Bekannten. Es ist davon auszugehen, dass der Zuwachs zum
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Beispiel im Monat des Saisonbeginns deutlich steigen wird. Dies haben wir bei unseren
Berechnungen berücksichtigt.

Wir gehen davon aus, dass einige Kunden unsere App nach einiger Zeit nicht mehr
nutzen. Ohne einen entsprechend langen Testbetrieb ist es allerdings schwer abzuschätzen
wie hoch die Abwanderungsrate sein wird. Wir zogen die Erfahrungen langjähriger Tipp-
spieler zurate und leiteten daraus Annahmen ab, die wir im Folgenden erläutern.

Da sich jeder Spieler zunächst mit dem Spiel vertraut machen möchte, werden am
Anfang einer Saison nur wenige ihre Gruppe verlassen und somit aufhören, unsere App
zu nutzen. Selbst wenn einzelne Personen am Anfang nicht begeistert sind, werden sie
vorerst dabei bleiben, um das Tippspiel genauer auszuprobieren.

Im Dezember wird es praktisch keine Abwanderungen geben, da wir uns hier kurz vor
der Saison Pause befinden. Spieler, die bis hierhin mitgespielt haben, werden mindestens
bis zur Saisonpause warten, bevor sie aufhören.

Allerdings dürften Abwanderungen in der zweiten Saison Hälfte wieder zunehmen.
Besonders in den letzten beiden Saisonmonaten werden sich viele Nutzer dazu entschei-
den, ihre Tipprunde zu verlassen, sobald sie feststellen, dass sie keine Möglichkeit besit-
zen, die vorderen Plätze zu belegen. Die stärkste Abwanderung wird es dann vermutlich
zwischen den Saisons geben. Da sich viele Tippgruppen zu diesem Zeitpunkt auflösen
und sich somit viele Teilnehmer komplett von Tippspielen entfernen, rechnen wir hier
mit dem höchsten Wert.

Da die Klickrate und die damit verbunden Einnahmen essentiell für unser Einnahme-
modell ist, wollen wir hier ein wenig genauer darauf eingehen. Je höher die Klickrate ist,
desto mehr Einnahmen werden wir verbuchen können. Deshalb wird eine Hauptaufgabe
des Marketings sein, unseren Kundenstamm besser kennenzulernen, um so die Werbung
zu optimieren, und mehr Leute dazu zu bringen, auf unsere Werbung zu klicken. Zum
Beispiel würde Werbung für Sportartikel mehr Klicks erzielen als Werbung für Tiernah-
rung.

Die durchschnittliche Klickrate beträgt ungefähr 0,56% - 0,61% [26],[48]. Es ist davon
auszugehen, dass diese am Anfang geringer ausfällt und sich im späteren Verlauf steigert.
Durch Werbeoptimierungen kann diese Klickrate auch durchaus bis auf Werte von 1%
bis 3% gesteigert werden.

Um dies zu erfahren, führten wir ein Telefonat mit Marketing Experten, die uns auch
Auskunft über Werbe-Optimierungen gaben. Ein wichtiger Aspekt der Optimierung ist
die Vielfalt der Werbung. Eine Person sollte also nicht jedes Mal das selbe Banner an-
schauen müssen, wenn sie die App öffnet. Weil Anzeigen aber nicht unbegrenzt vielfältig
sind, ist davon auszugehen, das Neukunden stärker auf die Werbung reagieren als Alt-
kunden.

Die Klickraten bei Apps sind höher als bei Webseiten [26],[48]. Des Weiteren liegen
die Klickraten auf Tablets mit 0,59% höher als bei Handsets mit 0,41%.

Bei den folgenden Einnahmen gehen wir von einer Klickrate von 0,52% aus, die jeden
Monat um 5% gesteigert wird.

Wir wollen durch AdSense Einnahmen generieren (Diagramm 5.7), indem wir ent-
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sprechende Werbung in unsere App einbinden. Bei der Berechnung unserer Werte neh-
men wir, neben der erwähnten Klickrate, an, dass die Einnahmen pro Klick mit der Zeit
steigen werden. Auch dies kann man durch Optimierungen, sowie steigende Beliebtheit
erreichen.

Wir gehen davon aus, dass jeder Kunde einmal pro Tag eine Werbe-Einblendung
sieht. Natürlich gibt es Monate in denen kein Fußball gespielt wird, allerdings ist es
möglich innerhalb einer Sitzung mehrfach Werbung zu sehen. Die genaue Häufigkeit an
Einblendungen kann nur im Testbetrieb der App über das Jahr in Erfahrung gebracht
werden. Entsprechend werden die Zahlen dann angepasst.

Zuletzt bezogen wir in unsere Berechnung mit ein, dass Google 32% der Einnahmen
einbehält [33].

Abbildung 5.7: Einnahmen durch AdSense des ersten Jahres im Verhältnis zu der Anzahl
der Kunden.

Hohe Verdienstmöglichkeiten bietet das Affiliate Marketing. Es gibt eine große Aus-
wahl an Netzwerken und Partnerprogrammen für verschiedene Produkte. Hohe Einnah-
men können erzielt werden, wenn Programme gewählt werden, die zu der eigenen Ziel-
gruppe passen. Wir entschieden uns vorerst für Partnerprogramme rund um Sportwetten.
Hier besteht die Möglichkeit auf der einen Seite Einnahmen über Cost Per Action (CPA),
und auf der anderen Seite über dauerhafte Provisionen zu generieren (Diagramm 5.8).

Da CPA eine bestimmte Aktion des Nutzers erfordert, wie zum Beispiel eine Ein-
zahlung von 11e [48], liefert es einmalige, aber hohe Einnahmen pro Nutzer. Durch
Provisionen werden wir auf längere Zeit Geld generieren können. Allerdings besteht hier
ein erhöhtes Risiko, da unsere Einnahmen davon abhängig sind, dass unsere Kunden ihre
Wette beim Wettanbieter verlieren. Beispiele für Partnerprogramme mit Provision sind
Tipico, bet365, myBet und bwin. Diese zahlen bis zu 30% des Wetteinsatzes aus. Der
Anbieter myBet zahlt bis zu 70e CPA [62],[12],[16],[48]. Ein weiterer Anbieter der CPA
anbietet ist bwin.
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Abbildung 5.8: Einnahmen durch Affiliate Sportwetten des ersten Jahres im Verhältnis
zu der Anzahl der Kunden.

Das größte Potenzial zur Maximierung der Einnahmen bietet der direkte Werbe-
verkauf (Diagramm 5.9). Die Bezahlung hierfür muss erst in Verhandlungen festgelegt
werden. Wir bieten bestimmte Bereiche in der App, wie zum Beispiel neben der Tippab-
gabe, zu einem bestimmten “Tausend Kontakt Preis” (TKP) als Werbeflächen an. Das
heißt, dass wir für Tausend angezeigte Werbebanner ein festgelegtes Gehalt bekommen.
Wir gehen bei unseren Berechnungen von 7e TKP aus. Anhand der Webseite [18] konn-
ten wir abschätzen, dass wir mehr Geld verlangen können, je populärer die Webseite
oder die App ist. Der TKP kann bis zu 100e betragen. Bei eher unbekannten Seiten und
Apps liegt der Preis tendenziell unter 10e.

Es gibt mehrere Arten, eine Premium-Version zu verkaufen. Wir entschieden uns für
die Freemium Variante.

Die App mit den grundlegenden Funktionen wird kostenlos sein. Durch den Kauf
der Premium Version werden zum Beispiel einige Erweiterungen wie neue Statistiken
freigeschaltet und die Werbung ausgeblendet. Des Weiteren gehen wir davon aus, dass
man weitere In-App-Käufe für wenig Geld anbieten könnte. Den Preis für unsere App
legten wir nach der in Kapitel 4.2 angesprochenen Umfrage auf 1,29e fest. Weitere In-
App-Käufe würden dann jeweils 0,75e kosten. Laut unseren Annahmen werden 7,5%
der Altkunden und 15% der Neukunden die Premium Version kaufen. Weitere Updates
werden von 25% der Käufer eines Monats gekauft. Auch diese Werte werden nach der
Veröffentlichung überprüft und angepasst.

Die Entwicklung der Einnahmen ist dem Diagramm 5.10 zu entnehmen.

In Diagramm 5.11 ist die Summe der Einnahmen in jedem der ersten zwölf Monate
abgebildet. Bei den Einnahmen über das Affiliate Netzwerk entschieden wir uns für die
risikolose Variante des CPA.
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Abbildung 5.9: Einnahmen durch Werbe-Verkäufe des ersten Jahres im Verhältnis zu der
Anzahl der Kunden.

Abbildung 5.10: Einnahmen durch App-Verkäufe des ersten Jahres im Verhältnis zu der
Anzahl der Kunden.

5.4.4 Bilanz

Sollten unsere Schätzungen für Kosten und Einnahmen stimmen, so ergibt sich insgesamt
ein positives Bild für unsere Finanzen. Diagramm 5.12 stellt den Gewinn oder Verlust
in jedem einzelnen Monat dar, wir haben also Einnahmen und Ausgaben miteinander
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Abbildung 5.11: Einnahmen des ersten Jahres.

verrechnet. Aus dieser Darstellung wird ersichtlich, dass wir in den ersten vier Monaten
rote Zahlen schreiben werden. Allerdings werden in dieser Berechnung bisher keine Steu-
ern beachtet. Außerdem gehen wir weiterhin davon aus, dass wir keine Glücksspiellizenz
benötigen und somit keine Firmengründung in Malta durchgeführt werden muss.

Abbildung 5.12: Bilanz (Kosten und Einnahmen) des ersten Jahres.

In Diagramm 5.13 wird, ausgehend von den selben Schätzwerten, die Gewinnentwick-
lung innerhalb des ersten Jahres gezeigt. Laut dieser Grafik wird sich der Break-Even
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im September des zweiten Jahres ereignen. Den Revenue Stream Positive werden wir im
August des zweiten Jahres erreichen.

Abbildung 5.13: Entwicklung unserer Finanzen innerhalb der ersten zwei Jahre.

5.5 Kapitalrendite für Investoren

Im folgenden Abschnitt wollen wir kurz darstellen, wie viel Geld wir von einem möglichen
Investor benötigen, für was wir das Geld brauchen, und was der Gewinn für den Investor
ist.

Wie Tabelle 5.8 entnommen werden kann benötigen wir insgesamt rund 413.000e im
ersten Jahr. Den Betrag würden wir in 6-Monatsraten unterteilt in Anspruch nehmen.
Das entspricht rund 202.000e für die ersten 6 Monate und rund 210.000e für weitere 6
Monate, falls der Investor zufrieden mit unserer Arbeit ist.

Neben den Gehältern der Mitarbeiter, den Personalkosten für die Entwicklung und
den Server-Kosten, soll der größte Teil des Geldes für das Marketing eingesetzt werden.
Dieses wird dann vor allem dafür verwendet um so schnell wie möglich viele Kunden zu
bekommen, welche für die entsprechenden Einnahmen benötigt werden.

Ein weiterer wesentlicher Teil sind unsere Gehälter. Hierbei rechnen wir mit 2500e
je Person pro Monat.

Tabelle 5.8: Benötigtes Geld von Investoren
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Erstes Geschäftshalbjahr Zweites Geschäftshalbjahr Gesamt
Gehalt 45.000,00 e 45.000,00 e 90.000,00 e

Marketing 127.525,00 e 143.250,00 e 270.775,00 e
Entwicklung 22.378,64 e 9.452,83 e 31.831,46 e
Mitarbeiter 7.400,00 e 12.000,00 e 19.400,00 e

Server 367,93 e 1.097,11 e 1.465,05 e
Gesamt 202.671,57 e 210.799,94 e 413.471,51 e

Wir gehen davon aus, dass der Investor das zehnfache seines eingezahlten Investments
wieder zurück bekommt (Diagramm 5.14). Dabei ist es so, dass innerhalb der ersten 13
Monate nur teilweise Zahlungen folgen, und zwar genau dann wenn die Monatsbilanz
positiv war. Es wird davon ausgegangen, dass ab dem 14. Monat keine negativen Bilanzen
mehr geschrieben. Der Investor wird bis er sein Investition zurück erhalten hat, 35%
unserer positiven Monatsbillanz bekommen. Ist dieser Punker erreicht, folgen bis zum
Zahlungen von 50% der positiven Bilanz, bis wir ihm das fünffache seiner ursprünglichen
Zahlung gezahlt habe. Danach erhält der Investor 75%. Nach ungefähr vier Jahren wird
der Investor das versprochene Geld bekommen haben.

Diagramm 5.14. Zahlungen an den Investor.

Abbildung 5.14: Zahlungen an den Investor.
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Kapitel 6

Abschluss

Dieses Kapitel beschäftigt sich vor allem mit dem Ablauf unseres Praktikums. Zusätz-
lich wird erläutert, was wir für Lektionen aus dem Start-Up Prozess gezogen haben.
Abschließend wird ein Ausblick gegeben, wohin die Entwicklung gehen soll und wie un-
sere nächsten Schritte aussehen werden.

6.1 Ablauf des Praktikums

Das Praktikum war untergliedert in verschiedene Meilensteine. Diese sind im Groben
durch die ersten vier Kapitel dieser Arbeit widergespiegelt. An manchen Stellen haben
wir die Zeiträume geringfügig verlängert, trotzdem waren die Vorgaben weitgehend rea-
listisch. Je nach Idee muss die Zeitenverteilung der jeweiligen Meilensteine angepasst
werden. So kann es sein, dass bei komplizierten Apps, die Erstellung des Prototypen
länger dauert, oder mehr Zeit für die ersten Evaluationen benötigt wird, wenn die Ziel-
gruppe nicht so leicht zu erreichen ist.

Zu Beginn des Praktikums trafen wir uns mehrfach wöchentlich zum gemeinsamen
Arbeiten oder um unser weiteres Vorgehen zu besprechen. Zunächst wurden viele Auf-
gaben auch zu zweit oder mit dem ganzen Team erledigt. Während der Entwicklung des
Prototypen wurden die Aufgaben aufgeteilt und als Heimarbeit erledigt.

In wöchentlichen, kurzen Treffen, wurden die Betreuer über den aktuellen Stand
informiert, wodurch das Team direkt Rückmeldungen und Antworten auf etwaige Fragen
erhielt.

6.2 Lessons learned

Aus dem Projekt nehmen wir viele wertvolle Erfahrungen mit. Durch das Praktikum
erhielten wir einen direkten Einblick in den Weg zur Unternehmensgründung und die
damit verbundenen Hürden. Eine dieser Hürden wird uns von nun an als Beispiel dafür
dienen, dass es sich lohnt nicht gleich aufzugeben, sondern nach alternativen Wegen
und Lösungen zu suchen. Allerdings zeigt sie uns auch, dass wir unsere Ideen erst viel
genauer beleuchten sollten, bevor wir sie Verfolgen, da dieses Problem bereits anfangs
vorhersehbar war.
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Des Weiteren konnten wir unsere Programmierfähigkeiten verbessern und unsere
Teamfähigkeit trainieren. Auch feste Zeitvorgaben haben wir schätzen gelernt. Außerdem
hat uns diese Arbeit einige Lektionen in der deutschen Rechtschreibung gelehrt.

Ein wichtiger Punkt den wir Anderen empfehlen und selber bei weiteren Arbeiten be-
achten würden, wäre eine eindeutige Zieldefintion. Diese müsste dabei genau beschreiben
welche Ergebnisse sowohl wir als auch die Betreuer erwarten. So kann einfacher voraus
gesehen werden, ab welchem Punkt das Ziel erreicht wurde.

6.3 Ausblick

Als nächstes wollen wir Evaluation und Implementierung von geplanten Features ab-
schließen. Außerdem wollen wir uns, sobald die Einzelfallentscheidung durchgeführt wur-
de, entscheiden, in welchem Land die Unternehmensgründung am günstigsten ist, damit
wir die App in absehbarer Zeit im Playstore vertreiben können. Sobald der Vertrieb läuft,
könnten wir den europäischen oder sogar den internationalen Markt ins Visier nehmen
und unsere App in verschiedene Sprachen übersetzen.

Auch die Möglichkeit der Entwicklung neuer Apps besteht. Zum einen könnten wir
ähnliche Apps für andere beliebte Sportarten erstellen. Laut unseren Umfragen wären
z.B. an Formel 1, Handball, Boxen, Basketball und American Football vergleichsweise
viele Menschen interessiert.

Eine andere Variante wäre eine App, die wir bisher nur “BetOwl - The Game” nennen.
Diese beinhaltet im Grunde das Tippspiel aus unserer aktuellen App, jedoch gibt es hier
keine Gruppen. Diese App dreht sich also nur um den Singleplayer, wodurch sie insgesamt
schlanker ist. Um sie dennoch interessant zu machen, wollen wir sie mit Gamification-
Elementen, wie zum Beispiel Achievements und Level-Aufstiegen, ausstatten. Die Idee
hierfür kam uns nach der ersten Umfrage, in der wir feststellten, dass viele Menschen
auch gerne allein tippen möchten.

Eine weitere Idee von uns ist eine App zur allgemeinen Wett-Organisation. In dieser
App können die Spieler also selbst entscheiden, auf was gewettet wird und wie viele
Punkte es dafür geben soll. So kann also darauf gewettet werden, wer der nächste Bun-
deskanzler wird oder wie das Wetter am nächsten Tag aussieht.

Abschließend wollen wir noch bewerten, inwiefern die Umsetzung unserer Idee rea-
listisch ist. Der größte Faktor hier ist das Gesetz. Sollte es die Verwirklichung unserer
Idee unterbinden, können wir keine Firma in Deutschland gründen. Allerdings sind wir
optimistisch, dass die Einzelfallentscheidung in unserem Sinne ausfällt.

Wenn wir die neuen Tippinteressierten als Kunden gewinnen können, und Kicktipp
Nutzer von der Qualität unseres Produktes überzeugen, werden wir gute Chancen ha-
ben unser Produkt gewinnbringend zu vermarkten. Hierfür ist ein Investor allerdings
unumgänglich. Ohne Hilfe bei der Finanzierung würde es eine sehr lange Zeit dauern, bis
wir einen großen Kundenstamm aufbauen, der jedoch notwendig für eine positive Bilanz
ist.

Unser Ziel war es, eine dauerhaft gewinnbringende Idee zu entwickeln. Trotz aller
Schwierigkeiten haben wir dieses Ziel erreicht.
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Glücksspielwesen in Deutschland (Erster Glücksspieländerungsstaats-
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Anhang B

Die durchgeführten Umfragen in
chronologischer Reihenfolge
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https://docs.google.com/forms/d/1Yj7X5qvqSpOCfzfGeVUWdWqYRwL­Cp1KVA7GKiIlUM8/printform 1/10

Befragung zu BetOwl
BetOwl, Challenge Friends

* Erforderlich

1. Erklärung der Idee

Gehen Sie bei der Beantwortung der Fragen bitte nicht von Apps, Websites und Programmen 
aus, die Ihnen bereits bekannt sind. Unser Produkt soll mit Hilfe dieser Evaluation von Grund 
auf neu erstellt werden, wobei wir vor allem die Wünsche der Nutzer in Betracht ziehen 
wollen.

In Tippgruppen finden sich Menschen zusammen, die gerne Vermutungen darüber anstellen 
wollen, wie die Ergebnisse für eine Reihe von Spielen (z.B. Fußballspiele) ausfallen werden. 
Die Tipps aller Mitspieler werden im Voraus gesammelt. Es werden Punkte vergeben, 
abhängig davon ob richtig getippt wurde. Am Ende gewinnt die Person mit den meisten 
Punkten. 
Die aufwändige Organisation von Tippgruppen wird meist von einzelnen Personen 
durchgeführt. Hier möchten wir ansetzen und diesen Aufwand reduzieren.
Außerdem finden sich nicht in jedem Freundeskreis interessierte Mittipper, weshalb wir auch 
die Suche nach Tippgruppen erleichtern wollen.

2. Allgemeines ­ Persönliche Daten
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1.  Geschlecht *
Markieren Sie nur ein Oval.

 männlich

 weiblich

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

 unter 18 Jahren

 18­25 Jahre

 26­40 Jahre

 41­64 Jahre

 65 Jahre oder älter

3.  Ich bin...
Markieren Sie nur ein Oval.

 Auszubildende/r

 Student/in

 Selbstständige/r

 Angestellte/r

 Beamte/r

 Arbeitslose/r

 Rentner/in

 Sonstige

4.  Wie sehr verfolgen Sie Sport? *
Markieren Sie nur ein Oval.

 Gar nicht

 Gelegentliches Interesse

 leichter / normaler Fan

 passionierter / begeisterter Fan

2. Allgemeines ­ Mobile Geräte

5.  Nutzen Sie ein Smartphone oder Tablet? *
Markieren Sie nur ein Oval.

 Ja  Weiter mit Frage 6

 Nein  Weiter mit Frage 8

2. Allgemeines ­ Mobile Geräte
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6.  Welches Betriebssystem für Smartphones und Tablets nutzen Sie hauptsächlich? *
Markieren Sie nur ein Oval.

 Android

 iOS (iPhone)

 Windows

 Bada (Samsung)

 Anderes

7.  Haben Sie die Möglichkeit unterwegs per Smartphone oder Tablet online im
Internet zu sein? *
Markieren Sie nur ein Oval.

 Ja

 Nein

2. Allgemeines ­ Tippspiele

8.  Haben Sie schonmal an einem Tippspiel teilgenommen? *
Markieren Sie nur ein Oval.

 Ja  Weiter mit Frage 9

 Ja, ich nehme aktuell an einem Tippspiel teil  Weiter mit Frage 10

 Nein  Weiter mit Frage 11

2. Allgemeines ­ Tippspiele

9.  Wo haben Sie schonmal an Tippspielen teilgenommen?
Wählen Sie alle zutreffenden Antworten aus.

 Webseite

 Privat

 Wettbüro

 App

 Sonstiges: 

Weiter mit Frage 13

2. Allgemeines ­ Tippspiele

10.  Wo haben Sie schonmal an Tippspielen teilgenommen?
Wählen Sie alle zutreffenden Antworten aus.

 Webseite

 Privat

 Wettbüro

 App

 Sonstiges: 
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Weiter mit Frage 14

3. Fragen nach Interesse

11.  Wissen Sie wie ein Tippspiel funktioniert?
Markieren Sie nur ein Oval.

 Ja  Weiter mit Frage 12

 Ich kenne die Regeln ansatzweise  Weiter mit Frage 18

 Nein  Weiter mit Frage 18

3. Frage nach Interesse

12.  Haben Sie Interesse an Tippspielen?
Markieren Sie nur ein Oval.

 Ja  Weiter mit Frage 19

 Vielleicht, wenn mich z.B. Freunde fragen  Weiter mit Frage 19

 Nein  Weiter mit Frage 34

3. Frage nach Interesse

13.  Haben Sie Interesse an Tippspielen? *
Markieren Sie nur ein Oval.

 Ja  Weiter mit Frage 19

 Vielleicht, wenn mich z.B. Freunde fragen  Weiter mit Frage 19

 Nein  Weiter mit Frage 15

3. Frage nach Interesse

14.  Haben Sie Interesse an Tippspielen? *
Markieren Sie nur ein Oval.

 Ja  Weiter mit Frage 19

 Vielleicht, wenn mich z.B. Freunde fragen  Weiter mit Frage 19

 Nein  Weiter mit Frage 15

3. Frage nach Interesse

15.  Gibt es Gründe, weshalb Sie kein Interesse mehr haben?
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16.  Aus welchen Grund haben Sie damals am Tippspiel teilgenommen?
 

 

 

 

 

17.  Würden Sie ein neuartiges Produkt im Tippbereich ausprobieren?
Markieren Sie nur ein Oval.

 Ja  Weiter mit Frage 19

 Nein  Weiter mit Frage 34

Weiter mit Frage 19

3. Frage nach Interesse

18.  Würden sie ein Tippspiel ausprobieren, wenn ihnen der Ablauf und die Regeln
erklärt werden würden?
Markieren Sie nur ein Oval.

 Ja  Weiter mit Frage 19

 Nein  Weiter mit Frage 34

 Vielleicht  Weiter mit Frage 34

4. Fragen zum Produkt

19.  Tippen Sie gerne in (Tipp­)Gruppen?
Markieren Sie nur ein Oval.

 Ja

 Nein

 Ich weiß nicht

20.  Haben Sie Probleme beim Finden von Tippgruppen?
Markieren Sie nur ein Oval.

 Ja

 Nein

 Ich weiß nicht

21.  Wäre es ihnen wichtig, dass die Menschen in ihrer Online­Tipp­Runde aus der
näheren Umgebung sind?
Markieren Sie nur ein Oval.

 Ja

 Nein
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22.  Wäre es ihnen wichtig, auf Sie angepasste / geeignete Gruppen zu finden?
Die Gruppe entspricht Ihren angegebenen Wünschen. Beispiele hierfür sind Auswahl der
Spiele, Punkteverteilung, Erfahrung und Ähnliches.
Markieren Sie nur ein Oval.

 Ja

 Nein

23.  Haben Sie Probleme bei der Organisation von Tippgruppen?
Markieren Sie nur ein Oval.

 Ja

 Nein

 Ich weiß nicht

24.  Benötigen oder wollen Sie Hilfestellungen in Form von z.B. Statistiken oder
Quoten?
Markieren Sie nur ein Oval.

 Ja

 Nein

 Ich weiß nicht

25.  Ist es für Sie schwierig Spiele unterwegs zu verfolgen?
Markieren Sie nur ein Oval.

 Ja

 Nein

 Ich weiß nicht

26.  Wollen sie über aktuelle Sportergebnisse auf den Laufenden gehalten werden?
Markieren Sie nur ein Oval.

 Ja

 Nein

27.  Möchten Sie gerne spielbezogene Statistiken angezeigt bekommen?
Beispiele: je nach Sportart Liveticker, Aufstellung, Zusammenfassung wichtiger
Ereignisse im Spiel wie Karten, Tore, Torchancen
Markieren Sie nur ein Oval.

 Ja

 Nein

28.  Wollen Sie persönliche Statistiken angezeigt bekommen?
Beispiele: Wie habe ich getippt? Wo habe ich am besten getippt? Was ist meine beste
Punktzahl? Wie oft habe ich richtig getippt?
Markieren Sie nur ein Oval.

 Ja

 Nein
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29.  Wollen Sie Gruppenstatistiken angezeigt bekommen?
Beispiele: Wer war die letzten Jahre Bester? Wer ist aktuell Bester? Wie haben andere
getippt?
Markieren Sie nur ein Oval.

 Ja

 Nein

5. Produktarten ­ Sport

30.  Falls Sie kein Smartphone oder Tablet besitzen, würden Sie unsere Webseite
nutzen?
Markieren Sie nur ein Oval.

 Ja

 Nein

 Ich weiß nicht

31.  Würden Sie statt der App für das Smartphone oder Tablet eher die Webseite
nutzen?
Markieren Sie nur ein Oval.

 Ja

 Nein

 Es kommt auf die App und die Webseite an.

 Ich weiß nicht

5. Produktarten ­ Fußball

32.  Haben Sie Interesse am Fußball Tippen?
Markieren Sie nur ein Oval.

 Ja  Weiter mit Frage 33

 Nein  Weiter mit Frage 34

5. Produktarten ­ Ligen
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33.  Welche Ligen / Turnieren wären für Sie interessant beim tippen?
Wählen Sie alle zutreffenden Antworten aus.

 Weltmeisterschaft

 Europameisterschaft

 Champions League

 1. Bundesliga (Deutschland)

 2. Bundesliga (Deutschland)

 3. Liga (Deutschland)

 Primera Division (Spanien)

 Premier League (England)

 Serie A (Italien)

 Ligue 1 (Frankreich)

 Premjer­Liga (Russland)

 Jupiler Pro League (Belgien)

 Eredivisie (Niederlande)

 Super League (Schweiz)

 Fußball­Bundesliga (Österreich)

 Sonstiges: 

5. Produktarten ­ Sport
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34.  Auf welche Sportarten würden Sie gerne tippen?
Wählen Sie alle zutreffenden Antworten aus.

 Fußball

 Handball

 Basketball

 Volleyball

 Tennis

 Boxen

 Badminton

 Tischtennis

 Formel 1

 Eishockey

 American Football

 Baseball

 Cricket

 Golf

 Pferderennen

 Rugby

 Hockey

 Curling

 Sonstiges: 

5. Produktarten ­ Weiteres

35.  Besteht Interesse an anderen Tippmöglichkeiten?
Beispiele: Wer wird nächster Bundeskanzler? Welches Land gewinnt den nächsten
Eurovision Song Contest? Welchen Namen bekommt das nächste Kind in der englischen
Königsfamilie? Welcher Kollege wird als nächstes Vater?
Markieren Sie nur ein Oval.

 Ja

 Nein

6. Abschluss
Innerhalb der nächsten Monate wird es weitere Details und auch schon einen Prototypen von 
BetOn Sports geben.
Wir würden uns freuen, wenn Sie uns auch weiter bei unseren Projekt unterstützen würden.
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36.  Haben Sie Ideen, Anregungen oder Wünsche die Sie uns mitteilen möchten?
 

 

 

 

 

37.  Bei Interesse an BetOn Sports würden
wir uns über ihre eMail­Adresse freuen.
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Umfrage BetOwl
* Erforderlich

1. Allgemeines ­ Persönliche Daten

1.  Geschlecht *
Markieren Sie nur ein Oval.

 männlich

 weiblich

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

 unter 18 Jahren

 18­25 Jahre

 26­40 Jahre

 41­64 Jahre

 65 Jahre oder älter

3.  Ich bin... *
Markieren Sie nur ein Oval.

 Auszubildende/r

 Student/in

 Selbstständige/r

 Angestellte/r

 Beamte/r

 Rentner/in

 Sonstige

4.  Wie sehr verfolgen Sie Sport? *
Markieren Sie nur ein Oval.

 Gar nicht

 Gelegentliches Interesse

 leichter / normaler Fan

 passionierter / begeisterter Fan

2. Fragen zum Produkt
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5.  Besitzen Sie ein Smartphone oder Tablet? *
Markieren Sie nur ein Oval.

 Ja, mit Internet­Zugang

 Ja, aber ohne Internet­Zugang

 Ich besitze weder Smartphone noch Tablet

6.  Haben Sie Interesse an Tippspielen? *
Markieren Sie nur ein Oval.

 Ja

 Vielleicht, wenn mich z.B. Freunde fragen

 Vielleicht, wenn mir jemand die Regeln erklärt

 Nein

7.  Haben Sie schonmal an Tippspielen teilgenommen? *
Markieren Sie nur ein Oval.

 Ja

 Nein

8.  Tippen Sie gerne?
Wählen Sie alle zutreffenden Antworten aus.

 Ja, aber alleine

 Ja, in Gruppen mit Fremden

 Ja, in Gruppen mit Freunden

9.  Haben Sie Probleme beim Tippen?
Wählen Sie alle zutreffenden Antworten aus.

 Ja, ich benötigte Hilfestellungen (z.B. Statistiken oder Quoten)

 Ja, beim Organisieren

 Ja, beim Finden von Mittippern

 Ich weiß nicht

10.  Wenn sie die Wahl hätten, würden sie lieber eine App oder eine Webseite
benutzen?
Markieren Sie nur ein Oval.

 App

 Webseite

 Beides

 Weder App noch Webseite

 Ich weiß nicht
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11.  Besteht Interesse an anderen Tippmöglichkeiten? *
Beispiele: Wer wird nächster Bundeskanzler? Welches Land gewinnt den nächsten
Eurovision Song Contest? Welchen Namen bekommt das nächste Kind in der englischen
Königsfamilie? Welcher Kollege wird als nächstes Vater?
Markieren Sie nur ein Oval.

 Ja

 Nein

3. Abschluss

12.  Bei Interesse an BetOwl würden wir uns
über ihre eMail­Adresse freuen.
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Quest­Log
Diese kurzen Aufgaben sollen helfen dich mit unserer App vertraut machen. Wenn dir bei 
einzelnen Aufgaben etwas auffällt egal ob postitiv oder negativ, würden wir uns freuen wenn 
du in dem jeweiligen Feld ein kurzes Feedback abgibst und uns so hilfst die App zu 
verbessern :)

1.  Beantworte bitte ein paar Fragen zur Person.
Markieren Sie nur ein Oval pro Zeile.

Ja Nein
Hast du schon mal eine Tipp­App
benutzt?
Hast du schon mal eine Fußball
App benutzt?
Bist du interessiert am Fußball
tippen?

2.  1. Navigiere dich zur Tipp­Ansicht (Meine
Tipps)
Nutze den Test­Zugang

3.  2. Gib einen Tipp auf (ein Spiel deiner
Wahl) ab.

4.  3. Ändere einen Tipp.

5.  4. Welche Farbe hat ein Spiel das man
falsch getippt hat?

6.  5. Trete einer öffentlichen Tipp­Gruppe
bei.

7.  6. Finde die Rangliste einer Gruppe.

8.  7. Erstelle eine eigene Gruppe.
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9.  8. Ändere die Regeln einer eigenen
Gruppe.

10.  9. Füge einer Gruppe min. 1 Liga hinzu.

Optional (für Interessierte Tipper)

11.  10. Fülle die Statistik­Umfrage aus.
Meine Statistik ; Team Statistik, Statistik in
Gruppe

12.  11. Fülle die Umfrage zum Ticker aus.
Auf ein Spiel Klicken und im 2. Tab ist die
Umfrage.

13.  Würdest du für eine App ohne Werbung mit erweiterten Statistiken und einer
Avatargestaltung Geld bezahlen?
Wählen Sie alle zutreffenden Antworten aus.

 Nein

 Ja, zwischen 0,49 und 0,99 Euro

 Ja, zwischen 1,00 und 1,49 Euro

 Ja, zwischen 1,50 und 1,99 Euro

 Ja, mehr als 2,00 Euro
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Anhang C

Das erste Ideendokument



Ideensammlung 
 
Inhalt: 

● Favoriten 
○ Tipp­App 
○ Spiele­Duell­Plattform 
○ Pflanzen­App 

● unsicher 
○ Google Glass­Apps 
○ Dokumenten­Austausch­Plattform 
○ Programmierschule 
○ Spiele­App / Plattform 

● verworfen 
○ Fitness­Apps 
○ Film 
○ Kaufhausnavigator 
○ Kniffel­Duell 
○ Plattform für Profs/ Hiwis 

● weiteres 
○ Trends 
○ Lose Sammlung 
○ Ideen, die noch spezifiziert werden 

 
Favoriten​: 
→ Tipp­App:   

● Was ist es:  
○ App zum Organisieren von Tipp­Gruppen für Fußball 

● Vorteile: 
○ Prototyp bereits vorhanden (Weiterentwicklung, Evaluation, potenziell 

Neugestaltung nötig, Geschäftsmodell nicht vorhanden) 
○ Erweiterbar auf andere Sportarten 
○ Internationales Publikum 
○ Als App und als Browser­Applikation möglich 
○ erweiterbar 
○ viele Möglichkeiten der Erweiterung  (Features) 

● Nachteil:  
○ Alleinstellungsmerkmal nötig 

● Sonstige Ideen:  
○ Finanzierung durch Anteil an Wetten, Werbung und Premium­Mitgliedschaft 

denkbar (Premium heißt: Eventuell gesonderte Events, keine Werbung, 
eventuelle andere Boni) 

~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~~ 
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Anhang D

Tabellen
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Tabelle D.1: Eigene Statistik

Option Anzahl
Wie tippe ich meistens? - Auf Heim, Gast, Unentschieden 13
Graph: erzielte Punkte im Zeitraum - z.B. auch Zeiträume einstellbar 9

Übersicht über Gruppenergebnisse - z.B. Rangliste mit allen Gruppen und
Punkten, Vergleich

9

Durch welche Mannschaft bekommt man die wenigsten / meisten Punkte? 9
Wo bekomme ich die meisten Punkte? - Durch Heim, Gast, Remies 9
Wie bekomme ich die meisten Punkte? - Durch die Regeln Tendenz, Differenz,
richtiges Ergebnis

9

Ergebnisse - Punkte - Relation - Durch welche Ergebnisse bekomme ich die
meisten Punkte

9

Tabelle D.2: Gruppen Statistik

Option Anzahl
Graph: Punkte pro Spieltag 6
Graph: Punkte-Verlauf - z.B. kumulierte Punktzahl nach Spieltagen 3
Vergleich: Graph Punkte-Verlauf - Option in Graph mehrere Personen ein-
zufügen

3

Graph: Platzierungs-Verlauf - z.B. Platzierung nach Ende vom Spieltag 3
Vergleich von Personen: Graph Platzierungs-Verlauf - Option in Graph meh-
rere Personen einzufügen

3

Graph: Punkterückstand pro Spieltag 3
Graph: Platzierung pro Spieltag 3

Tabelle D.3: Spiel Statistik

Option Anzahl
letzte Aufeinandertreffen der Teams 9
letzte Spiele der jeweiligen Teams - z.B. die letzten 5 Spiele ob gewonnen,
unentschieden, verloren

9

Liga Tabelle des entsprechenden Turniers 9
Platzierung-Verlauf der Teams 9
Welche Spieler fehlen? - gesperrte / verletzte Spieler 9
Zusammenfassung der Statistik und Tipp Empfehlung 5
Spiel-Quoten - Offizielle Wettquoten von Wettanbietern 5

Tabelle D.4: Ticker

Option Anzahl
Spielstatistiken - z.B. Ballbesitz, Torchancen 11
Aufstellung - Graphische Aufstellung 8
Tabelle - Tabelle der Liga oder des Turniers 8
Liveticker - textuell - Ausführliche Beschreibung des Spieles 5
Liveticker - kompakt - Hauptereignisse wie Tore, Rote Karten, verschossene
Elfer

5
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