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Infotext aus Jugend griindet
Businessplan: Hilfetexte

Name & Slogan

Wie heil3t euer Produkt und was ist euer Slogan?

Namen und Slogan sind wie ein Tarschild fir euer Angebot. Sie verraten, worum es geht oder
machen neugierig. Und manchmal hat man auch keine Ahnung, was sich dahinter verbirgt, aber
sie klingen einfach gut.

Achtet darauf, keine Namen bereits bestehender anderer Unternehmen zu verwenden. Sonst
kénnten Markenrechte verletzt werden.

Der Slogan ist ein einpragsamer Spruch, der auf euer Angebot oder Leistungsversprechen
hindeutet. In der Regel ist es gut, kurz und knapp zu formulieren und nicht zu kompliziert.
SchlieBlich ist das Ziel: in Erinnerung bleiben.

Max. 150 Zeichen

Unser Angebot

Das Angebot steht im Mittelpunkt des Businessplans. Dieses verstandlich auf den Punkt zu
bringen ist das Wichtigste. Es hat Einfluss auf alle anderen Punkte im Businessplan. Beschreibt
das Angebot so, dass auch fiur Laien verstandlich wird, was ihr machen mdchtet und wie.

Am besten auch bildlich in typischen Einsatzsituationen: Wer verwendet es wann zu welchem
Zweck? Die zentrale Frage ist: Was bietet ihr an?

Fir das Verstandnis ist es aber auch hier schon wichtig anzureien:

. An wen richtet sich das Angebot?
. Was fiir ein Bedurfnis wollt ihr stillen? Euer Ziel sollte es sein, die Lesenden
mitzureilen:

Was kann Euer Produkt?
Warum hat die Welt darauf gewartet?
Und was wird dadurch endlich besser (fur Einzelne oder die Gesellschaft)?

Max. 2500 Zeichen

So funktioniert das Angebot

Hier solltet ihr ins Detail zu den Funktionalitadten und Grundlagen eures Angebots gehen. Kurz
gesagt: Wie funktioniert das Ganze genau?

Nehmt dabei das Angebot nicht nur aus Sicht der Nutzenden und/oder Zahlenden in den Blick,
sondern versucht vor allem auch die Hintergriinde zu erklaren: Technologien, Verfahren, Ablaufe,
Materialien, die den Zielgruppen mdglicherweise verborgen bleiben, aber Grundlage eures
Angebots sind.

Ziel ist es, den Lesenden detailliert zu vermitteln, wie sich euer Angebot in der Praxis umsetzen
Iasst. Nehmt dabei ruhig auch schon in den Blick, was passiert, wenn das Angebot nicht mehr
relevant ist: Wie wird es entsorgt? Kann es recycelt werden? Tipp: Manchmal ist das auch
relevant flr den USP.

Manchmal kann eine bildliche Darstellung als Erklarung hilfreich sein. Diese kann im
Businessplan direkt integriert werden.

Max. 2000 Zeichen

Quelle: Jugend Griindet
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Zentrale Partner und Ressourcen

In diesem Feld stellt sich die Frage: Was ist zur Umsetzung von auf3en nétig? Welche
Voraussetzungen bilden die Basis— und kdnnen nicht von euch selbst geleistet werden?
Beispiele sind:

. spezielles Wissen

. Inhalte, die es zu generieren oder beziehen gilt

. eine spezielle Technologie oder besonderes Material, das in eurem Angebot zum
Einsatz kommt

. Daten, die ihr zur Bereitstellung eurer Dienstleistung nutzt

. eine Gesetzesanderung, damit das, was ihr vorhabt, erst legal wird

Bitte benennt, fur welche Punkte ihr Unterstitzung braucht, begrindet warum und erklart,
welchen Nutzen die Partner:innen aus einer Kooperation mit euch ziehen wiirden.
ACHTUNG: Es geht hier nicht um das liebe Geld. Die Finanzierung ist spater gefragt.

Max. 1000 Zeichen

Quellenangaben: Die Idee

Diese kommentierten Quellenangaben sollen eure Angaben in diesem Abschnitt fir die Lehrkraft nachvollziehbar
machen und eure Aussagen untermauern und belegen.

Damit Quellen tatsachlich aussagekraftig sein kdnnen, muss erklart werden, was diese belegen soll und warum. Daher
bitte in Tabellenform in Spalte 1 die Quelle angeben und in Spalte 2 die Erlauterungen dazu.

Wichtige Hinweise fiir formal korrekte Quellenangaben:

. Internetverweise: vollstandige URL, letztes Abrufdatum.

. Bucher: Titel, Autor, Verlag, Seitenzahl, auf der der Inhalt steht, auf den ihr euch bezieht

. Artikel aus Magazinen/Zeitschriften: Name des Magazins, Autor, Titel des Artikels, Seitenzahl und
Erscheinungsdatum

. Umfragen: Wie viele Personen wurden befragt, wann, wo, Zusammenfassung der Umfrageergebnisse.

Wer wird mit dem Angebot angesprochen und wie groB ist die Zielgruppe?
Die Zielgruppen sind die Personen, die mit eurem Angebot angesprochen werden sollen. Es sind
diejenigen, die es nutzen und/oder daflr bezahlen. Nicht immer sind das dieselben Personen.
Das Angebot und alles drum herum, wie WerbemalRnahmen und Vertriebskanale, missen auf
diese (unterschiedlichen) Gruppen abgestimmt sein. Um das beurteilen zu kbnnen, muss man
wissen, wer diese Personen sind, was sie auszeichnet, wie sie ticken und wie viele es davon
ungefahr gibt.
Deshalb bitte hier:
+ Benennt, wer eure Zielgruppen sind.
» Beschreibt, was sie auszeichnet — sprich: wie sie sich von anderen Personengruppen
unterscheiden.
+ Gebt an, wie grol ihr diese Gruppen einschatzt. (Eine fundierte Schatzung reicht, dennoch
bitte, wie die anderen Aussagen, mit Quellen belegen)
* Um Zielgruppen zu beschreiben, kann man diese unter anderem auf ihre Eigenschaften
untersuchen. Z.B.:
o demografische Merkmale (wie Alter, Geschlecht oder Wohnort)
o soziookonomische Merkmale (wie Bildungsgrad, Beruf oder Einkommen)
o psychografische Merkmale (wie Einstellungen oder Meinungen)

Achtung: Bei manchen Ideen sind diejenigen, die das Angebot nutzen und diejenigen, von denen
man das Geld bekommt, nicht dieselben Personen. Sollte ein solches Auseinanderfallen von
Nutzenden und Zahlenden bei eurem Angebot vorliegen, hebt das deutlich hervor und macht
klar, wer welche Rolle einnimmt. Beispiele flir Angebote mit auseinanderfallenden Zielgruppen
sind: Werbefinanzierte Apps; Produkte, die durch Krankenversicherungen bezahlt werden;
Produkte, die die 6ffentliche Hand zum Wohle der Bevolkerung bezahlt, uvm..

Max. 2000 Zeichen

Quelle: Jugend Griindet
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Welche Bediirfnisse haben die benannten Zielgruppen?

Mit Bezug auf die im vorangegangenen Feld benannten Zielgruppen, beschreibt, welche
Bedurfnisse diese Personen haben. In welcher Situation befinden sie sich? Was wollen/missen
sie erreichen? Wie sind sie das bisher angegangen? Auf welche Probleme stof3en sie dabei?

Max. 1500 Zeichen

Quellenangaben: Zielgruppen

Diese kommentierten Quellenangaben sollen eure Angaben in diesem Abschnitt fir die Lehrkraft nachvollziehbar
machen und eure Aussagen untermauern und belegen.

Damit Quellen tatsachlich aussagekraftig sein kdnnen, muss erklart werden, was diese belegen soll und warum. Daher
bitte in Tabellenform in Spalte 1 die Quelle angeben und in Spalte 2 die Erlauterungen dazu.

Wichtige Hinweise fiir formal korrekte Quellenangaben:

. Internetverweise: vollstandige URL, letztes Abrufdatum.
. Bucher: Titel, Autor, Verlag, Seitenzahl, auf der der Inhalt steht, auf den ihr euch bezieht
. Artikel aus Magazinen/Zeitschriften: Name des Magazins, Autor, Titel des Artikels, Seitenzahl und
Erscheinungsdatum
. Umfragen: Wie viele Personen wurden befragt, wann, wo, Zusammenfassung der Umfrageergebnisse.
Marktpotentiale

Far den Erfolg einer Geschéftsidee sind gute Kenntnisse vom Markt ausschlaggebend. Gemeint
ist mit Markt ein symbolischer Raum bestehend aus Angebot und Nachfrage, in den ihr mit eurem
Angebot stolRt. Den Markt und seine Entwicklungen zu beobachten sollte Grundlage flr eure
Entscheidungen sein.

. Recherchiert Entwicklungen auf dem Markt und beschreibt, welche aktuellen oder
auch zukuinftigen (Mega-) Trends ihn bestimmen werden.
. Versucht, Daten oder Anhaltspunkte zu finden, um seine GroRe abzuschatzen. Wird

der Markt eher wachsen oder schrumpfen?

Max. 800 Zeichen

Konkurrenz benennen
Welche Unternehmen sind auf eurem Markt bereits aktiv? Mit welchen Angeboten I6sen sie
dasselbe Kundenbedurfnis?
Benennt hier diejenigen Unternehmen, Produkte und Angebote, die mit euch im Wettbewerb
stehen, begrindet, wieso ihr diese als Konkurrenz betrachtet und beschreibt deren Angebot.
Achtung: In diesem Feld geht es erst einmal um die Nennung der Konkurrenz und ihres
Angebots. Die Analyse der Starken und Schwachen folgt im nachsten Feld.
Konkurrenz sind alle Anbietenden, die eine Leistung bringen, mit der man euer Angebot ersetzen
kann. Das kann zum einen direkte Konkurrenz sein, die quasi ein identisches Angebot hat, das
sich nur in Details unterscheidet. Das kann zum anderen aber auch indirekte Konkurrenz sein,
die ein ganz anderes Angebot macht als ihr, mit dem die Nutzenden aber letztlich ein dhnliches
Ergebnis erhalten.
Beispiel: Kino. Direkte Konkurrenz fir das Kino vor Ort, sind andere Kinos (im Nachbarort).
Indirekte Konkurrenz sind alle moglichen Dinge und Anbieter, mit denen man seine Freizeit
gestalten konnte: Fernsehen, Streamingdienste, Theater, Konzerte, Sportveranstaltungen.
Bei der Eingrenzung, wen ihr zu eurer Konkurrenz zahlt, kann euch folgende Frage helfen: Womit
stillen unsere Zielgruppen das Bedurfnis, woflr ihr eine Lésung anbietet, bisher?

Max. 800 Zeichen

Quelle: Jugend Griindet
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Starken und Schwachen der Konkurrenz

Nach Schritt Nummer 1, der Nennung der Konkurrenz, kommt Schritt 2, die Analyse von deren
Angeboten. Was sind die Starken und Schwachen (im Vergleich zu eurer Lésung).

Hier wichtig: Ehrlich zu euch selbst zu sein. Haufig ist das eigene Angebot nicht in allen Punkten
besser als die Konkurrenz. Versucht hier den Fokus darauf zu legen, was am bestehenden
Angebot der Konkurrenz noch nicht ideal ist, was besser gemacht werden kdnnte oder was von
ihnen vielleicht Gberhaupt noch nicht in den Blick genommen wurde.

Dieser Abschnitt ist die Basis fiir die folgende Herausarbeitung eures USPs
(Alleinstellungsmerkmal)

Max. 1000 Zeichen

USP - Das Alleinstellungsmerkmal

Der USP (Unique Selling Point oder Unique Selling Proposition oder Alleinstellungsmerkmal) ist
das, was euch von eurer Konkurrenz positiv absetzt. Dieser ist meist der Grund daflir, dass sich
die Zielgruppen fur euer Angebot und nicht das eurer Konkurrenten entscheiden.

Hier geht es also darum, insbesondere im Vergleich zu den eben aufgezahlten Schwachen der
Konkurrenz, die Starken eures Angebots hervorzuheben.

. Was macht euer Angebot einzigartig?
. Was ist bei euch viel besser als bei den Konkurrenzangeboten?
Max. 1500 Zeichen
Wirkung

Neben den direkten Bezugsgruppen (Stakeholder), wie Mitarbeitende, Kundschaft,
Lieferant:innen oder Geldgeber:innen hat die Einflihrung eines Angebots immer auch Einfluss auf
die Gesellschaft als Ganzes. Dies kann im grof3en oder im kleinen Rahmen sein.

Beschreibt hier bitte, welche Auswirkung es auf die Gesellschaft hatte, wenn euer Angebot
umgesetzt wirde. Denkt dariiber nach, wer noch wie von eurer Idee oder ihrer Umsetzung
betroffen ist und beschreibt Chancen und Risiken, die durch euer Angebot entstehen.

Gibt es Privatpersonen, Berufsgruppen oder Branchen, die indirekt Vor- oder Nachteile durch
euer Angebot haben kénnten? Welche &ffentlichen Ressourcen werden verbraucht oder
vermehrt? Werden gesellschaftliche Probleme gemindert oder eher verstarkt? Welche Werte
vermittelt ihr durch eure Geschaftstatigkeit?

Max. 800 Zeichen

Quellenangaben: Die Konkurrenz
Diese kommentierten Quellenangaben sollen eure Angaben in diesem Abschnitt fur die Lehrkraft nachvollziehbar
machen und eure Aussagen untermauern und belegen.
Damit Quellen tatsachlich aussagekraftig sein kénnen, muss erklart werden, was diese belegen soll und warum. Daher
bitte in Spalte 1 die Quelle angeben und in Spalte 2 die Erlauterungen dazu.
chhtlge Hinweise flr formal korrekte Quellenangaben:

Internetverweise: vollstandige URL, letztes Abrufdatum.

. Bucher: Titel, Autor, Verlag, Seitenzahl, auf der der Inhalt steht, auf den ihr euch bezieht

. Artikel aus Magazinen/Zeitschriften: Name des Magazins, Autor, Titel des Artikels, Seitenzahl und
Erscheinungsdatum

. Umfragen: Wie viele Personen wurden befragt, wann, wo, Zusammenfassung der Umfrageergebnisse.

Quelle: Jugend Griindet
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WerbemaRnahmen

So machen wir auf unser Angebot aufmerksam!

Euer Angebot kann noch so toll sein, wenn niemand weil3, dass es existiert, dann findet ihr auch
keine Abnehmer:innen. Die Frage nach den Werbemitteln und —kanalen ist also: Wie schafft ihr
es, dass eure Zielgruppen von eurem Angebot erfahren und sich dann in der Folge hoffentlich
dazu entschlief3en, euer Produkt zu kaufen/mieten/nutzen/etc..

Wichtig, wie in so vielen anderen Bereichen auch: Die Werbung muss zur Zielgruppe passen.
Schaut also nochmal genau, was eure Zielgruppen auszeichnet. Und fragt euch, wo diese
Personen anzutreffen sind, z.B. welche Medien sie nutzen. Sind Messebesuche tblich oder
wollen sie personlich mit einem Brief oder E-Mail angeschrieben werden? Ist Werbung online
besser oder doch das Plakat an der Bushaltestelle?

Benennt konkrete WerbemalRnahmen und begriindet, warum diese zu eurem Angebot und euren
Zielgruppen passen.

Und nicht vergessen: Habt ihr mehrere Zielgruppen, dann sollten diese hdchstwahrscheinlich mit
unterschiedlichen Werbemalnahmen angesprochen werden.

Weiterfuhrende Informationen:

. Was ist Marketing?

. Markte und ihr Umfeld
. Marketingstrategien

. Markenflhrung

Max. 1000 Zeichen

VertriecbsmaRnahmen

Der Vertriebsweg beschreibt, wie euer Angebot zu euren Zielgruppen kommt: Wie kommt es zum
Abschluss einer vertraglichen Beziehung zwischen euch und euren Zielgruppen?

Und damit:

. Wie kann eine Bestellung aufgegeben werden?

. Wo finden die Zielgruppen Euch?

. Habt ihr ein eigenes Ladengeschaft oder befinden sich Eure Produkte im Sortiment
eines GrolRhandlers?

. Geht ihr von Haus zu Haus bzw. Unternehmen zu Unternehmen?

. Habt ihr einen Online-Shop oder 1auft alles Uber den Playstore?

Benennt passende Vertriebswege und begriindet, warum diese zu eurem Angebot und euren
Zielgruppen passen.

Achtung: Solltet ihr unterschiedliche Zielgruppen ansprechen, erfordert das haufig
unterschiedliche Vertriebskanale.

Max. 1000 Zeichen

Quelle: Jugend Griindet
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Ausgaben durch einmalige Investitionen zum Start des Unternehmens

Viele der Punkte aus dem Businessplan werden euer Unternehmen Geld kosten. Alle Kosten
mussen in die Finanzplanung eingerechnet werden. In diesem Bereich soll es darum gehen, die
wichtigsten Investitionen und Ausgaben zum Start des Unternehmens zusammen zu stellen.
Dazu gehdren Griindungskosten, aber auch angebotsspezifische einmalige Sachinvestitionen fir
Gebaude oder Gerate, uvm.

Wie gehe ich vor?

. Ordnet die Ausgabe ein.

. Gebt eine fundierte Schatzung der Ausgabenhdhe ab. (Den Wert bitte auf ganze Euro
runden.) Wie ihr auf diesen Wert kommt, muss fir die Lehrkraft nachvollziehbar sein.

. Benennt und erklart, warum diese Ausgabe notwendig ist.

Weiterfuhrende Informationen:

. Fixkosten (externer Link)

. Variable Kosten (externer Link)

. Sachanlage (externer Link)

Quellenangaben: Startinvestitionen
Verweist auf eine Quelle, aus der sich zumindest ungefahr ableiten lasst, wie ihr auf die Ausgabenhéhe gekommen
seid. Beschreibt kurz, was flr Rickschlisse ihr aus dieser Quelle zieht.

Finanzierung der Startinvestitionen

Zum Start eines Unternehmens sind haufig viele Ausgaben zu tatigen, wie ihr im vorangehenden
Feld auflisten solltet. Hier stellt sich die Frage, wie ihr diese finanzieren wollt.

Bitte entscheidet euch fur eine oder mehrere Finanzierungsarten und begrindet eure
Entscheidung kurz. WeiterfiUhrende Informationen zu Finanzierungsmitteln HIER.

Max. 800 Zeichen

Laufenende Ausgaben im Geschaftsbetrieb

Neben den Ausgaben zu Beginn entstehen im laufenden Betrieb eines Unternehmens viele
weitere Kosten. Diese konnen fix (z.B. Gehalter, Mieten, etc.) oder variabel (z.B.
Produktionsmaterial, Frachtkosten, etc.) sein.

. Ordnet die Ausgabe ein.

. Gebt eine fundierte Schatzung der Ausgabenhdhe ab.

. Benennt und erklart, warum ihr diese Ausgabe machen musst.
Quellen

Verweist auf eine Quelle aus der sich zumindest ungefahr ableiten lasst, wie ihr auf die Ausgabenhéhe gekommen
seid. Beschreibt kurz, was fir Rickschlisse ihr aus dieser Quelle zieht.

Einnahmen und Umsatz

Uber kurz oder lang soll sich euer Start-up durch Einnahmen finanzieren. Manchmal passiert das
friher, manchmal spater. Im dritten Geschéaftsjahr sollte aber davon ausgegangen werden
kénnen, dass auch bei extremen Wachstumsstrategien zumindest schon zahlende Kundschaft
vorhanden ist. Schatz daher ab, mit was ihr im dritten Jahr eurer Geschaftstatigkeit Geld verdient
und wieviel ungefahr.

Listet dazu bitte folgendes:

. Die Einnahmequelle
. Die Beschreibung der Einnahmequelle
. Schatzung des Absatzes (Menge/Stuckzahl mit Begrindung / Herleitung)

Wie viel eine Einheit (Produkt, Dienstleistung) kosten soll (fundierte Schatzung)
Max. 800 Zeichen

Quelle: Jugend Griindet
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Okologische Nachhaltigkeit

Wenn ein Unternehmen die 6kologische Nachhaltigkeit in den Blick nimmt, dann sorgt es dafr,
dass sein Handeln mdglichst wenig Schaden fir die Umwelt anrichtet. Dies muss das Ziel eines
jeden Unternehmens sein.

Nicht nur, weil es die Verantwortung eines jeden ist, daflir zu sorgen, dass die Erde auch fur
kommende Generationen lebenswert bleibt, sondern auch aus eigenem wirtschaftlichem
Interesse des Unternehmens. Ignorieren Unternehmen langfristig die Folgen ihres Handelns fur
die Umwelt, zerstdren sie letztlich ihre eigene Basis.

Okologische Nachhaltigkeit kdnnen Unternehmen auf unterschiedlichste Weise férdern:

. Das Angebot selbst kann einen aktiven Beitrag zum Umweltschutz leisten.

. Das Erzeugnis bzw. das Angebot ist so beschaffen, dass es mdglichst wenig
umweltschadliche Spuren hinterlasst.

. Die Produktion kann besonders ressourceneffizient gestaltet werden.

. Das Unternehmen kann Anstrengungen unternehmen, um im Produktionsprozess

unvermeidliche Schadigungen auf andere Weise zu kompensieren.
Hier (https://www.green-check-your-idea.com/start ) lassen sich Geschaftsideen auf 6kologische
Nachhaltigkeit hin prufen, vielleicht gibt das ja auch nochmal Inspirationen fur neue Ansatze.

Max. 800 Zeichen

Okonomische Nachhaltigkeit

Okonomisch nachhaltig ist ein Unternehmen dann, wenn es sich langfristig am Markt etablieren
kann. Ziel sollte es sein, auf Dauer die eigene Existenz und damit auch Arbeitsplatze und
Lebensgrundlage fur die Grinder:innen und Mitarbeiter:innen zu sichern.

Ein Unternehmen kann verschiedene MalRhahmen ergreifen, um in seine 6konomische
Nachhaltigkeit zu investieren. Dazu gehdren u.a. Anstrengungen, das Angebot des
Unternehmens auch in Zukunft fir die Zielgruppen attraktiv zu gestalten.

Wie schafft ihr es, dass euer USP erhalten bleibt, wie kann euer Angebot um zusatzliche
Standbeine erweitert werden?

Auch die wirtschaftliche Vorsorge fur Krisen sowie Mallnahmen zur langfristigen Sicherstellung
von notwendigen Grundlagen des Angebots sind Beispiele fur 6konomische Nachhaltigkeit.
Wichtige Themen in diesem Abschnitt kdnnen sein:

. Rechtsschutz (Patente und dergleichen). Dazu mehr hier.

. Forschung und Entwicklung, also wie ihr euer Angebot mit eurem Wissen und den
speziellen Fahigkeiten eurer Mitarbeiter:innen und des Unternehmens insgesamt
weiterentwickeln und verbessern wollt. Dazu mehr hier.

. Marktforschung und das Aufsplren von Trends oder Marktnischen. Dazu mehr hier
und hier.

Max. 800 Zeichen

Soziale Nachhaltigkeit
Der dritte Baustein der Nachhaltigkeit nimmt den sozialen Zusammenhalt der Menschen
untereinander in den Blick.
Bemuhungen um soziale Nachhaltigkeit haben das Ziel, negative Effekte auf die Menschen im
Umfeld des Unternehmens zu vermeiden und statt dessen einen positiven Einfluss auf das
Umfeld auszutben. Hier kdnnen zahlreiche MaRnahmen ergriffen werden, um das Wohlergehen
von Mitarbeitenden zu férdern, die Arbeitsbedingungen in der Lieferkette zu verbessern oder die
Inklusion benachteiligter Gruppen voran zu bringen.
Auch aulRerhalb der eigenen Wertschopfungskette kann ein Unternehmen Verantwortung
Ubernehmen, in dem es beispielsweise gemeinnutzige Projekte unterstitzt, die sich z.B. fur die
Armutsbekampfung, flr gerechten Zugang zu Chancen und gerechte Verteilung von Ressourcen,
also gegen soziale Ungerechtigkeit einsetzen.

Max. 800 Zeichen

Quelle: Jugend Griindet
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Die Vision

Zum Abschluss geht es darum, das grofRe Ganze zu sehen.

Unter einer Vision versteht man das Ubergeordnete Ziel, zu dem ihr mit eurer Geschaftsidee
beitragen wollt und welches Uber das reine Geldverdienen hinausgeht. Oftmals ist eine Vision
weit in die Zukunft gerichtet und wird vielleicht niemals ganz erreicht werden. In der Vision kann
sich verbergen, was euch als Team antreibt: Eure Motivation, die euch dazu gebracht hat, diese
Idee zu entwickeln und euch an guten und schlechten Tagen an ihr arbeiten Iasst.

Hier ist die Zeit fur die groRen Worte! Keine Angst davor. Unternehmen halten in einem kurzen
Leitbild, genannt Vision Statement, den Zweck und die Werte ihres Unternehmens fest. lhr habt

also nicht viele Zeichen zur Verfugung.

Eine Vision muss nicht exklusiv sein, andere Unternehmen konnen dieselbe bzw. eine dhnliche
Vision haben und auf ihre eigene Art und Weise daran arbeiten, diese zu erreichen.

Max. 120 Zeichen

Quelle: Jugend Griindet



