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Mobile Solutions-Award

von adesso & UDE

Wir suchen kreative und neue Ideen für innovative mobile Lösungen und erfolgreiche mobile Geschäftsmodelle
adesso und adesso mobile sind führende Anbieter in den Bereichen mobiles Internet, mobile Applikationen und Mobile Marketing. Die Universität Duisburg Essen verfügt über ein breit angelegtes Spektrum von Forschungsgruppen und Lehrangeboten rund um das Thema Mobile Solutions.

Die mobile Nutzung des Internets ist längst nicht mehr Sache der so genannten „Early Adopter“, sondern  das „immer und überall online“ bestimmt die Konsum- und Arbeits-gewohnheiten von heute. Mobile Anwendungen und Lösungen sind branchenübergreifend das in den Fokus gerückte Prozess-, Vertriebs- und Kommunikationsthema in Unternehmen.
Wir suchen Ihre Ideen für innovative mobile Lösungen!

Wenn Ihnen gerade eine innovative Idee zur Weiterentwicklung mobiler Services im Kopf kreist, sind Sie bei uns richtig.
Beteiligen Sie sich doch am Award!

Teilnehmen können MitarbeiterInnen und Studierende der Universität Duisburg-Essen sowie MitarbeiterInnen der An-Institute der Universität.
Einzureichen ist das beiliegende Bewerbungsformular und eine maximal vierseitige Ideenskizze, die vor allem auf die Marktrelevanz und das Innovationspotenzial eingeht.
Nach einer ersten Vorsichtung werden dann die erfolgversprechendsten Geschäftskonzepte vor einer Fachjury aus Vertretern der Universität, von adesso und weiteren Fachexperten präsentiert (7 Min).

· Die Ideen werden selbstverständlich vertraulich behandelt
· Jeder Teilnehmer bekommt ein individuelles Feedback
Das Geschäftskonzept, das von der Jury als erfolgreichstes bewertet wurde, wird mit dem Mobile Solutions-Award ausgezeichnet

Und es lohnt sich: 

Neben weiterer persönlicher Begleitung der Geschäftsidee ist der Preis mit 

10.000,-- Euro
für die weitere Verfolgung der Geschäftsidee dotiert, also mehr als nur ein Startgeld! 

Darüber hinaus werden neben dem Award-Gewinner die erfolgversprechendsten und marktnahen Geschäftskonzepte bei der Weiterentwicklung ihrer innovativen Idee auch nach dem Wettbewerb begleitet und unterstützt. 
Bewerbungsschluss

28. Februar 2015
Links zum Award

www.mobile-solutions-award.de
Ansprechpartner
Dipl.-Geogr. Thomas Nußbruch

Tel. 0203 – 379 1459

thomas.nussbruch@uni-due.de
Raum: LH 001
Dipl.-Des. Simon Hombücher

Tel.: 0203 – 379 1947

Simon.hombuecher@uni-due.de
Raum: LF 156

Universität Duisburg-Essen

Science Support Centre

Forsthausweg 2 

47057 Duisburg

Bewerbungssformular

Mobile Solutions-Award 2014

Projektname
	Titel und Untertitel (z.B.: Skype – Videotelefonie für alle; weltweit)



Bewerber 1
	Name, postalische Adresse, Email-Adresse, Telefon



Bewerber 2 (optional für Gruppenbewerbung)
	Name, postalische Adresse, Email-Adresse, Telefon



Bewerber 3 (optional für Gruppenbewerbung)
	Name, postalische Adresse, Email-Adresse, Telefon
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Eingangsstempel:
Bewerbungserfassung:
Bewerbernummer:
[Nur vom zuständigen Projektmanagement auszufüllen!]
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Ideenskizze

Die Ideenskizze darf maximal vier Seiten umfassen. 

Bitte belassen Sie das Textformat Arial, regulär, 11pt.
	Gehen Sie vor allem auf die Marktrelevanz und das Innovationspotenzial ein.



Business Model GENERATION
Das Business Model Generation ist ein von Osterwalder & Pigneur etabliertes Verfahren zur Entwicklung von innovativen Geschäftskonzepten. Die folgende Beschreibung des Verfahrens in 9 Bausteinen ist ein Auszug aus der unten angegebenen Literatur
.
Tragen Sie Ihr Geschäftsmodell in die grau hinterlegten Felder ein! Beantworten Sie die bereits eingetragenen Fragen mit eigenen Worten. Kennzeichnen Sie jeweils bis zu 6 Schlagworte (siehe auch Absatz „Business Model CANVAS“).
Löschen Sie mit Fertigstellung Ihres vollständigen Antrags die Fragen und beispielhaften Stichpunkte. Halten Sie sich bitte an die jeweils unten angegebene Zahl von Anschlägen […] und belassen Sie das Textformat Arial, regulär, 11pt.

1. Kundensegmente

Der Baustein Kundensegmente definiert die verschiedenen Gruppen von Personen 
oder Organisationen, die ein Unternehmen erreichen und bedienen will.
	Für wen schöpfen wir Wert?

Wer sind unsere wichtigsten Partner?
· Massenmarkt – ohne Unterscheidung zwischen unterschiedlichen Kundensegmenten oder …
· Nischenmarkt – spezifische, spezialisierte Kundensegmente oder …
· Segmentiert – Marktsegmente mit leicht unterschiedlichen Wünschen und Problemen oder …
· Diversifiziert – zwei nicht miteinander zusammenhängende Kundensegmente mit sehr unterschiedlichen Ansprüchen und Problemen oder …
· Multi-sided Platforms – zwei oder mehr voneinander abhängende Kundensegmente



[<1200 Anschläge; Stichpunkte mit Fertigstellung löschen!]
2. Wertangebote

Der Baustein Wertangebote beschreibt das Paket von Produkten und Dienstleistungen, 

das für ein bestimmtes Kundensegment Wert schöpft.
	Welchen Wert vermitteln wir dem Kunden?

Welche der Probleme unseres Kunden helfen wir zu lösen? 

Welche Kundenbedürfnisse erfüllen wir?

Welche Produkt- und Dienstleistungspakete bieten wir jedem Kundensegment an?
· Neuheit
· Leistung
· Anpassung an Kundenwünsche
· Die Arbeit erleichtern
· Design
· Marke/Status
· Preis
· Kostenreduktion
· Risikominderung
· Verfügbarkeit
· Bequemlichkeit/Anwenderfreundlichkeit



[<1200 Anschläge; Stichpunkte mit Fertigstellung löschen!]

3. Kanäle

Der Kanäle-Baustein beschreibt, wie ein Unternehmen seine Kundensegmente erreicht 
und anspricht, um ein Wertangebot zu vermitteln.
	Über welche Kanäle wollen unsere Kundensegmente erreicht werden? 
Wie erreichen wir sie jetzt? Wie sind unsere Kanäle integriert? 
Welche funktionieren am besten? Welche sind am kosteneffizientesten?
Wie integrieren wir sie in die Kundenabläufe?
1. Aufmerksamkeit: Wie lenken wir die Aufmerksamkeit auf die Produkte und Dienstleistungen unseres Unternehmens?
2. Bewertung: Wie helfen wir unseren Kunden, das Wertangebot unseres Unternehmens zu bewerten?
3. Kauf: Wie ermöglichen wir es den Kunden, spezifische Produkte und Dienstleistungen zu kaufen?
4. Vermittlung: Wie vermitteln wir den Kunden ein Wertangebot?
5. Nach dem Kauf: Wie unterstützen wir die Kunden auch nach dem Kauf?



[<1200 Anschläge; Stichpunkte mit Fertigstellung löschen!]

4. Kundenbeziehungen

Der Baustein Kundenbeziehungen beschreibt die Arten von Beziehungen, die ein Unternehmen mit bestimmten Kundensegmenten eingeht.
	Welche Art von Beziehung erwartet jedes unserer Kundensegmente von uns? 
Welche haben wir eingerichtet? Wie kostenintensiv sind sie? 
Wie sind sie in unser übriges Geschäftsmodell integriert?
· Persönliche Unterstützung
· Individuelle persönliche Unterstützung
· Selbstbedienung
· Automatisierte Dienstleistungen
· Communitys
· Mitbeteiligung [Partizipation / Interaktion]



[<1200 Anschläge; Stichpunkte mit Fertigstellung löschen!]

5. Einnahmequellen
Der Baustein Einnahmequellen steht für die Einkünfte, die ein Unternehmen aus jedem Kundensegment bezieht (Umsatz minus Kosten gleich Gewinn).
	Für welche Werte sind unsere Kunden wirklich zu bezahlen bereit? 
Wofür bezahlen sie jetzt? Wie bezahlen sie jetzt? Wie würden sie gerne bezahlen?
Wie viel trägt jede Einnahmequelle zum Gesamtumsatz bei?
Arten:
· Verkauf
· Nutzungsgebühr
· Mitgliedsgebühren
· Verleih/Vermietung/Leasing
· Lizenzen
· Maklergebühren
· Werbung
Festpreise – Im Voraus festgelegte Preise beruhen auf statistischen Variablen:
· Listenpreis
· Abhängig von Produkteigenschaften
· Abhängig vom Kundensegment
· Abhängig von der Menge
Variable Preise – Die Preise ändern sich mit den Marktbedingungen:
· Verhandlung
· Ertragsmanagement
· Echtzeitmarktwert
· Auktionen



[<1200 Anschläge; Stichpunkte mit Fertigstellung löschen!]

6. Schlüsselressourcen
Der Baustein Schlüsselressourcen beschreibt die wichtigsten Wirtschaftsgüter, die für das Funktionieren eines Geschäftsmodells notwendig sind.
	Welche Schlüsselressourcen erfordern unsere Wertangebote? 
Unsere Distributionskanäle? Kundenbeziehungen? Einnahmequellen?
· Physisch
· Intellektuell (Marken, Patente, Urheberrechte, Daten)
· Menschlich
· Finanziell



[<1200 Anschläge; Stichpunkte mit Fertigstellung löschen!]

7. Schlüsselaktivitäten
Der Baustein Schlüsselaktivitäten beschreibt die wichtigsten Dinge, die ein Unternehmen tun muss, damit sein Geschäftsmodell funktioniert.
	Welche Schlüsselaktivitäten erfordern unsere Wertangebote? 
Unsere Distributionskanäle? Kundenbeziehungen? Einnahmequellen?
· Produktion
· Problemlösung
· Plattform / Netzwerk



[<1200 Anschläge; Stichpunkte mit Fertigstellung löschen!]

8. Schlüsselpartnerschaften
Der Baustein Schlüsselpartnerschaften beschreibt das Netzwerk von Lieferanten und Partnern, die zum Gelingen des Geschäftsmodells beitragen.
	Wer sind unsere Schlüsselpartner? Wer sind unsere SchIüssellieferanten?
Welche SchIüsselressourcen beziehen wir von Partnern?
Welche Schlüsselaktivitäten üben Partner aus?
Motivation für Partnerschaften:
· Optimierung und Mengenvorteil
· Minderung von Risiken und Unsicherheiten
· Akquise bestimmter Ressourcen und Aktivitäten



[<1200 Anschläge; Stichpunkte mit Fertigstellung löschen!]

9. Kostenstruktur
Die Kostenstruktur beschreibt alle Kosten, 
die bei der Ausführung eines Geschäftsmodells anfallen.
	Welches sind die wichtigsten mit unserem Geschäftsmodell verbundenen Kosten?
Welche SchIüsselressourcen sind am teuersten? 
Welche SchIüsselaktivitäten sind am teuersten?
Ist das Geschäftsmodell eher:

· Kostenorientiert (schlanke Kostenstruktur, Niedrigpreisversprechen, maximale Automation, extensives Outsourcing)
· Wertorientiert (Fokus auf die Wertschöpfung, Premium-Wertversprechen)
Kostenstrukturen können diese Merkmale aufweisen:

· Fixkosten (Löhne, Mieten, Betriebsmittel)

· Variable Kosten

· Mengenvorteile

· Verbundvorteile




[<1200 Anschläge; Stichpunkte mit Fertigstellung löschen!]

Business Model CANVAS

„Die neun Geschäftsmodellbausteine bilden die Grundlage für ein nützliches Werkzeug, das als Business Model CANVAS bezeichnet wird. Das Business Model CANVAS funktioniert am besten, wenn sie auf eine große Fläche gedruckt wird, sodass mehrere Personen gemeinsam mit Post-it-Zetteln oder Textmarkern etwas darauf darstellen oder Geschäftsmodellelemente diskutieren können. Sie ist ein praxisorientiertes Tool, das Verständnis, Diskussionen, Kreativität und Analysen fördert.“

Wenn Sie am CANVAS analog arbeiten wollen, erhalten sie diese auf Anfrage in gedruckter Form bei den oben genannten Ansprechpartnern (Nußbruch, Hombücher).
Zur persönlichen 10-minütigen Präsentation der Geschäftsmodelle wird Ihre CANVAS großformatig vorliegen. Dazu werden die Schlagworte, die Sie in der Beschreibung des Business Models (9 Bausteine) gesetzt haben, vom Projektteam übertragen. Sie können diese CANVAS, neben Ihren mitgebrachten Notizen, für Ihre 10-minütige Präsentation vor der ausgewählten Jury nutzen.
Jury

· Prof. Dr. Volker Gruhn, Universität Duisburg-Essen, Lehrstuhl für Software Engineering, insbes. Mobile Anwendungen; adesso AG, Dortmund, Vorsitzender des Aufsichtsrats
· Dr. Josef Brewing, adesso mobile solutions GmbH, Geschäftsführer
· Prof. Dr. Volker Breithecker, Universität Duisburg-Essen, Lehrstuhl für Betriebswirtschaftliche Steuerlehre
· Prof. Dr. Thomas Kaiser, Universität Duisburg-Essen, Lehrstuhl für Digitale Signalverarbeitung; mimoOn GmbH, Vorsitzender des Beirats

· Dr. Peter Wolf, EnjoyVenture Management GmbH, Geschäftsführer, Düsseldorf

· Dr. Klemens Gaida, 1stMOVER – Mobile-Internet-Inkubator, Düsseldorf
· Dipl.-Geogr. Wolf-Thomas Nußbruch, Universität Duisburg-Essen, Transferreferent
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