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- Intro & Technik-Check (~5min)
- Kennenlernen (~10min)

- Input (~20min) A
- Gruppenarbeit & Reflexion (~60min)

. Zeit fiir Eure Fragen (~15min)



. Eine Runde in 4er Gruppen (8' Minuten)
- Lernt Euch kennen - vernetzt Euch )

Leitfrage:
~Warum bist du heute hier?”
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Eine Plattform vermittelt Bewerber:innen an
Unternehmen. Viele gebuchte Erstgesprache finden
nicht statt, weil Bewerber:innen Termine vergessen
oder kurzfristig absagen.

Das Feature sendet automatisierte Erinnerungen
per E-Mail und SMS, inklusive Bestédtigungsbutton
und einfacher Terminverschiebung.

Welches Problem oder ungenutztes
Potenzial adressieren wir?

i - " Mégliches
Geblockte Zeit Teure Zusétzlicher g .
der Recruiter, Arbeitsstunde/Me Auf - Potenzial

die nicht © ufwand fir .
\ etingraum der spaterer
genutzt wird nicht genutzt neue Termine wird
S0 Terminfindung U e s
Frustration
auf beiden
Seiten
Wodurch entsteht Nutzerwert?
. Professionelle Einfachheit
Erhéht res Auftreten ) durch
q der R A Convenience
Planbarkeit er Recruiting- gegebene
Plattform Strukturierung
Anpassung an
personliche Praferenz
UX Optimierung Angemessener
(Erinnerung per und sinnvoller

Messenger anstatt E- N
Mail, weil das weniger Zeitpunkt der

untergeht) Erinnerung

Welchen wirtschaftlichen Mehrwert hat

das Feature?

Fur wen ist das Problem relevant?

, Plattfor
Recruiter (des
Unternehmens) Bewerber mbetrei

ber

Alle
Gesprachst
eilnehmer

Wodurch entsteht Unternehmenswert?

Personen
kommen in Erhohte P Erfolgsschnitt
i Nutzerzahlen Provision steigt
Gesprachsrunden

Zur Ubungsibersi

Effizienzsteig
erung der
Arbeitszeit

der Recruiter


https://miro.com/app/board/uXjVHS7BZoc=/?moveToWidget=3458764648626855292&cot=14

Zur Ubungsibersicht

Erstellt eine erste wirtschaftliche Kalkulation, ohne euch in
Detailgenauigkeit zu verlieren.

. Entwmk\ungsau@and We rbU ng
- . . oS el fur d
elnmallge Investition 5.000€ s + 500€ Fur >

‘ ; eature

monatliche Bruttoeffekt 7000€

erhohtes

laufenden Kosten e | s

Dienste inkl.
Wartung

" monatliche Nettoeffekt 6500€

0,76

Amortisationsdauer
: Monate
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Prift, ob der Business Case tragfahig genug ist oder zuerst
validiert werden muss.

Zahl mit
groRtem
Einfluss

Monatlicher
Bruttoeffekt
(7.000 €)

Was sollten
wir vorher
tiberpriifen?

Wirde das Feature tberhaupt
das Ziel erreichen mehr
Termine zu haben oder liegt es

eigentlich an anderen Griinden,

dass die Bewerber absagen
bzw. nicht erscheinen? (z.B.
Bugs bei der Termineinladung)

User
Research, A/B
Testing,
unabhangige
Tester

Unsicherste
Zahl

Monatlicher
Bruttoeffekt
(7.000 €)

Anzahl der
Gespréche, die
mebhr stattfinden
bzw. zu einem
Vertragsabschlus
s fihren

Ubungstibersicht
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Eine Plattform vermittelt Bewerber:innen an
Unternehmen. Viele gebuchte Erstgesprache finden
nicht statt, weil Bewerber:innen Termine vergessen
oder kurzfristig absagen.

Das Feature sendet automatisierte Erinnerungen
per E-Mail und SMS, inklusive Bestadtigungsbutton
und einfacher Terminverschiebung.

Welches Problem oder ungenutzte
Potenzial adressieren wir?

no show Termine an Te':'_“'t:‘b
P verschie ar
zuverlassige
rate B b 8 machen
reduzieren £ S

Wodurch entsteht Nutzerwert?

Kein
Blocken
interner

Mitarbeiter

Best Fit:
Bester
Bewerber
findet den
besten Termin

Planbarerer Bewerber fiihlt
Arbeitstag sich auf dem Zeitoptimierung
Zeitoptimierung - Laufenden
far gehalten und Terminverschie

Interviewer wertgeschatzt

bung

Welchenwirtschaftlichen Mehrwert hat

das Feature?

Fir wen ist das Problem relevant?

H R Fachbereich Bewerber

Wodurch entsteht Unternehmenswert?

Effizienter Vendor_
Bewerbungs Erhohung des
prozess ggii Bekanntheitsgrad Lock_| n

bei Bewerbenden
Wettbewerb

Zur Ubungsibersi

Teams (die auf
ein neues
Teammitglied
warten)

ggf. USP
gegenuber

anderen
Plattformen
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Zur Ubungsibersicht

Erstellt eine erste wirtschaftliche Kalkulation, ohne euch in
Detailgenauigkeit zu verlieren.

: . Entwicklung,
einmalige Investition S0 PTa o + Termine
500 € Cogézn_rrzr:tm” Verschieben
Rollc;ut, RLE
i Provision pr
monatliche Bruttoeffekt 10.000 Lo
Vermittlung
P OB Ma‘i’l\::g—ng\y/er
Wa rtung v izenzen,
laufenden Kosten oot Hizenzen, S
: andere vertrag
monatliche Nettoeffekt 6500, -
4

Amortisationsdauer
; Monate
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-
Prift, ob der Business Case tragfdhig genug ist oder zuerst
validiert werden muss.

Zahl mit
@ Bruttoeffekt: - Unsicherste
groBtem fe i =L o o 0 " Bruttoeffekt
Einfluss
5 \

Was sollten
wir vorher
Gberpriifen?

typische
-, laufende
Kosten

Wizard of Oz

fiir Feature

(manuelle Mail-
Versendung im
exlusivem Kreis)


https://miro.com/app/board/uXjVHS7BZoc=/?moveToWidget=3458764648626855292&cot=14
https://www.nngroup.com/articles/wizard-of-oz/
https://www.nngroup.com/articles/wizard-of-oz/

. = Zur Ubungsibersi

Erinnerungen

Welchenwirtschaftlichen Mehrwert hat

Eine Plattform vermittelt Bewerber:innen an
Unternehmen. Viele gebuchte Erstgesprache finden
nicht statt, weil Bewerber:innen Termine vergessen
oder kurzfristig absagen.

das Feature?

Das Feature sendet automatisierte Erinnerungen
per E-Mail und SMS, inklusive Bestadtigungsbutton
und einfacher Terminverschiebung.

Welches Problem oder ungenutzte Fur wen ist das Problem relevant?

Potenzial adressieren wir? .

Unternehmen, die

Sewerber Recruiter ~ Bewerber < enetmen
Verlorene/ Bewer €r: . Manager:m,
verschwendete Ve B esselier £ Kolleg:innen)
Zeit von potenziell guten . Uberblick 1 i
Recruiter/innen Bewerber*innen Uber laufende : z
Prozesse >

Wie hoch ist no-
show Rate
Uberhaupt?

Wodurch entsteht Nutzerwert? Wodurch entsteht Unternehmenswert?

Zeitersparniss, da Frustration
schnelleren Te]:T"ﬁ:; sinkt (Recruiter hi
. rechtzeitig . Zieht Nutzer
Time-to- abgesagt oder V\;]g .mCth BaS|S in Upgrade zu
Hire verschoben EEEIMEIEST schwaches m isi
Prozess werden Bewerbern) Automatisierung Automatisier
geschwi von Erinnerungen Feature

Churn-Rate
reduzieren?

ndigkeit

Featu re L ¢ ungs Variante"

Wie hoch st no-
show Rate
Gberhaupt?
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einmalige Investition

monatliche Bruttoeffekt

laufenden Kosten

monatliche Nettoeffekt

Amortisationsdauer

Annahmen:

+1000
Upgrade im
Vergleich zur
vorherigen Edition
->1/10 da eins von
10 Autom. features
> 100€

SMS-
Provider -
1000€ (im

Monat)

10.000-1.100€
=8900€

56
Monate

5 Menschen
(Dev+UI+PO,
intern)

2000 el
Kunden - Kunden
5% upgrade

wachstum

100€/
Monat E-

Mail
Provider

2 Sprints

Wochen

100
Personentage
(PT)

Normale
Version: 1000
Euro pro
Unternehmen
(ohne Limits)

Erstellt eine erste wirtschaftliche Kalkulation, ohne euch in
Detailgenauigkeit zu verlieren. |

Zieht Nutzer
in Upgrade zu
"Automatisier
ungs Variante"

einvon 10
Automatisi
erungs-

Fesatures

Zur Ubungsibersicht

-50.000

+
10.000€
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Prift, ob der Business Case tragfdhig genug ist oder zuerst
validiert werden muss.

Zahl mit
grofltem
Einfluss

Wie viele
Ressourcen Kund*innen

(Sprint wiahlen das

Schatzung) Upgrade ->
Fake Door Test

Was sollten
wir vorher
Gberpriifen?

Test: SMS Laufende
Feature Kosten
bendtigt d.Provider

Unsicherste
Zahl

Wie viele
Kund*innen
wahlen das
Upgrade ->

Fake Door Test

Zur Ubungsubersicht
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\utomat
Recrui

ur eine

rinnerungen

ting-Plattform

Eine Plattform vermittelt Bewerber:innen an
Unternehmen. Viele gebuchte Erstgesprache finden
nicht statt, weil Bewerber:innen Termine vergessen

oder kurzfristig absagen.

Das Feature sendet automatisierte Erinnerungen
per E-Mail und SMS, inklusive Bestadtigungsbutton
und einfacher Terminverschiebung.

Welchen wirtschaftlichen Mehrwert hat

das Feature?

Welches Problem oder ungenutzte

Potenzial adressieren wir?

Ausfallzeiten

Cenneey Erstgesprache:
Absprungraten Unnbtiger
von Mandanten, Zeitinvest bel

Unternehmen
wegen besserer
Schow-Rate der
Bewerber.
Schafft
Verbindlichkeit
("Bestatigen") &
Planbarkeit

uns Steigert
entgeht Erfolgchancen
. e der Bewerber
Provision

Automatisierung
erspart

Unternehmen Ubersicht der
Zeit i Bewerbungen
Mailversand

Rufver-
besserung
beim
Kunden

Hygienefaktor

Wodurch entsteht Nutzerwert?

Ausfallzeiten

Kunden: durch BEE
izienterer .‘ :
Unnotiger (‘Besttigen’) &
Invest Zeitinvest bei Planbarkeit
Unternehmen
Automatisierung
erspart Besetzungschance
Hyglenefaktor O Fan
bedient e Beverbingéprozes
Mailversand =

Annahme: Wert
flr Bewerber/
Unternehmen

Fir wen ist das Problem relevant?

Unternehmen Plattform-

Bewerber (Recruiter) Betreiber

Wodurch entsteht Unternehmenswert?

pare Hohere : Annahme: Wert
zusatzliche Kundenzufrie o

R denheit bei fir den
Premiumfunktion Unternehmen

Plattformbetreiber

Hohere 2
Conversion-
Sy Hyglenefaktor
bedient
hohere

Provision
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Feature: Automatische Interview-Erinnerungen
fiir eine Recruiting-Plattform

Eine Plattform vermittelt Bewerber:innen an
Unternehmen. Viele gebuchte Erstgesprache finden
nicht statt, weil Bewerber:innen Termine vergessen
oder kurzfristig absagen.

Das Feature sendet automatisierte Erinnerungen

per E-Mail und SMS, inklusive Bestatigungsbutton
und einfacher Terminverschiebung.

einmalige Investition

monatliche Bruttoeffek

laufenden Kosten

monatliche Nettoeffekt

Amortisationsdauer

Einmalige Investition + monatlicher Nettoeffekt = Amortisationsdauer

Alle Kosten beziiglich Dauer in Monaten

der Umsetzung

Bruttoeffekt - Laufende Kosten

|

Direkter Effekt

Erstellt eine erste wirtschaftliche Kalkulation, ohne euch in

Team: 10 (5
intern/ 5 extern)

Zusétzlicher Umsatz
t aus Premiumabos:
10.000 mtl.

Mail- & SMS-
Versand: 200 mtl.

33.800 mtl.

~2,22
Monate

Detailgenauigkeit zu verlieren.

Kosten pro Tag: -
7500 2 Wochen 75.000€

(5%500+5*1000) 10 Teamtage

Zusatzlicher Umsatz
aus erhohter
Conversionrate:

+100 Neukunden
durch Differenzierung

35.000€

Zur Ubungsibersic

(+5.000 mtl.)
20.000 mtl.
'
Service & g
Support: 1PT 1 200€
mtl. = 1.000€
Begriffe der Amortisationsrechnung
« Die einmalige Investition beschreibt die Kosten, die
entstehen, bevor das Feature genutzt werden kann, etwa fiir
Konzeption, Design, Entwicklung, Test und Einfiihrung.
« Der monatliche Bruttoeffekt beschreibt den gesamten
erwarteten wirtschaftlichen Nutzen pro Monat, bevor
Lo / laufende Kosten abgezogen werden.

Die laufenden Kosten sind wiederkehrende monatliche

Aufwénde, etwa fiir Betrieb, Wartung, Support oder externe

Dienste.

Der monatliche Nettoeffekt zeigt, welcher wirtschaftliche

Nutzen nach Abzug der laufenden Kosten tatsdchlich {ibrig

bleibt.

Die Amortisationsdauer beschreibt, nach welcher Zeit die

einmalige Investition durch den monatlichen Nettoeffekt

wieder eingespielt ist.
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Zur Ubungsubersicht

Prift, ob der Business Case tragfdhig genug ist oder zuerst
validiert werden muss.

2Ll e Was sollten
groRtem Unsicherste wir vorher
Einfluss 3 Zahl tberprifen?
Zusatzlicher Umsatz
aus erhchter Zusatzlicher Umsatz . Gibtesdie Bereitschaft, fir

) . ) ) das Feature ein Premium-
Conversionrate: aus Premiumabos: Abo abzuschlieBen? zB mit

20.000 mtl. 10.000 mtl. . A/BTest X X
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. = Zur Ubungsibersic

w-Erinnerungen

Welchenwirtschaftlichen Mehrwert hat

Eine Plattform vermittelt Bewerber:innen an
Unternehmen. Viele gebuchte Erstgesprache finden
nicht statt, weil Bewerber:innen Termine vergessen
oder kurzfristig absagen.

das Feature?

Das Feature sendet automatisierte Erinnerungen
per E-Mail und SMS, inklusive Bestadtigungsbutton
und einfacher Terminverschiebung.

Welches Problem oder ungenutzte

Fir wen ist das Problem relevant?
Potenzial adressieren wir? : ‘

Plattform ' v
h buii;:'(:en als Bewerber:innen ;
no- i
>now Unternehmen Anbieter
Quote
verringern
Vereinfachung
der
A ¥ % Erstgesprach
Wodurch entsteht Nutzerwert? Wodurch entsteht Unternehmenswert? Organisation
Planungssiche . Kundenzufriedenheit Planu ng ermog\xm gut Marketingwert
1855 B ) organiserten u. so
rheit fur Unkomplizierte, E'li“:;g:::ﬁ;‘[“h’f" v:edehmufcrlmngsr:ate ssic h er h b : positiven (wir als
buchende flexible (Verschiebung, :;‘n‘i‘:ﬁz;;\" . (erfolgreiche) Erstgesprach Unternehmen
Unternehmen Riickmelde- / A= Bewerberinund UN eit Kontaktquote Un':;’:::‘nj‘e':‘ . kénnen uns
Verschiebemogl Feedback Bewerber auch darstellen)

ichkeit

Absagegriinde
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Erstellt eine erste wirtschaftliche Kalkulation, ohne euch in
Detailgenauigkeit zu verlieren.

Annahme: 5
externe
Entwicklera - Investitionskosten = 100k EUR Laufende Kosten = 35k EUR
1000 EUR pro
einmalige Investition =~
5000,-€ 50k€/
. . 5000,-€/
: Entwicklun Sprint = Monat 20.0k€/ Monat 10.0k€/ Monat
laufenden Kosten gskosten/ 100.0k€/ Lizenzkosten  Beriebsiosten - Marketingkosten
Tag Monat
Annahme:
2 Wochen
Sprint =10
Tage
. 50.0k€/ Monat 20.0k€/ Monat 1 Bestandskunden
m O n atl I C h e B rUttO effe kt Zusatzerlose Zus:ltjslrlg;ec::rch Bz:friedd:nhedit
g
durch & Kontakte/ Termine 70k EUR R‘i‘;ﬂ‘[iﬁrzz
(erfolgsbasierte
Neukunden Komionente) Erstsgl"ez\g:a'ch
. 35k
monatliche Nettoeffekt EUR
best worst
case case
. . scenario scenario
Amortisationsdauer. knapp 3
3 Monate 100.000 EUR / (70.000 EUR - 5.000 EUR - 20.000 EUR - 10.000 EUR) = 2,85 Monate

Zur Ubungsubersicht

Neukunden

\ Effekt aufgr.

neuem
Feature

2,5
Jahre
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Zur Ubungsubersicht

Prift, ob der Business Case tragfdhig genug ist oder zuerst
validiert werden muss.

Zahl mit ,
.. Unsicherste
( groBtem - Zahl
no : .
Einfluss
show
rate)
)
.
50.0k€/ Monat
Zusatzerlose 5
Was sollten durch
wir vorher Neukunden
Gberpriifen? *
Wie relevant ist das
Marktanalyse: Wie ——
viele i
extern: Neukunden T o
kénnten wir Vorteil gegentiber dem

dadurch erreichen Angebot der

Mitbewerber

derzeitige
o No show

intern: rate


https://miro.com/app/board/uXjVHS7BZoc=/?moveToWidget=3458764648626855292&cot=14

Erinnerungen

Eine Plattform vermittelt Bewerber:innen an
Unternehmen. Viele gebuchte Erstgesprache finden
nicht statt, weil Bewerber:innen Termine vergessen
oder kurzfristig absagen.

Das Feature sendet automatisierte Erinnerungen
per E-Mail und SMS, inklusive Bestadtigungsbutton
und einfacher Terminverschiebung.

Welches Problem oder ungenutzte
Potenzial adressieren wir?

Bewerber

nehmen nicht an Bewerber Entscheider HR/FK
dem Verbindlichkeit Ressourcenalloka
Erstgesprach teil Motivation Ressouttcen tion
(Annahme 20% Wertschatzung allokation Motivation
No show) 3 a
MA Zufriedenheit

Wodurch entsteht Nutzerwert?

Hohere )
Wertschatzung Entscheider API
Schnittstelle

auf Unternehmen integrativer
flr U-eigene

und
Bewerberseite Wiertsitony Infrastruktur

Welchenwirtschaftlichen Mehrwert hat

das Feature?

Fir wen ist das Problem relevant?

P A R S
Bewerber:innen Recruiter:innen
| Frssrn Al ey

Unternehmen

Wodurch entsteht Unternehmenswert?

Hohere Weniger
Effizienz im Meh(; Ku':den g
urcl i
Bewerbungs- niedrigere No Idle-Time Referenzen
verfahren e EES bei HR Bewertungen

Reputation

Zur Ubungsibersi

Frage: Sind wir der
Anbieter, oder das
Unternehmen, dass die
Plattform nutzt?

Annahme:
Wir sind der Anbieter der
Plattform
korrekt
#)


https://miro.com/app/board/uXjVHS7BZoc=/?moveToWidget=3458764648626855292&cot=14

Zur Ubungsubersicht

Wie verdienen wir als Plattform
Geld?

1. Monatliche Grundgebihr
2. Provision pro vermittelten
Bewerber (% von Recruitingkosten)

Erstellt eine erste wirtschaftliche Kalkulation, ohne euch in
Detailgenauigkeit zu verlieren.ji

einmalige Investition monatliche Bruttoeffekt laufenden Kosten monatliche Nettoeffekt

Amortisation
1 Sprinta 20% mehr
10 Tage Vermittlung
5% Provision:
mit 5 Dev 4.000€ Mailing .
ApmeEre  operseany
1000€ / 350
. Vermittlungen
Tag & pro Monat
70x4.000€ 300€/ 200€/
. 280.000€
Monat Monat
50.000 € 280,000 € ; 500€ / ‘ 275.000 1
(einmalig) (monatlich)

Monat € : lemEL:


https://miro.com/app/board/uXjVHS7BZoc=/?moveToWidget=3458764648626855292&cot=14

Zahl mit
groRtem
Einfluss

Abschlussrate
wirklich bei
20%

Pru

ft,

mehr
Vermittlungen
und héhere
Kundenzahl
erhéhen den
Umsatz

2u erwartende

Wartungsko:
fiir das ne
Feature

ob der Business Case tragfahig genug ist oder zuerst

validiert werden muss.

"20% mehr
Vermittlungen"

Unsicherste
Zahl
Wettbewerbseffekte
kénnen Kundenerfolg
Schatzung, wie .
lange der reduzieren
Bruttoeffekt "halt" :
sten (bis 28.
e Was sollten Mitbewerber das
: gleiche Feature
wir vorher s
Gberpriifen?
Kosten wirklich Weiterent-
I icklungen
el Laufende e
Developer Geld kénnen auch
beim neuen Kosten laufende
Feature? genauer " Kosten erhohen

Uberprifen

Zur Ubungsibersic


https://miro.com/app/board/uXjVHS7BZoc=/?moveToWidget=3458764648626855292&cot=14

Tolle
Vorbereitung

Interaktives
Board bzw.
Termin

Tolles Webinar, in
Ubung 2 wéren 5
minuten mehr auch
gut gewesen :)

wie immer, mega
vorbereitet und mit
praktischem Nutzen

schéne Mischung aus selbst
ausprobieren, Uber
Entscheidungen im eigenen
Unternehmen reflektieren
und Theorie

Wieder super
organisiert

Gute Vorbereitung,

sehr abstrakter und

grob beschriebener
Case

super Format, danke
flr die Inhalte &
interkativen Sessions

Technik hat
super
funktioniert

Schéner Mix aus
Gruppenarbeit
und Input

Vielen Dank, hat mich genau
da abgeholt, wo ich es aktuell
brauche. Gutes
Einstiegsniveau fur das
Thema

Wir freuen uns uber Euer Feedback

zum Live-Event

"Business Case Light"

Viele gute Inputs!
17 -19 Uhr finde
ich besser

Gerne wieder
um 16:30 Uhr
starten

Sehr kurzweiliges
Format, hat mir
sehr gut gefallen

Schones, sehr
interaktives
Format

heute etwas wenig Theorie
Sampte-BEtight

(da warich zu frih :-))

Wieder einmal sehr informativ und
viel gelernt durch das selbst
durchgehen des Fallbeispiels.

Vielen Dank!

Vielen Dank fur euer Beispiel,
es war super gut investierte
Zeit. Die 2h sind wie im Flug

vergangen.

Vielen Dank fur die sehr
gute Moderation und die
durchdachte Ubung. Ich
bin gerne wieder dabei.

gut organisiert, mit
Interaktiven Gruppen-
Arbeit (hands-on) find

ich super Format

Gruppenarbeit
liefert neue
Perspektiven

Mit den gleichen Personen beim
Kennenlernen und in den
Arbeitsgruppen zu sein, wiirde
helfen, den Background/die
Perspektiven der anderen schneller
zu verstehen

"Was du in diesem Event lernst" hat (aus
meiner Sicht) hohere Erwartungen
geweckt, als das was wir heute
besprochen haben. Wir hatten gerne
tiefer in die Themen gehen kénnen
(aber dafur ist die Zeit naturlich auch zu
knapp)




Lernt euch in den Gruppen
kennen. Klart auch, warum ihr
heute hier seid.

Bitte dokumentiert den Grund auf dem Miro-Board.



Einfuhrung

WARUM SOLLTEN WIR UBER
BUSINESS CASES SPRECHEN?



Viele Produktideen klingen fachlich sinnvoll.

8-

Spatestens bei Priorisierung, Budget oder
Fokus entsteht die Frage nach
Wirtschaftlichkeit.

G-

Ein Business Case Light hilft, Nutzen, Aufwand,
Annahmen und Entscheidung fruh sichtbar zu
machen.



1. Wertlogik
Wodurch entsteht wirtschaftlicher Wert?

2. Kalkulation

Wann amortisiert sich das Vorhaben ungefahr?

3. Entscheidung

Was tun wir als Nachstes?




Ein Business Case Light macht
sichtbar, ob ein Feature sich unter
nachvollziehbaren Annahmen in
einem akzeptablen Zeitraum
amortisieren kann.




Beispiel

CASE STUDY



Feature: Automatische Interview-Erinnerungen
fur eine Recruiting-Plattform

Eine Plattform vermittelt Bewerber:innen an
Unternehmen. Viele gebuchte Erstgesprache finden
nicht statt, weil Bewerber:innen Termine vergessen
oder kurzfristig absagen.

Das Feature sendet automatisierte Erinnerungen
per E-Mail und SMS, inklusive Bestatigungsbutton
und einfacher Terminverschiebung.



Ubungen

WIRTSCHAFTLICHE HEBEL



1. Welches Problem oder ungenutzte
Potenzial adressieren wir?

2. Eiur Wen ist das Problem relevant?

3. Wodurch entsteht Nutzerwert?

4. Wodurch entsteht
Unternehmenswert?




Welchen wirtschaftlichen
Mehrwert hat das Feature?

z. B. Upselling, Aufwandsreduktion oder Conversion



Beispiel

Automatische Interview-Erinnerungen reduzieren die No-
Shows, senken dadurch den Recruiting-Aufwand und
machen dadurch Upgrades sowie Kundenbindung

wahrscheinlicher.



Ubungen

AMORTISATIONSRECHNUNG



Einmalige Investition + monatlicher Nettoeffekt = Amortisationsdauer

! |

Alle Kosten bezuglich Dauer in Monaten
der Umsetzung

\4

Bruttoeffekt - Laufende Kosten

!

Direkter Effekt



Tipp
Zur Berechnung der Entwicklungskosten kann im
Zweifelsfall mit einer einfachen Annaherung

gerechnet werden

g

500 € pro Tag bei internen
Mitarbeitenden und 1.000 € pro Tag bei

@ externen Dienstleistenden



Begriffe der Amortisationsrechnung

Die einmalige Investition beschreibt die Kosten, die
entstehen, bevor das Feature genutzt werden kann, etwa fur
Konzeption, Design, Entwicklung, Test und Einfuhrung.

Der monatliche Bruttoeffekt beschreibt den gesamten
erwarteten wirtschaftlichen Nutzen pro Monat, bevor
laufende Kosten abgezogen werden.

Die laufenden Kosten sind wiederkehrende monatliche
Aufwande, etwa fur Betrieb, Wartung, Support oder externe
Dienste.

Der monatliche Nettoeffekt zeigt, welcher wirtschaftliche
Nutzen nach Abzug der laufenden Kosten tatsachlich tbrig
bleibt.

Die Amortisationsdauer beschreibt, nach welcher Zeit die
einmalige Investition durch den monatlichen Nettoeffekt
wieder eingespielt ist.



Erstellt eine erste wirtschaftliche
Kalkulation, ohne euch in
Detailgenauigkeit zu verlieren.

Redet miteinander und dokumentiert auf dem Miro-Board.



Einmalige Investition:

Monatlicher Bruttoeffekt:
4.500 € Upgrades +

1.000 € Supporteinsparung +
3.000 € vermiedener Churn =

Monatlicher Nettoeffekt:
8.500 € Bruttoeffekt - 2.000 € laufende Kosten =

Amortisationsdauer:
36.000 € / 6.500 € =



Zahl mit groBtem Einfluss

Upgrade-Umsatz und Churn-Reduktion, weil sie
den groRten Anteil am monatlichen Effekt
ausmachen.

Unsicherste Zahl

Vermiedener Churn, weil schwer nachzuweisen
ist, ob Kund:innen tatsachlich wegen dieses
Features bleiben.



Ubungen

REFLEXION



Was sind die kritischsten und was
die unsichersten Annahmen?




Pruft, ob der Business Case
tragfahig genug ist oder zuerst
validiert werden muss.

Redet miteinander und dokumentiert auf dem Miro-Board.



Kritischste Annahme

Das Feature reduziert tatsachlich die Zahl nicht stattfindender
Erstgesprache und wird von Unternehmenskund:innen als
relevanter Mehrwert wahrgenommen.

Unsicherste Annahme
Dass Unternehmen wegen dieses Features in ein

hoheres Paket wechseln oder weniger haufig
kiindigen.



wir bauen drei verschiedene Szenarien

auf, um zu entscheiden, wie wir weiter
machen.



Nur geringer
Upgrade-Effekt,
kaum messbarer

Moderater Upgrade-
Effekt, etwas weniger
Churn, weniger

Starker Upgrade-Effekt,
deutliche Churn-
Reduktion, hoher

Churn-Effekt. Support. wahrgenommener
Nutzen.

Monatlicher
Bruttoeffekt 3.000 € 8.500 € 14.000 €
Laufende 2.000 € 2.000 € 2.500 €
Kosten
Nettoeffekt 1.000 € 6.500 € 11.500 €
Amortisation 36 Monate 5,5 Monate 3,1 Monate




Auch beim Einsatz der 3-Punkt-Schatzung
sollte man bereit sein das Feature zu entwickeln.

Bester Fall + 4 x wahrscheinlicher Fall + Schlechtester Fall
6

3,1+4Xx5,5+36
6

=10,18 Monate



Nachster Validierungsschritt

Kein vollstandiger Bau. Zuerst ein Pilot mit 20
Unternehmenskund:innen uber vier Wochen. Die
Erinnerungen werden zunachst nur per E-Mail
umgesetzt, um Kosten und technische Komplexitat
niedrig zu halten.




Zu messende Signale

Veranderung der No-Show-Rate
Anzahl bestatigter oder verschobener Termine
wahrgenommener Nutzen durch Recruiter:innen

Bereitschaft, das Feature als Teil eines hoheren
Pakets zu bezahlen

Veranderung von Supportanfragen zu
Terminproblemen



Abschluss

SCHLUSSGEDANKEN



Ein Business Case Light ist keine exakte Vorhersage,
sondern eine strukturierte Entscheidungshilfe.

Er hilft uns, fruh sichtbar zu machen, wodurch
wirtschaftlicher Wert entstehen kénnte, welche Annahmen
lkritisch sind und was als Nichstes validiert werden sollte.

Gerade bei unsicheren Produktideen ist nicht die perfekte
lKalkulation entscheidend, sondern ein gemeinsames

VVerstandnis tber Nutzen, Aufwand, Risiken und nichste
Lernschritte.

So wird aus einer Idee keine Bauchentscheidung, sondern eine
uberprufbare Hypothese.




Gemeinsam koénnen wir so viel mehr
erreichen. Lasst uns also voneinander
und miteinander lernen.

N

Tauscht euch auch gerne
nach diesem Event
miteinander aus. :)



Die

werker
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