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LichtBlick SE

LichtBlick wird als
erster griiner
Energieversorger in
Deutschland
gegrundet

LichtBlick
versorgt die
ersten acht
Privatkunden
mit griner
Energie

1999
2000

LichtBlick
beliefert

2005

Kunden

Erstes Unternehmen
mit bundesweitem
Angebot fur ein
umweltfreundliches
Stromprodukt

LichtBlick versorgt die

ersten Geschafts-
kunden mit griner
Energie

LichtBlick gehort zu
den Grundern des
Bundesverband

Erneuerbarer Energien

(bne)
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2007

2009

LichtBlick or\_")
beliefert o

(q\}
Kunden

Erstes innovatives
Schwarm-Konzept
ZuhauseKraftwerk ®

Rekordverdachtige

Kundenzuwachse -

LichtBlick beliefert
Privatkunden

LichtBlick ist das erste
Unternehmen, das
bundesweit ein Biogas-
Produkt fiir Privatkunden
anbietet

LichtBlick entwickelt
Co-Brandings mit zwei
Bundesligavereinen

2014

2015

Das SchwarmHaus ®
Projekt wird
vorgestellt.

LichtBlick beliefert
erste Geschéfts-
kunden mit
klimaneutralem Gas

LichtBlick erhalt
zahlreiche
Auszeichnungen fir
Service und Produkte

Beginn der agilen
Transformation
von LichtBlick

2018

Jﬁneco

Eneco Ubernimmt
im Februar 2017
50% Anteile an
LichtBlick, im
Dezember 2018
werden die
restlichen 50%
Ubernommen.

2017




LichtBlick : Pionier und sinnstiftendes Unternehmen

> 50
Mehr als 210]0) Auszeichnungen

1.000.000 700 - fir Service und

LichtBlicker WIS Uimisliz Mitarbeiter ITETEIR e
Schwarm-

Energie®

1.800.000.000 240 2.600.000.000 | Nr. 1

KWh Gasabsatz Jahre erfolgreich | KWh Okostrom- Marktfiihrer
im Energiemarkt AbSatz Okostrom
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,Als junger Mensch bin ich fur saubere
Energie auf die Strafde gegangen.
Heute bin ich LichtBlicker.”

Steffen Hellmann, Gastronom, Restaurant NIL,
LichtBlicker seit 2007
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Der Energiemarkt wird sich im nachsten Jahrzehnt dramatisch
verandern - und uns damit viele Moglichkeiten bieten

Dekarbonisierung + E-Mobilitat + Heutiger Mark

B HEUTIGER MARKT
* Digjtalisierung von Messgeraten
* Intensivierung Wettbewerb
E-Mobilitat + Heutiger Markt * Umstellung auf "nur grune" Energieerzeugung
* Verlagerung weg von C2S hin zu C2A

B cvoBILITAT
* Veranderung der Nachfrage
* Eintritt neuer Player

DEKARBONISIERUNG
° unserer Branche
>1000 TWh * der Haushalte (z.B. Heizstrom)

Heutiger Markt

750 TWh Dies hat Auswirkungen auf unser Kerngeschéft
& unsere neuen Produktangebote.

500 TWh
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Unsere bisherigen Antworten auf diese Veranderungen waren sehr
innovativ, wirtschaftlich aber nicht erfolgreich

Tradition trifft Innovation: LichtBlick
installiert GroBbatterie Tesla Powerpack
bei Schliiter & Maack

Hamburg, den 22082017 [ [in} 3] =)

Intelligente Netzanbindung von
Elektrofahrzeugen zur Erbringung
von Systemdienstieistunge en
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INE ES Ssiamiseh. | Ui Das Hamburger Energie- und IT-Untemehmen LichtBlick hat Deutschlands erste
Das SchwarmHaus®: Aus Nachbarn Bundesumweltministerin Barbara Tesla-GroBbatterie in Betrieb genomemen. Das Tesla Powerpack hat eine
werden Energiepartner Hendricks besucht LichtBlick Speicherkapazitit von 190 Kilowattstunden und steht sufl dem Gelande des
SchwarmHaus® ger Traditi Schiiiter & Maack. LichtBlick optimiert den
Hamurg. dun 207 n OBmO  Betrieb der Speicher mittels der IT-Plattform SchwarmDirigent®.

Ein inteligentes Haus mit Nachbarn, die ihre Energle zum Wohnen, Waschen, ja

enzeugen, Alles

i und vor OFL. m jekt 36 Mehrfamilienhaus™ hat Lichtglick

bereits genau das erfolgreich In zwei MchrfamiSenhusern getestet.
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Ursachen:

Visionen wurden ,brachial® umgesetzt.
Schlechtes Timing.

(Technikgetriebene) F&E-Projekte mit
hohen Erkenntnisgewinnen, die aber
wirtschaftlich nicht umsetzbar waren.
Produktentwicklung ohne systematische
Untersuchung von Kundenbedurfnisse und
kein Einbindung von Kunden-Feedback.
Langfristige ausgerichtete Meilenstein-
Projekte wurden ,durchgezogen®.

Wir taten uns sehr schwer damit, Dinge zu
beenden.

Keine ,Scheitern- und Fehler-Kultur®.



Der Innovationsprozess bel
LichtBlick
(seit Anfang 2018)

‘ - i
Innovation ist keine Pflicht - Uberleben aber auch nicht.



Agile Arbeitsprinzipien

Kundenzentriert

Kunden und Kundennutzen
im Fokus, Kundenfeedback
zur Validierung und far
Hinweis auf notwendige
Weiterentwicklung
(Iteration)
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Kollaborativ

Enge Zusammenarbeit und
Austausch in
selbstorganisierten und
cross-funktionalen Teams

Iterativ

Schlanke Vorgehensweise
und Moglichkeit,
verschiedene Methoden zu
nutzen; Plananpassungen
erlaubt und einfach

10



LichtBlick SE

r{— kontinuierliches Lernen in Iterationen

Measure
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“Failearly fo succeed
poner”

- David Kelly, Founder IDEO, d.school Stanford

brainbirds

opening minds

11



Wir nutzen ein breites Bundel an agilen Formaten

Product Discovery-
Methodenleitfaden

Ein Methodenleitfaden fiir die agile &
kundenzentrierte Produktentwicklung

¥ DER METHODENPFAD
Die 6 Methaden im Methodenpfad kénnen als Vorgehensmodell vor allem fir die
Startphass jilen Produktentwickl genutzt werden. Die Methoden decken alle
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Beispiele

* Hackathon

* Kreativworkshop

* Design-Thinking Workshops
* Team-Mission Workshops
* (Google) Sprints

* Personas Workshop

® User Journeys

* Prototyping

* Retros

* MVP Workshops

® Customer Discovery

12



Stakeholder

* Setzt Innovationstrategie
®* Bestimmt und legitimiert PER

* Setzt Rahmen (Budget) und schafft
Freiraume
* Unterstutzt bei Ressourcenkonflikte »)
* & Machen auch Vorschlége fir =~ h

Produktentwicklungen

Vo rstand

\
\

™

* Entscheidet unabhangig, ob eine |
Produktidee in die nachste Phase des | /;
Innovationsprozesses gelangt oder : v /
beendet Projekte I.: 4

* Stellt sicher, dass bei der Entwicklung von ")
Produkten vom Kunden her gedacht wird h -

°  Fordert die Produktteams in Bezug auf inre  ~ pg T T
Produktentwicklung heraus i

* Entscheidet Uber finanzielles Budget pro
Produkt

'
P

LichtBlicker
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IPE

Selbstgesteuertes, agiles Team
Produktverantwortliche (Produkt-
CEO's)

Agile Coaches, die Produktent-
wicklungsteams methodisch
unterstutzen

Entwickeln mit dem PER (iterativ)
den Innovationsprozess kontinuier-
lich weiter

Konnen ldeen vorschlagen

Werden - nach Absprache mit
Vorgesetztem - freigestellt

Konnen Produktidee als eigener
“CEOQO” durch die Innovationsphase
bringen

oder auch als Teammitglied in einer
Produktentwicklung mitarbeiten



Innovationsprozess orientiert sich an einem Phase-Gate-Modell
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10 min Pitch

Exploration { .

—

30 min Pitch

Cool,
go for it!

Ressourcenfreigabe

Gate Il

Entscheidung : Entscheidung;:
FUhrungskraft Produkt-Entscheider-Runde

LichtBlick SE 28.09.2019 | ICV Nordtagung | Hochschule Fresenius 14



GESCHAFTSMODELL

Geschaftsmodell im BMC abgebilden. Iterativ
in jeder Phase validieren.

SCALE- UP

Was muss heute getan werden, um
zukunftig in das ScaleUp einsteigen zu
konnen?

von grober Abschatzung zur robusten
Excel Kalkulation.

BUSINESS CASE

Was sind die nachsten Schritte
und was wird daftr benotigt?
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TEAM & ACTION PLAN

15



Ein wesentliches Werkzeug im Prozess ist der BMC

Das LichtBlick WHY

b 4

) -K.ey Value Customer
Activities Proposition Relationships

Partners

Kernkompetenzen Regulatorik

N,
97
7

[/ /

Costs / Key
Resources .

Wettbewerber

(1) Business Modell Canvas, Alexander Osterwald
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Weitere Werkzeuge, die jedoch nicht alle verbindlich
vorgeschrieben werden, sondern zur Orientierung dienen

Eingabe
Produkt [NAME]

Sttt .... Business Case : beschreibt Geschaftsmodell in Zahlen

Anzahl Kunden 0 0 o 0 0

Umsatzerlas (Einnahmen]

Direkte Produktkosten

ROHMARGE 1 DECKUNGGBEITHAG 1
BT Mharge

Vertriebskosten

DECKUNGSEEITRAG 1T

Beispicle

Marketingkosten (2 B Werbskarpagne ader Website]

Externe Proiekt T-Kesten (2.B. fir E niwicklung Website]
Personal-Projekt-Kosten; 2 B. fiir dezidientes Produkimanagment)
Laufende Personalkosten [z B. IT, Kundermangemert)

Sorstige Kosten, die fi Deinen Business Case relevant sind
Sonstige Kosten 1= summe €

.... beschreibt, wie wir Werte fur Kunden generieren konnen

PRODUKTERGEBNIS WE
Profitabilitat nach 5 Jahre
Q  Pass{zur LE-Strategie . Bauchgefiihl
Q Liefe(t Wachstumsimpulse Q Geringe Malkvemmnsbamereh urid Q W\lr\iﬁ( du als Privatperson
a Trégt positiv zur LE Marke bei gin Time- £1 in dieses Produkt
Q Kann von Wettbewerbern nicht Jahr - investieren?
einfach kopiert werden ['unfairer O Hat sine Produktiebensdsuer yon!
Vorteif fiir LB} mindestens 3-5 lahren !
. O Minimsle Kundenbindung von2 | . . . .
| Finanzen | Jahran !
" [ — | Potentialcheckliste als Orientierung
. R [N R]
nech o !
spéteéstens 7 lahren a Erschlisfung eines neuen B
O Umsstz von > € 10 Mio,/Jshr magiich
] never Service. Keine inkre:
Markt | [Keinteilige) Innovation und E
Q Massenmerkttausglich Prozessoptimierung,
O  Emméglicht LB Marktfiihrer oder sher O Baut suf LBs Kompetenzes — - - -
die Nr. 2 zu werden. i Macht mehr fur Sie als nur Strom speichem. Die SchwarmBatterie® von
O Merkigréfe in Deutschisnd von P 5
mindestens €50 Mio. Umsatz/Jahr LichiBlick
......... demmees ----==-------- -Technologe- - -~ - ---------- Mehr aks eine Million Haushaite in Deutschiand haben Sl[:l‘l DeIEIIS fur eine elgEnE Phﬂlwﬂllalk—.ﬂ_nlage entschieden und
Produkt/Sefvica O Am Kunden (inshesondere 4 bringen damit die Energiewende aktiv voran. So kénneh slsasldh im D1 c mit etwa 30 % m ‘hw_n )
O Leicht'skslierbar market fit) wird nur bewshn :Iﬁvﬁlﬁummﬂ mehr Prosumer entscheiden th i n.!har hinaus fir einen Batteriespeicher und steigem diesen Anteil
O Qualitit und Senvice stehen im Fokus, Technologie eingesetzt
keine Discountprodulite n Schitt weiter und decken wirklich 100 % |hrEs
' Strombedarfes mit griner Energie. Durch die in defh tragen die
; Stabilisierung der Netze bei, wodurch LichtBlick einen Sehf gihstigen Reststromtart fir nur 10 ot/kWh nnhleten luann Diesen
St e v Lt g e .... Pressemeldung
Fiir da: Angebot arbeitet Licl gl derHamware als auch bei Berstung, Verksuf und Installation
mit I Partnem Eingesetzt 9 der Marke LG Chem mit moderner
I.nmunr\onen—Technulogle Dla SchwarmBamerie® ist mn élled Solaranlagen kompatibel, egal ob Neubsu oder Bestand und
der L der. H

Durch die Ausstattung |hrer Batterie mit intelligenten a‘mrimetulem erfiillen die Kunden schon heute* die zukinftigen
Anforderungen fiir Smant Meter und sparen die gesetzlich tegdlierten Zahlerkesten eln

Augerdem machen sie Ihr Heim fit far die Zukunft. Egal ob At oder sonstige
Verbraucher- die Zukunft ist emi und dank defr Schw ie® kann der selbst produzierte und

zwischengespeicherte Strom zukinftig intelligent und u'p(im nutzt werden - ganz automatisch.

Und das alles zu Kondmonen die fair, TranSparent L und.flr finf Jahre garantiert sind: mehr Leistung, fir weniger Geld.
Die Schwar ist ab sofort. velfughbsr.
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Exploration

ANFORDERUNGEN

Verschaffe dir einen Uberblick iber
alle relevanten Aspekte deiner
Produktidee bzw. deines Themas.
Denke dabei unbedingt
zielgruppenzentriert.
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Geschaftsmodell - 1. Seite, 9 Fragen, fokussierte
Antworten!

 Mache Annahmen fur jede Frage des Lean Canvas
und hebe die 5 entscheidenden Annahmen hervor.
Brainstorme / diskutiere uber deinen Lean Canvas
mit Kollegen

* Mache (einfache) Marktforschung in deinen
Zielgruppen und zu deinen entscheidenden
Annahmen: vom Schreibtisch und mit minimglem
Aufwand. 2-4 “Kunden”-Interviews (mit Ko ,

N2

18



Problem / Solution Fit > Attraktivitat (desirability)

ANFORDERUNGEN

Stelle sicher, dass deine Losung,
dein Produkt die Bedurfnisse /
Probleme des Kunden trifft und |0st.
Starte/blicke dabei immer aus der
Kundenperspektive. schidsselpartner |5

Kostenstruktur

AR T e P T —
[ttt el

P
(e o e e
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Diese Phase ist die entscheidende in der Produktentwicklung

Warum genauer hinterfragen?

Instagrnam

Potenzialanalyse von Smart Home

€in Bericht flr LichtBlick S&

USABILITY TESTESSEN

Marktforschung Vorgehen

USABILITY-TESTESSEN (APRIL 2019)
* Sechs Probanden. je sechs Fragen. 12 Min Zeit

* Probanden nicht selektiert
* Fokus: Nachhatigkeit im Alitag und Beteiligung

'QUALITATIVE MARKTFORSCHUNG (JULI 2019)
* Interviews mit acht Probanden. Dauer je Interview:
eine Stunde
* Probanden Auswahl: 25 - 65 + Jahre. alle zeigen
alie haben
Mindset. alle zeigen Online-Zahlungsbereitschaft, 3-4
haben bereits online Konto oder Depot erdffnet

* Befragung 2u Finanzen und Nachhaltigkeit
* Fokus: vertiefendes Sondieren von
und thren und
Vertestung der Hypothesen

Genauer hinterfragen!

LichtBlick SE 28.09.2019 | ICV Nordtagung | Hochschule Fresenius 20



Product / Market Fit > Machbarkeit und Wirtschaftlichkeit

ANFORDERUNGEN

Bringe Nachweise, dass dein
Geschaftsmodell funktioniert, die
Nachfrage existiert und deine
Produktidee wirtschaftlich

erfolgreich sein kann. Mache sctpurer | [ | cnosaakunen ) nutenersrecen (| sumntesehungen () | tundrsgme
einen ( e Chten) limitieren ' s S =
Vertriebstest, auch um Prozess zu
lernen und zu validieren und die
Zahlungsbereitschaft deiner
Kunden besser zu verstehen.

Justiere und verfeinere deinen
Business Case.

LichtBlick SE 28.09.2019 | ICV Nordtagung | Hochschule Fresenius



Zielgruppe Kundenparkplatz

Ergebnisse Produkt / Market Fit

Beschreibung:

« Verweildauer Kunden > 6h: z.B. Hotel (inkl.
Tagungshotel), Golfplatze

+ Verweildauer Kunden < 6h: z.B.

Zielgruppe Arbeitsplatz und Flotte

Beschreibung:
+ Geschaftskunden mit eigenem E-Fuhrpark und/oder

« signifikanten privaten Mitarbeiter/Besucher E-
Fahrzeugen

Gaststattengewerbe, Freizeiteinrichtungen, Handel,
private Parkplatzbetreiber, Facharztcentren

»

Kernhypothesen

+ Der Geschaftskunde, mit langerer Verweildauer seiner Kunden, braucht Ladelésungen, um im Wetthewerb zu
bestehen und/oder neue Kundenzielgruppen zu erreichen.

+ Der Geschaftskunde benétigt eine Méglichkeit, schnell und unkompliziert sein E-Fuhrpark und private MA-/Besucher
E-Fahrzeuge zu laden inkl. Monitoring.

+ Der Geschaftskunde benétigt keine Abrechnung der individuellen Ladevorgénge. Die
v.a. einfach und praktikabel im Alltag sein.

+ Der Geschaftskunde ist in der Entscheidungsfindung fiir eine Ladelésung mit der Komplex|

Zielgruppen und Kernhypothesen wurden in qualitativen Intervi
'ws, 2. Runde 6 Interviews)

LichtBlick SE

Produkt R
@ aufwand

TAB-Konformitat

Vertriebstest - Qualitatives Feedback der Kunden |

Preis

Zusatzhardware

Okt. 18 - Jan- 19
10er Proposition

Zahlerschrank

AC-
Kopplung

Promotion

User lesen

nicht
LB Kanale
funktionieren

Digital User
SRR unsicherheit:

neues Produkt

28.09.2019 | ICV Nordtagung | Hochschule Fresenius

Vertrieb

/ MaBnahmen Februar 2019

Produkt
(@

@ entrant
entrallt im

Bestand
@ magich

Nulitarif

Preis
@ enttan
@ 500¢ > 400€
=
Kaum ver-
meidbar

romotion

Funnel
@ ccnmater
Homepage,
Newsletter
Noch nicht
‘adressiert Noch nicht

addressiert

Agenda

1 Das Kundenproblem 03
2 Die Kundenanalyse 05
3 Unsere Hypothesen 09
4 Unser Konzept 18
5 Business Case 23
6 Der Wettbewerb 26
7 Risken 29
& Ausblick Product Market Fit 31
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16 Produktentwicklungen
(inkl. der SmartHome-PE

LichtBlick SE

als Pilotprojekt)

28.09.2019 | ICV Nordtagung | Hochschule Fresenius

2 Scale-up’s
E-Mobilitats-Ladelosung

SchwarmBatterie

Solaranlage + SchwarmBatterie™ +
Okostrom

6 laufende PE’s
EnerViewer
Mieterstrom/ZuhauseStrom
Crowdgifting-/funding-Plattform
Sparfuchs
Goldenes Ende einer PV-Anlage

PPA als neues Instrument der
Energiewende

23



TQY AL TRY AGAIN SU((ESS

LichtBlick SE

THETN.

AN AN
AT

W

Fehler von Heute, sind das
Wissen von Morgen.

Ein positiver und systematischer
Umgang mit Fehlern beschleunigt
einen Innovationsprozess. Je
friher sie passieren, desto starker
lassen sich Kosten senken.

24



LichtBlick SE
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Innovationen entstehen von
unten und aufden, nicht von
oben.

Aufgaben des Managements ist
es, eine Innovationsstrategie vor-
zugeben und geeignete Leit-
planken und Raume fur die ldeen-
entwicklung vorzugeben und
sicherzustellen.

25



Unsicherheit ist der treueste
Gefahrte der Innovation.

Wenn man vorher wusste, dass
eine ldee funktioniert, dann ware
sie nicht neu. Haufig versteckt sich
genau da, wo man sich nicht
sicher sein kann, ein Raum fur
neue Marktchancen. Deshalb

becomes sckf* ethmg else.”

- Pablo Picasso muss man Freiheiten zum Testen
und Ausprobieren zulassen.

LichtBlick SE 28.09.2019 | ICV Nordtagung | Hochschule Fresenius 26



LichtBlick SE
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Teamarbeit und Interdiszipli-
naritat sind der Schiussel zu
Innovation.

Je unterschiedlicher ein Team
hinsichtlich Fachwissen und
personlichen Fertigkeiten ist,
desto grofSer ist die Fahigkeit,
komplexe Probleme zu durch-
dringen und innovative Ergebnisse
zu liefern.

27



LichtBlick SE

YOU HAVE TO START WITH
CUSTOMER EXPERIENCE
AND WORK BACKWARDS
TO TECHNOLOGY. NOT
THE OTHER WAY ROUND.

o
‘.
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Ohne ein genaues Verstand-
nis des Kundenbedurfnisses
gelingt keine Produktinno-
vation.

28



Innovationscontrolling

11 11
Wer nach vorne sehen will, darf nicht nach hinten denken.



Innovationscontrolling nach ICV ControllingWiki M

Aufgaben des Innovationscontrollings
Die zielgerichtete|Planung, Steuerung und Kontrolle von
Innovationsprojekten zur Unterstitzung des Managements (...).

Damit dient es insbesondere der Sicherstellung der |Effektivitét (.)

und|Effizienz (.) des Innovationsmanagements. Die Rolle der

Innovationscontroller ist somit die|Koordination|der verschiedenen
Innovationsaktivitaten sowie deren Ausrichtung an der Innovations-
bzw. Unternehmensstrategie. Im Hinblick auf die ubergeordneten
Ziele ist eine wesentliche Aufgabe die Leistungsbewertung der

verschiedenen Projekte. Dies ermoglicht eine bessere|Steuerung

(...)und |unterst[]tzt die Entscheidungsfindung des Managements
Zudem muss auch der Fortschritt und die Einhaltung von
Zwischenzielen Uberwacht und gemessen werden. Die gewonnen
Informationen dienen der fruhzeitigen Erkennung von

Planabweichungenjund ermoglichen so ein rechtzeitiges
Reagieren.

(D https://www.controlling-wiki.com/de/index.php/Innovationscontrolling

LichtBlick SE 12.06.2019 | Vortrag an der Hochschule Fresenius

lassisches
Controlling-
Verstandnis
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Unser eher dynamisches Verstandnis in Form eines
<IlnnovationsControllinglLeitbildes>

Wir als LichtBlick-Controlling sind Forderer
und Beschleuniger unseres Innovations-
managements durch eine kritische, aber
gleichzeitig konstruktive, wertschatzende
und flexible Unterstlitzung der PE-Teams in
allen Phasen des Innoprozesses mit dem
Ziel, durch die Entwicklung, das Scheitern
und das Scale-up von Produkt- und
Geschaftsmodell-Innovationen, zu einem
positiven Wachstum von LichtBlick beizu-
tragen.

LichtBlick SE 28.09.2019 | ICV Nordtagung | Hochschule Fresenius
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Bei Lichtblick fullen wir gleichzeitig verschiedene Rollen aus

i 4. Entscheider
1 Klassischer 2.Sparring Partner 3. |nnovator

Controller & Coach
Aufgaben
g * Business Modell
* Kostenrechnung Coach * Cross-funktionaler * Mitglied
* Reporting * Experte Vertriebs- #Ael;r:]nachenm PE- IF:E;)vatlonsboard/
* Datenlieferant KPI‘s
* |deengeber ° Rationalitatssicherer

* Experte/Anlaufpunkt
Abrechnungsprozess

* Rationalitatssicherer

LichtBlick SE 28.09.2019 | ICV Nordtagung | Hochschule Fresenius 32



,Klassische“ Aufgaben

Kostentransparenz mittels Kostenstellen- und
Kostentragerrechnung.

Getrenntes FTE-Reporting (nicht dauerhafte
Projektmitglieder).

Budget- und Forecastplanung durch regelmafiigen
Austausch mit den PE-Leitern.

Unterstltzung der PE-Verantwortlichen durch ein
(vereinfachtes) Zielkosten-Modell (Darstellung als
Ergebnisbricke) als Werkzeug fur kundenzentriertes
Handeln. Ausgangsfrage: Fur was ist der Kunde bereit
zu bezahlen? Was darf ein Produkt kosten?

Projektreporting mittels eines einheitlichen “10-
Pagers” und eines Inno-Dashboards (in Entwicklung).

LichtBlick SE 28.09.2019 | ICV Nordtagung | Hochschule Fresenius




Controlling entlang der Stufen unseres Innovationsprozesses

Mitwirkung

LichtBlick SE

28.09.2019 | ICV Nordtagung | Hochschule Fresenius

Problem /
Solution Fit

>

Business Modell ®
Experte und
Coach

Business Partner ®
Geschaftsmodell

16

Business Modell °
Experte und
Coach

Business Partner °
Geschaftsmodell

Experte Vertriebs-
kennzahlen

&

Ubergang in eher
klassisches
Controlling (P,S,K,R)

Kennzahlen und
Treiber sind schon
genauer festleg- und
messbar
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Wir unterstutzen intensiv bei der Aufstellung und Hinterfragung

des Business Case
Standard Business-Case

Eingabe
Produkt [NAME]
in ‘000 EUR Jahr 1 Jshr2  Jshr3  Jahr 4 Jahr §
Gesamt  Gesamt Gesamt Gesarnt  Gesamt
Anzahl Kunden a a a a o
[
Umsatzerlos [Einnahmen) &) 6.000 1] 1] 2.000 3.000
Direkte Produktkosten (8] [5.060) [1] 0 [1560] [(2.000)
»
ROHMARGE | DECKUNGSBEITRAG | y 4 (C)= (4 ) [E] 340 1] 440 1.000
DBI-Marge Y v T RONGOL T #CIVA B 33.3%
Vertriebskosten [85) [1] [1] [500) [1]
DECKUNGSBEITRAG 11 855 1] 1] [60) 1.000
Beispiele
Marketingkosten [z.B. Werbekarmpagne oder Website) ® [200) 0 0 [500) (500)
Externe Projekt-I T-Kosten [z.B. fur Entwicklung ‘Website) (=1} [ o o [20) 0
Personal-Projekt-Kosten: z.B. fiir dezidiertes Produktrnanagrent) iH) 18] o o (3 0
Laufende Personalkosten [z.B. I T, Kundenmangsrnent] 0] (18] a a (171 1}
Sonstige Kosten, dis fir Deinen Business Case relevant sind [0 a i} i} (80) 0
Sonstige Kosten K] = Summe (F):(0) [235) [1] [1] (620) [(500)
PRODUKTERGEBNIS (L=15)- 1K) 620 o 0 (680) 500
[P ilitat nach 5 Jahre 440]

*  Excel-Modell; KPIl: NPV (5 Jahre).

*  Dokumentation Herleitung Annahmen :
Umsatzpotential abgeleitet vom relevanten
Markt; Kosten, z.T. einheitlich vorgegeben
z.B. CPO, C2S, PC, GM Vertrag, Churn).

* inkl. Kunden-Business-Case.

LichtBlick SE

F1F9-Modell nach FAST

JABCD| E LE|G| H L] d LK | L LI N Lo | P Lal R T L v Lvl
Model type: This model has been constructed to forecast the financial performanc [to Gross Profit of a retail business, with primary outputs of
6 Income Statement, Balance Sheet and Cashflow (Indirect).
7
8 Madel purpose: The projections will be used lo support discussion and negotiation with debt providers.
9
Maodel overview: A single legal entity is modelled, with one business line selling 3 separate products. The model has a monthly timeline covering a
10 period of 6 years, with outputs sUMManis&d annually. HIstorical figures can be entered In financial statement format.
11
12 w X
The diagram below shows the flow of information through the model - starting on the input sheets and moving through the calculation sheets and to the primary
13 OUtputs ofthe model. The flow of g 5 from top 1o Hottom (N the dlagram, and IR to fght N the Model 1tSeif, 3pan from wher Indlcated by a fed Mo,
14 m19  28Feb19 1M1
15 [ c of Financial Line ltems: bale  Actuale  Acuak
16 18 31MZ19  31MT
17 11 12
18 Seilp
1 |
20
21 [InpAct 1 ECIE I
gg T | 04 20704 2070
mpror 706 20706 2070
: R — 1
115 17115 711
'1:|
£ Time B I D 1234 1234
28 [ index ] [ 441 14441 14as
29
30 849
39 [Rev 1 33 o5y
32
3 Cos
: !
35 [vaT ] 849 v X
8 | ,
37 Profit& Cash
38 T T T eb19  3J1Mz19
EL] | | 1 | 249 3309 cusls  Aduale
40 J— . P * | - I z19 31Mz1e
» Guide | SetUp | InpAct | InpFor | Dashboard | Time | Index | Rev | CaS | VAT | Profit&Cash | = =
r— N 249 388 v w
ELl|
2 g cep
= | B85 291535 jan19  28Feb19 3
34 Proft ater tx - acuals GaP 500177 36315 36315 43105 52683 56333 51217 8080 35849 5649 35643 35ead  3med - - Actuals  Aduals
35 8668 691.686
) - Mhrz19  31Mz19
36 msc] GBP — 11 12
» [eNLER SetUp InpAct InpFor | Dashboard Time | Index Rev CoS | VAT | Profit&Cash | Analysis ~FinStat-M  FinStat-A | ChartD ... - 2668 691635
—_— 1 1
= , . . - . m
NN NN AN awaon 5‘=/==,=§=/ﬂ,=*¥:/— E———
N anoo 018 43043 20704 20704
20706 29706
a0 seee 83153 79750 79750
sor1s worzo e sorz2 sy naria worzo ezt horzz oz RS
17.115 17.118
Eoes satsas 12.346 12.346
SN 4441 4444
SEEE SN ge0r 42001
» Guide ‘ SetUp | InpAct | InpFor | Dashboard | Time ‘ Index ‘ Rev ‘ CoS ‘ VAT ‘ Profit&Cash ‘ Analysis | FinStat-M 4167% 4167 %
= = = 4037% 4037 %
20 Retained eamings balance 5139%  5139%
30 44,95 % 44,05 %
31 Retained eamings - acuals - GBP - |- 170.000 208.315 246,630 289735 342418 398752 449.964 490934 526782 598 480 634.328 670.177
2 Actuals period flag - flag 13- 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
13
N Retained eamings balance bf GBP - 170.000 208315 246630 289735 342418 398752 449954 490934 526782 562631 598 480 634328
35 plus Profiafleriax - P 4832372 |- - 38315 38315 43405 52683 56333 51212 40870 35849 35949 35849 35849 35849 g3 29330
3% less BC] _ - I — SN A NN NN I S — . . 20704 20704
- S - - - 29708 29706
SetUp | InpAct | InpFor | Dashboard Time | Index Rev | CoS | VAT Profit&Cash | Analysis = FinStat-M | FinStat-A =~ ChartD ... ( 3750 70780
32 CosS payable - Shoes - GBP 1429958 |- - 19.560 19.560 22.005 26.895 26.895 24.450 19.560 17115 17115 17.115 17.115
33 CoS payable - Trainers GBP 1326495 |- - 14110 44110 15873 19401 19401 17637 14110 12345 12346 12345 12346
3 CoS payadle -Baats GEP 2153078 |- - 6502 16503 18566 22602 22692 20529 16503 14441 14441 14441 4444
35 CosS payable GBFP. 4911531 |- - 50173 50173 56.444 68987 68.987 62716 50.173 42901 432.901 432.901 43.901
a7 Gross profit-Shoes GBP 1054805 - 2904 42994 4619 A7BBT 19210 17484 13071 12225 12205 12225 12228
38 Grass profit-Trainers P 1002401 - 8863 9.863 9971 2487 13434 11840 9552 8358 8356 9.353 8.353
39 Gross profit- Boots GBP 2.835.166 - 16.458 16.458 18515 22629 23.989 21.808 17.448 15.266 15.266 15.266 15.266
] . | SetUp ‘ InpAct | InpFor ‘ Dashboard ‘ Time ‘ Index ‘ Rev ‘ CoS ‘ VAT ‘ Profit&Cash | Analysis | FinStat-M | FinStat-A ‘ ChartData ‘ Checks ‘



Aufgrund unserer Kenntnhisse im Vertriebscontrolling,
unterstutzen wir die Teams haufig vor allem in der P/M-Phase

SEA - Performance Dashboard

Lichtblick SEA Performance

26.23299 € 1,4 Mio. 148510 11% 1,75€ 422,0 62,16 €
.- P .- ‘- . - .-
Impressionen & CTRKampagnenoptimiemng Klicks & CPC Leads & CPL
JS——
150 = — ks = Duschuchn GRS — Comentions = Knsterson
! B »
5 100 n g R R
[ S 0 2 § £ 0 H
E s00. 1K 5 i 1
‘ C: . x
- i [ 0
Lo e e M MR Ok 5 Now 22 Now  5.Dez LOK 40K 2.0k %Mow 22ZNov G0
180k 5 Mo s oer Ep \ u ¢ und B
KW 41 42 43 44 45 48 a7 48 43 50 51 Summe, /@
Impressions 141716 113334 199166 185568 113249 57144 72445 67428 54588 306901 1348830
Clicks 1695 1234 2283 1912 1428 1162 1125 786 555 1687 14227
148€ 186€ 182¢ 212€ 243€ 233€ 167¢ 149¢€ 145¢ 1.82¢€
nnnnnnnnnn 53 36 66 50 43 42 30 20 13 36 417
50.61€ §427€ 6961€ B1I0€ 67T11€ 8363¢€ 6556 € 43.49€ 6985¢€ 62,08 €

KKKKKK 253679€ 1821 78¢€ 424171€ 348071€ 3033 49€ 2IB1873€ 250375€ 131 £ S2629€ 251456 € 25?42.54 €
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* CLV-Analysen mit Datenunterstutzung
* SEA/SEO-Analytics

* Cost-per-Lead

* Conversion-Rate

* Kundengewinnungskosten (Cost-per-
Order)

* Marketingcontrolling (“Customer
Journey-Analyse”)

Aufbau - Interpretation - Benchmarks



Aufbau eines Innovationsreportings /-monitorings

K

CONSTRUCTION
S

“10-Pager” Dashboard

in Form einer PPT, in der quartalsweise der Stand
der jeweiligen Produktentwicklung abgebildet wird:

Innovation Portfolio Performance Dashboard - Beispiel

Innovation Portfolio Performance

Agenda Vitality Index Product Rel 3 Inr tion Pipeline Innovation Cycles Research Quotient
5 Enaes Uberblick (Elevator pitch) . i - G Sidea
e k= o i 1%
3 Markt 22X Kundennutzen . o
4 Technit QUALITATIVE UND WENN MOGLICH AUCH EINE QUANTITATIVE BESCHREIBUNG DES KUNDENNUTZENS .
Mo At welche Kur *2-+ < , - A 4 T — v 0.15%
@y Lic © Busine Uberbllck zu Markt und Regulatorischem Rahmen - 4
Ry Genel
7 Marktp A S
2 Market - H 1 CHANCEN UND RISIKEN
——— eschreibung isiken Prototype Cycles R&D New Patents Innovation Allocation Innovation ROI
9 Ressol . * Verringerun et
3 Prozesskos i R
10 Timeta _ | Beschaffun, Zeitplan fiir die Umsetzung e (& W oy S120500 W
Verwaltung
Energiedate 4 :'::';: M ':‘:“_
* Bis zu bis z1 ate o s o
A —— - .
N Protaty) 3 ARD
C-ﬂ'p‘ll: w A Sovernums FRI000 4 29%
Regulatoriscl Trfalroichor Pitch gl TR0\ ey
© Vanthen Media
kein aktuelles LichtBlick — Beispiel !!!
LichtBlick SE 28.09.2019 | ICV Nordtagung | Hochschule Fresenius
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Entwicklung von KPIs - Beispiele, die wir aktuell besprechen. Wir

fokussieren uns dabei vor allem auf die P/S-Phase

Pirate Metrics : AARRR
Acquisition

Activation

Retention

Referral

Revenue

LichtBlick SE 28.09.2019 | ICV Nordtagung | Hochschule Fresenius

K

CONSTRUCTION
SR

Aktivitats-Kennzahlen

°* # Hypothesen, Qualitative
. Quantitative Interviews

* # MVPs

EinfluB-Kennzahlen

* Cost-per-learning

* Validierungsgeschwindigkeit (velocity)
* Return-on-Product.Dev.Cost

* Process-Improvement-Metrics
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Fazit : Sollen sich Controller in den Innovationsprozess

einmischen?

. Rationalitatssicherung durch kritisches Hinterfragen ist in

allen Innovationsphasen empfehlenswert.

. Einbringung “klassischer” Methoden- und Instru-

mentenkenntnisse z.B. Im Bereich Vertriebscontrolling,
unterstutzt die Produktentwicklung.

. Kernaufgabe ist die Begleitung der Produktentwicklung

durch Aufbau eigener, neuer Schlissel-Kennzahlen sowie
von Controlling-Instrumenten je nach Phase.

. Ein Geschaftsmodell ohne Erfolgsfaktoren und Kennzahlen,

d.h. ohne Transparenz, kann nicht gesteuert werden.

. Controller konnen den Balanceakt zwischen einer betriebs-

wirtschaftlichen Ordnung und der notwendigen Flexibilitat
durch eine kritische Distanz mitgestalten.

LichtBlick SE 28.09.2019 | ICV Nordtagung | Hochschule Fresenius
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Fazit : Was bedeutet das fur das Controlling-eigene Innovations-
management?

Beschaftigung und Verstandnis uber neue Themen wie:

* Agile Arbeitsmethoden wie Design Thinking, Lean Startup
verstehen.

* Neue digitale Analysemethoden wie Webanalytics und UX-
Methoden (z.B. Customer Journeys) anwenden.

* Definition neuer Steuerungskennzahlen.

°*  Veranderung der Haltung : Kunden- anstatt Business Case
Fokus.

* Aktive Mitarbeit in cross-funktionalen Projekten
unterstuzten.

LichtBlick SE 28.09.2019 | ICV Nordtagung | Hochschule Fresenius
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Ich freue mich nun auf
spannende Fragen.



Position

Leiter Finanzen und Controlling | LichtBlick SE (seit 2015)

Berufserfahrung

Fachliche Schwerpunkte

 Regional CFO NEE | Bureau Veritas Holding GmbH, Hamburg
 Group Financial Controller | Jimmy Choo Ltd., London
 Head of External Reporting | TUI Travel PLC, London

 Head of Finance | TUIfly GmbH, Hannover

 Manager Internal Audit | TUI AG, Hannover

* Associate | Deloitte GmbH WPG, Hamburg

 Performance Management
* Innovationsmanagement und -controlling
* \Vertriebscontrolling

IFRS

und Interessen

LichtBlick SE

« MG&A und Post-Merger Integration
* OKR Implementierung (I)
 Power B, Predictive Analytics ()

12.06.2019 | Vortrag an der Hochschule Fresenius
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PIRATE Metrics - AARRR Metriken entlang des Kundenlebenszyklus

Acquisition Activation Retention Referral Revenue
(Akquisition) (Aktivierung) (Bindung) (Empfehlung) (Ertrag)

Leitfragen
Wo entdeckt ein Kunde
das neue Angebot?
Kommen Kunden Uber
bezahlte Kanale oder
auf eigenen Antrieb?
Welche Wirkung hat die
Marke (Produkt, Firma)?
Welche Kundenkanale
funktionieren am
besten?

Leitfragen
Wie viele Interessenten
hat das neue Angebot?
Wie viele verlassen die
Verkaufsflache,
Webseite, etc. sofort
wieder?
Wie lange bleiben die
Interessenten?
Wie nehmen Kunden die
ersten Nutzung wahr?

Leitfragen
Beim wievielten Besuch
kaufen Kunden das
neue Angebot?
Wann beginnen sie mit
einer intensiven
Nutzung?
Kommen Kunden
wieder? Falls ja, wie oft?
Wie lange bleiben sie
dem Angebot treu?

Leitfragen
Wie zufrieden sind die
Kunden?
Erzeugt das neue
Angebot soviel
Mehrwert, das sie
dieses weiterempfehlen?
Falls ja, wie hoch ist die
Empfehlungsrate?
Uber welche Kanéle wird
das Angebot empfohlen?

Leitfragen
Wie hoch ist der Ange-
botsdeckungsbeitrag?
Wie viel muss pro Neu-
kunde investiert
werden?
Ist das Angebot mittel-
/langfristig lohnend?
Welches Volumen des
Angebots muss mind.
verkauft werden?

Ihre Metriken

Ihre Metriken

lhre Metriken

Ihre Metriken

Ihre Metriken

: e e Gewinnen & :
Gewinnen Animieren Animieren .. Einnehmen
Animieren

Quelle: Angelehnt an McClure: Startup Metrics for Pirates, 2007

LichtBlick SE



https://de.slideshare.net/dmc500hats/startup-metrics-for-pirates-long-version

Kontakt

LichtBlick SE
Zirkusweg 6
20359 Hamburg

T: 040-6360-11 10
M:0160 - 3402 177

christoph.bueckle@lichtblick.de
www.lichtblick.de
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