START-UP: RUPRECHTER

ELEVATOR PITCH

Die transparenten Rucksacken von sruprechter« sollen Bib-Tage einfacher machen.
Wir haben unsere Jury gefragt, ob sie die Idee fiir erfolgsversprechend halt.

GRUNDER: KURT RUPRECHTER

Beschreibt euch in drei Worten:
praktisch, transparent, geschmackvoll

Was bietet ihr an? Welches Problem
16st ihr und was ist eure USP?

Wir bei ruprechter designen und pro-
duzieren transparente Taschen fiir Stu-
dierende. Der Vorteil: Unsere Taschen
kann man direkt mit auf die Bibliothek
nehmen, man muss sie nicht im Spind
abgeben. Die Idee basiert auf dem Ta-
schenverbot, das auf den meisten Bib-
liotheken vorherrscht. Als WU-Student
weilfd ich selbst, dass es sehr mithsam ist,
all seine Biicher umzuriumen oder frei-
er Hand auf die Bibliothek zu tragen.
Oft werden Tragetaschen verteilt, die
aber optisch sowie funktionell nicht au-
Bergewohnlich sind. Wir kombinieren
Transparenz mit einem neuen, modi-
schen Design und méchten so den Stu-
denten einen méglichst groflen Zusatz-
nutzen auf den Universititen bieten.

Wer ist eure Zielgruppe?
Unsere Zielgruppe sind in erster Linie
natiirlich Studierende. Sie haben ne-

ben dem modischen Aspekt noch die
Vorteile, sich auf der Uni Zeit und das
Umrdumen zu sparen. Zusitzlich ha-
ben wir viele modebewusste Kunden,
die unsere Taschen ausschliefllich we-
gen des Designs kaufen, was uns natiir-
lich besonders freut.

Wie ist euer Team aufgestellt?
Meine Mutter ist Designerin und hat
mir beim Entwurf der drei Modelle
sehr geholfen. Geplant ist in Zukunft
auch noch, weitere Mitarbeiter im Be-
reich des Marketings aufzunehmen.
Bis jetzt mache ich das allerdings alles
alleine.

Warum sollte ein Investor einstei-
gen?

Wir fiillen eine Marktliicke mit sehr
hohem Potential. Fast die Hilfte der
osterreichischen Universititen hat ein
Taschenverbot auf den Bibliotheken,
und das ist europaweit keine Seltenheit.
ruprechter ist zurzeit das einzige Unter-
nehmen, welches transparente Taschen
in dieser Qualitit anbietet.
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RUCKSACK VON RUPRECHTER

An welchem Punkt steht ihr gera-

de und welche Schritte stehen als
Néchstes an?

ruprechter gibt es seit Anfang 2017,
und wir sind mit dem Fortschritt bis
jetzt sehr zufrieden. Zu Semesterbeginn
ist es bei uns sehr stressig mit dem Ver-
kauf gewesen, und in naher Zukunft
stehen viele Shootings, Messen und
eine  Crowdfunding-Kampagne auf
dem Programm.

Wo seht ihr euch in fiinf Jahren?
Unser Ziel ist es, in den nichsten Jah-
ren europaweit, an allen Universiti-
ten, vertreten zu sein und einfach ein
Must-Have fiir jeden Studierenden zu
werden.

www.ruprechtcr.corn

Die Jury

Wie schéatzen Sie den Erfolg ein?

Das Produktdesign iiberzeugt ebenso
wie die hochqualitative Verarbeitung
der Taschen. Der Webauftritt ist au-
ferdem ansprechend und iibersicht-
lich gestaltet. Auch der Use-Case, also
die Nutzung in Bibliotheken mit Ta-
schenverbot, ist klar erkennbar. Eine
Hiirde stellt aber der Preis dar, daher
wird Marketing besonders wichtig
werden. Meiner Einschitzung nach
handelt es sich hier um ein Nischen-
produkt fiir eine kleine, aber feine
Zielgruppe. Ein Investoren-Case ldsst
sich nur fiir Liebhaber darstellen. Der
Business-Plan sollte daher auf generi-
sches Wachstum ausgerichtet sein.

Wo sehen Sie Verbesserungspoten-
zial?

Es gibt aktuell nur drei Produkte.
Unterschiedliche Ausfithrungen, bei-
spielsweise mit Farbvariationen, wi-
ren fiir die modebewusste Zielgruppe
wiinschenswert. Ein weiterer Wermut-
stropfen ist, dass die at-Domain leider
bereits an eine Glasbliserei vergeben
ist.

MMAG. BARBARA EDELMANN

TAX PARTNERIN BEI DELOITTE

ELEVATOR PITCH

Wie schéatzen Sie den zukiinftigen
Erfolg des Start-ups ein?

Ein typischer Fall von User-Entre-
preneurship: Ein User hat ein Prob-
lem, 16st es fiir sich selbst und sieht
dann das unternehmerische Poten-
zial — denn andere haben das gleiche
Problem. Klar ist auch: Ein Handta-
schenhersteller wiirde niemals auf so
eine Idee kommen, er ist zu weit weg
vom Problem. User-Entrepreneurs-
hip-Griindungen haben daher meist
eine besonders klare Kundenorien-
tierung, und das scheint mir bei rup-
rechter auch der Fall zu sein. Sie sind
dabei, sich eine Nische zu erobern.
Diese ist durchaus attraktiv — und hat
vor allem Wachstumspotenzial. Aus
Studierenden werden normalerweise
irgendwann auch Arbeitnehmer (oder
Griinder) mit einem grofferen Budget.

Wo sehen Sie Verbesserungspoten-
zial?

Es ist wichtig, sich zunichst strategisch
zu fokussieren, d.h., wirklich die Ni-
sche zu erobern. Dazu wird auch ein
hohes Tempo nétig sein, denn die
Imitation wird vermutlich kommen.
ruprechter sollte also schnell wachsen,
die Marke entwickeln und mit Skale-
neffekten ihre Effizienz steigern. So ist
man im Wettbewerb — der kommen
wird, wenn ruprechter Erfolg hat — gut
gerlistet.

UNIV. PROF. DKF. DR.
NIKOLAUS FRANKE

GRUNDER UND LEITER DES INSTITUT
FUR ENTREPRENEURSHIP UND
INNOVATION AN DER WU WIEN
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Wiirdest du das Produkt nutzen?

Ja, auf jeden Fall. Mir passiert es &fter,
dass ich Dinge, wie Taschenrechner
oder Kopfhérer, unten im Spind ver-
gesse. Mit diesem Rucksack hitte ich
immer alles bei mir.

Wie schatzt du den zukiinftigen
Erfolg des Start-Ups ein?
Grundsitzlich sehe ich hohes Poten-
tial in dem Produkt, da sich das Ta-
schenverbot in Bibliotheken nicht
auf Osterreich beschrinkt, sondern
in zahlreichen anderen europiischen
Staaten gilt. Ich kénnte mir vorstel-
len, dass das zeitlos elegante Design
auch international Gefallen findet.
Dennoch bzw. genau deswegen ist es
wohl nur eine Frage der Zeit, bis an-
dere Taschenproduzenten dieses Pro-
duke imitieren. Gezieltes und cleveres
Marketing wird in meinen Augen sehr
wichtig werden.

Wo siehst du Verbesserungspoten-
tial?

Obwohl Transparenz das entscheiden-
de Merkmal dieses Produketes ist, sehe
ich hier Verbesserungspotential. Dem
Nutzer konnte es méglich gemacht
werden, den Inhalt der Tasche mit
wenigen Handgriffen vor fremden Bli-
cken zu verbergen.

SEBASTIAN DENK

STUDENT (BWL, 8. SEMESTER)




