
FACTORY / FACTORY+ 2025/26

Vorlage und Leitfaden für ein gelungenes, kommentiertes 
Pitchdeck zur Bewerbung

(Diese Folie ist nur eine Anleitung und soll in deinem  finalen Pitchdeck nicht 
vorzufinden sein) 

Diese Präsentation ist die verbindliche Vorlage für das kommentierte Pitchdeck im 
Rahmen der Bewerbung für FACTORY beziehungsweise FACTORY+ 2026/27.

Bitte lies zunächst die folgenden Hinweise. Die beiden einleitenden 
Anleitungsfolien sind nicht Bestandteil deines finalen Pitchdecks und müssen vor 
der Abgabe entfernt werden.

Dein finales Pitchdeck besteht aus genau 12 inhaltlichen Folien und wird als PDF 
mit Notizenseiten eingereicht. Ein kommentiertes Pitchdeck ist der Druck/Export 
der Notizenseiten bestehend aus Folie und den Erläuterungen in der 
Notizenansicht  (siehe LINK ZU PDF) 

1

https://bit.ly/factory26-pitch-notizenansicht
https://www.startup-salzburg.at/wp-content/uploads/2025/07/Pitch-Deck-Template_Startup-Salzburg-FACTORY-2025-26.pdf


Das Pitchdeck repräsentiert 
deine Projektidee bzw. dein (zukünftiges) Unternehmen.

Layout und Darstellung sollen dein Projekt/dein (zukünftiges) Unternehmen widerspiegeln. Design und visuelle 
Gestaltung kannst du frei an dein Vorhaben anpassen
Die vorgegebenen Themen, die Reihenfolge und die Anzahl der Folien sind verbindlich!
Erzähle eine klare und prägnante Geschichte über dein Vorhaben

Wichtige Hinweise

Dein Pitchdeck besteht aus genau 12 Folien mit Kernbotschaften
Alle vorgegebenen Folien müssen enthalten sein
Die Reihenfolge der Folien darf nicht verändert werden
Formuliere auf jeder Folie klare Kernbotschaften
Die gelb hinterlegten Hinweise in der Vorlage dienen als Leitlinie und werden vor der Abgabe entfernt
Zusätzliche Leitfragen findest du in den Notizen der jeweiligen Folie

Ergänze erläuternde Informationen in den Notizen
Nutze den Notizenbereich für Informationen, die du beim Pitch mündlich ergänzen würdest
Schreibe die Notizen in vollständigen Sätzen oder verständlichen Stichworten 
Die Jury soll dein Vorhaben auch ohne mündliche Präsentation nachvollziehen können

Ein Bild, das Text, Design enthält.

Beschreibung automatisch generiert.

So reichst du dein Pitchdeck als PDF mit Notizensein ein
Jede PDF-Seite muss jeweils die Folie und die dazugehörigen Notizen enthalten.
Wichtig: Ein PDF mit ausschließlich den Präsentationsfolien entspricht nicht der geforderten Abgabeform.
(siehe LINK ZU PDF) 

(Diese Folie ist nur eine Anleitung und soll in deinem  finalen 
Pitchdeck nicht vorzufinden sein) 

Bitte halte dich an die vorgegebenen Themen, die Reihenfolge und die 
Anzahl der Folien. Dein finales Pitchdeck muss aus genau 12 Folien 
bestehen.
Nutze den Notizenbereich, um die Kernaussagen der jeweiligen Folie zu 
erläutern und um zusätzliche Informationen aufzunehmen, die du bei 
einer Präsentation mündlich ergänzen würdest. Die Notizen sollen in 
vollständigen und verständlichen Sätzen formuliert sein.

Export in PowerPoint
Variante 1: Drucken als PDF
Datei → Drucken
Drucker: PDF
Einstellungen: Alle Folien
Drucklayout: Notizenseiten

Variante 2: Als PDF speichern
Datei → Kopie speichern oder Exportieren
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https://bit.ly/factory25-pitch-notizenansicht-beispiel
https://bit.ly/factory26-pitch-notizenansicht


Dateityp: PDF
Optionen
Was veröffentlichen: Notizenseiten
Alle Folien

Kontrolliere vor der Abgabe, ob das PDF alle 12 Folien
einschließlich der jeweils dazugehörigen Notizen enthält.
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Titel des Projekts 
od.  (zukünftigen) 
Unternehmens

One-Line-Pitch: Beschreibt in einem kurzen Satz, für wen ihr 
welche Lösung entwickelt und welchen konkreten Nutzen sie 
bietet.

Evtl. zur Geschäftsidee passendes Hintergrundbild und/oder Logo einfügen

(Deine Startfolie) 

Gib hier den Titel deines Projekts oder Unternehmens an.
Formuliere einen kurzen und verständlichen One-Line-Pitch. Dieser soll in einem 
Satz erkennen lassen:
• für welche Zielgruppe ihr arbeitet
• welche Lösung ihr anbietet
• welchen konkreten Nutzen diese Lösung bietet

Vermeidet allgemeine Aussagen wie „Wir revolutionieren die Zukunft“ oder reine 
Produktbeschreibungen ohne erkennbaren Kund:innennutzen.

Ergänzt in den Notizen außerdem kurz:
• Wie ist die Idee entstanden?
• Welche Beobachtung oder Erfahrung war der Ausgangspunkt?
• Was motiviert euch, dieses Vorhaben umzusetzen?

Die Jury soll bereits nach dieser Folie verstehen, worum es in eurem Vorhaben 
grundsätzlich geht.



Bei Bedarf, Kommentar/Erklärung/Ergänzung zur Kernbotschaft

Kernbotschaft zum Team

Stellt die Teammitglieder mit Foto, Name und Funktion vor.

1. relevanter fachlicher und beruflicher Hintergrund
2. künftige Rolle und Aufgaben im Unternehmen
3. zeitliches Commitment für das Startup
4. fehlende Kompetenzen und geplanter Teamaufbau

Warum ist dieses Team in der Lage, das Vorhaben erfolgreich umzusetzen?

z.B. Team erfahren, kompetent, weil …

Stellt hier alle Teammitglieder vor, die aktuell wesentlich an der Umsetzung des 
Vorhabens beteiligt sind.

Beschreibt für jede Person:
• relevanten fachlichen und beruflichen Hintergrund
• besondere Kenntnisse, Erfahrungen oder Netzwerke
• künftige Rolle und konkrete Aufgaben im Unternehmen
• geplantes zeitliches Commitment für das Startup
• bestehende oder geplante Beteiligung am Unternehmen

Erklärt außerdem, warum ihr als Team in der Lage seid, das Vorhaben umzusetzen. 
Geht dabei beispielsweise auf folgende Aspekte ein:
• relevante Branchenkenntnisse
• technologisches oder wissenschaftliches Know-how
• unternehmerische Erfahrung
• gemeinsame Projekte oder bisherige Zusammenarbeit
• Zugang zu Kund:innen, Partner:innen oder relevanten Netzwerken
• Welche wesentlichen Kompetenzen fehlen derzeit noch? Beschreibt konkret, wie 

und wann ihr diese ergänzen möchtet, beispielsweise durch:
• weitere Co-Founder:innen
• künftige Mitarbeiter:innen



• externe Expert:innen
• Forschungs- oder Entwicklungspartner:innen
• Beirät:innen oder Mentor:innen

Ergänzt abschließend:
• Was verbindet euch als Team?
• Wie sind Rollen und Entscheidungen aktuell geregelt?
• Welche gemeinsame Motivation oder Gründungsgeschichte bringt euch 

zusammen?
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Bei Bedarf, Kommentar/Erklärung/Ergänzung zur Kernbotschaft

Kernbotschaft zum Problem,
das eine Lösung benötigt

Beschreibt das konkrete Problem aus Sicht der zukünftigen Kund:innen oder Nutzer:innen.

1. Wer ist davon betroffen? In welcher Situation tritt das Problem auf?
2. Welche konkreten Folgen entstehen?
3. Wie wird das Problem heute gelöst oder umgangen?
4. Warum reichen die bestehenden Lösungen nicht aus?

Beschreibt das zentrale Problem aus Sicht der zukünftigen Kund:innen oder 
Nutzer:innen.

Beantwortet dabei möglichst konkret:
• Wer genau hat dieses Problem?
• In welcher konkreten Situation tritt es auf?
• Wie häufig oder wie stark tritt es auf?
• Welche finanziellen, zeitlichen, technischen oder gesellschaftlichen Folgen 

entstehen?
• Wie wird das Problem heute gelöst, umgangen oder akzeptiert?
• Warum reichen die bestehenden Lösungen oder Alternativen nicht aus?

Vermeidet allgemeine Aussagen wie:
• „Der Prozess ist ineffizient“
• „Es fehlt eine digitale Lösung“
• „Der Markt braucht mehr Nachhaltigkeit“

Beschreibt stattdessen eine konkrete Situation, einen typischen Ablauf oder ein 
anschauliches Beispiel.

Falls bereits Gespräche, Interviews, Beobachtungen oder Tests mit Betroffenen 



durchgeführt wurden, nennt die wichtigsten Erkenntnisse und gebt an, worauf diese 
basieren.
Trennt auf dieser Folie klar zwischen:
• dem eigentlichen Problem
• der betroffenen Zielgruppe
• en Folgen des Problems
• der heutigen Lösung oder Alternative

Die eigene Lösung wird erst auf der nächsten Folie dargestellt.

5



Bei Bedarf, Kommentar/Erklärung/Ergänzung zur Kernbotschaft

Kernbotschaft zur Lösung

1. Benennung der Lösung
2. Erläuterung, wie die Lösung das Problem der Zielgruppe(n) löst.
3. Was ist der Kund:innennutzen dieser Lösung/Leistung?
4. Evtl. Benennung der bereits bestehenden Lösungsansätze und  Erläuterung, warum die neue Lösung besser ist als 

die bestehende(n) Lösungen (USP/Alleinstellungsmerkmal).

(Hinweis: Dieser 4. Punkt könnte auch im Slide „Wettbewerb“ erläutert werden, falls es dort besser in die story line 
reinpasst)

Beschreibt eure Lösung in einfachen und verständlichen Worten. Die Jury soll 
nachvollziehen können, was ihr konkret anbietet und wie eure Lösung das zuvor 
beschriebene Problem adressiert.

Geht dabei auf folgende Fragen ein:
• Was ist eure Lösung konkret: ein Produkt, eine Dienstleistung, eine Plattform, 

eine Technologie oder eine Kombination daraus?
• Wie wird die Lösung von den Kund:innen oder Nutzer:innen eingesetzt?
• Welcher Teil des beschriebenen Problems wird dadurch gelöst?
• Welcher konkrete Nutzen entsteht für die Kund:innen?
• Was verbessert sich gegenüber der heutigen Situation?

Unterscheidet zwischen den Funktionen eurer Lösung und dem daraus 
entstehenden Kund:innennutzen.

Beispiel:
Eine automatische Datenauswertung ist eine Funktion. Eine Zeitersparnis von 
mehreren Stunden pro Woche oder eine höhere Entscheidungsqualität ist der 
daraus entstehende Nutzen.
Falls eure Lösung technisch oder fachlich komplex ist, verwendet ein einfaches 
Beispiel, einen typischen Anwendungsfall oder eine verständliche Analogie.



Beschreibt außerdem:
• Für welche Zielgruppe oder welchen Anwendungsfall ist die Lösung zuerst 

vorgesehen?
• Welche Bestandteile der Lösung sind für den Erfolg besonders entscheidend?
• Welche Annahmen über den Nutzen wurden bereits überprüft und welche sind 

noch offen?

Falls der Vergleich zu bestehenden Lösungen auf dieser Folie nicht sinnvoll 
dargestellt werden kann, behandelt das Alleinstellungsmerkmal vertieft auf der 
Wettbewerbsfolie.
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Bei Bedarf, Kommentar/Erklärung/Ergänzung zur Kernbotschaft

Kernbotschaft zur
technischen Umsetzung

1. Wie funktioniert die Lösung?
2. Welche Technologie wird angewendet?
3. Welche Vorteile bringt die Technologie bzw. welche Risiken bringt es mit sich?
4. Handelt es sich um eine eigene Entwicklung, ist das Kern-Know-how beim Gründer:innenteam verankert? 
5. Welcher technische Entwicklungsstand wurde bereits erreicht und welche Entwicklungsschritte stehen noch aus?

Erklärt, wie eure Lösung technisch funktioniert. Die Beschreibung soll auch für 
Jurymitglieder ohne vertiefte Fachkenntnisse nachvollziehbar sein.
Geht dabei auf folgende Punkte ein:
• Welche Technologien, Verfahren, Materialien, Daten oder Systeme werden 

eingesetzt?
• Welche technischen Komponenten greifen ineinander?
• Welche Bestandteile habt ihr selbst entwickelt? 
• Wo befindet sich das entscheidende Kern-Know-how? Welches Know-how ist im 

Gründer:innenteam verankert und welches wird von externen Partner:innen 
eingebracht?

• Welche Bestandteile werden zugekauft, lizenziert oder von Dritten entwickelt?

Beschreibt den aktuellen technischen Entwicklungsstand möglichst eindeutig, zum 
Beispiel: Konzept / technische Machbarkeitsstudie / Proof of Concept / 
Laboraufbau / Prototyp / Minimum Viable  Product  /getestetes oder marktfähiges 
Produkt

Trennt klar zwischen: bereits entwickelt und getestet / derzeit in Entwicklung / 
künftig geplant 

Nennt vorhandene Nachweise, beispielsweise:



•  Tests oder Messwerte 
• Laborergebnisse
• technische Validierungen
• Pilotanwendungen
• Rückmeldungen von Testkund:innen

Beschreibt außerdem:
• Welche technischen Herausforderungen oder Risiken bestehen?
• Wie wollt ihr diese Risiken reduzieren?
• Welche wesentlichen Entwicklungsschritte stehen noch aus?
• Welche Zeit, Kompetenzen und Ressourcen werden dafür benötigt?

Falls relevant, erläutert bestehende oder geplante Schutzrechte, etwa Patente, 
Marken, Designs, Softwarerechte, Lizenzen oder andere Schutzstrategien.
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Bei Bedarf, Kommentar/Erklärung/Ergänzung zur Kernbotschaft

Kernbotschaft zum
bestehenden Wettbewerb

1. Benennung der bereits bestehenden Lösungsansätze und  Erläuterung, warum die neue Lösung besser ist als diese (falls noch nicht bei „Lösung“ 
erläutert).

2. Wer sind die Wettbewerber, die diese Lösungsansätze am Markt anbieten?
3. Berücksichtigt auch indirekte Alternativen sowie die heutige Lösung des Problems.

Zeigt, welche Lösungen die Kund:innen heute nutzen, um das beschriebene 
Problem zu lösen.

Berücksichtigt dabei:
• direkte Wettbewerber:innen mit ähnlichen Produkten oder Dienstleistungen
• indirekte Wettbewerber:innen mit einem anderen Lösungsansatz
• manuelle Prozesse oder interne Eigenentwicklungen
• Excel, Standardsoftware oder bestehende Dienstleister:innen
• die Möglichkeit, dass Kund:innen das Problem bislang gar nicht lösen

Nennt möglichst konkrete Unternehmen, Produkte oder Alternativen. Die Aussage 
„Es gibt keinen Wettbewerb“ ist in der Regel nicht plausibel, da zumindest eine 
bestehende Vorgehensweise oder die Entscheidung gegen eine Veränderung als 
Alternative besteht.

Vergleicht euch anhand jener Kriterien, die für die Kaufentscheidung der 
Kund:innen tatsächlich relevant sind. Das können beispielsweise sein:  Preis
/ Qualität oder Genauigkeit / Geschwindigkeit / Benutzerfreundlichkeit / 
Integrationsaufwand / technologische Leistungsfähigkeit / regulatorische 
Zulassung / Anpassbarkeit / Service und Support



Erklärt:
• Worin liegt euer tatsächlicher Wettbewerbsvorteil? 
• Warum ist dieser Vorteil für die Kund:innen relevant?
• Wie gut kann dieser Vorteil von anderen Anbieter:innen nachgeahmt werden?
• Welche bestehenden Anbieter:innen sind für euch derzeit am relevantesten?

Falls ihr euren USP bereits auf der Lösungsfolie  (Folie 4) dargestellt habt, nutzt diese 
Folie für eine Wettbewerbs-Matrix, ein Positionierungsdiagramm oder einen 
strukturierten Vergleich.

Geht in den Notizen zusätzlich darauf ein:
• Warum könnten Kund:innen trotz eurer Lösung bei der bisherigen Alternative 

bleiben?
• Welche Markteintrittsbarrieren bestehen?/ Wie könnten etablierte Anbieter:innen 

oder große Unternehmen auf euren Markteintritt reagieren?
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Bei Bedarf, Kommentar/Erklärung/Ergänzung zur Kernbotschaft

Kernbotschaft zum Marktpotential der 
Lösung
Erläuterung des jährlichen Marktpotentials verbindlich über TAM/SAM/SOM/EVG

TAM (Total Available Market): Wie groß ist der größtmögliche Markt, d.h. alle Personen Deiner Zielgruppe weltweit kaufen deine 
Lösung (auch wenn es andere Lösungen gibt, die sie kaufen könnten)?

SAM (Serviceable Available Market): Welcher Teil des TAMs passt zu deiner Geschäftsidee, d.h. die Personen deiner Zielgruppe 
kaufen deine Lösung und nicht irgendeine andere Lösung (= Marktanteil, idealerweise mit Begründung)?

SOM (Serviceable Obtainable Market): Welchen Teil des SAMs kannst du realistisch erreichen (regionale Aspekte z.b. DACH, 
Europa, Europa + USA …)?

EVG (Earlyvangelists): Was ist dein wahrscheinlichster und damit erster Markt, d.h. welchen Teil des SOMs kannst du im ersten 
Jahr nach Markteinführung erreichen?

Wichtig: Das Marktpotential sollte möglichst in Währung, sprich in Euro angegeben werden.
Dazu muss es einen Einzelpreis für die Lösung geben.

Dann wäre:
Jährliches Marktpotential in Euro = Anzahl der potentiellen Kund:innen, die in einem Jahr kaufen * Einzelpreis in Euro
Die Angabe des Marktpotentials nur durch die Anzahl der potentiellen KundInnen sollte nur im Ausnahmefall erfolgen.

Bitte internationale Vision in der Darstellung des Marktpotentials beachten!

Stellt euer Marktpotenzial möglichst in Euro pro Jahr dar. Die Jury muss eure 
Berechnung und die zugrunde liegenden Annahmen nachvollziehen können.
Verwendet folgende Abgrenzung:

• TAM: gesamter theoretisch relevanter Markt für eure Lösung
• SAM: jener Teil des TAM, den ihr mit eurem derzeit geplanten Angebot, 

Geschäftsmodell und den vorgesehenen Anwendungsbereichen grundsätzlich 
bedienen könnt

• SOM: jener Anteil des SAM, den ihr innerhalb eines klar genannten Zeitraums 
realistisch gewinnen könnt

• EVG (erster Zielmarkt / Early Adopters): die erste konkrete Kund:innengruppe, 
Branche oder Region, mit der ihr in den Markt starten wollt

Zeigt die Berechnungslogik möglichst transparent, beispielsweise:
Anzahl potenzieller Kund:innen × durchschnittlicher Umsatz pro Kund:in und Jahr

Nennt dabei:
• verwendete Quellen
• Bezugsjahr der Daten
• geografischen Markt
• relevante Zielgruppen oder Branchen



• angenommene Preise oder Jahresumsätze pro Kund:in
• angenommene Marktanteile
• betrachteten Zeitraum

Falls keine belastbaren Marktstudien verfügbar sind, könnt ihr eine eigene Bottom-
up-Berechnung verwenden. Erklärt dann transparent, wie ihr auf die Anzahl 
potenzieller Kund:innen und die Umsatzannahmen kommt.

Vermeidet reine Milliardenangaben ohne Bezug zu eurem konkreten 
Geschäftsmodell.

Erläutert außerdem:
• Welcher Markt wird zuerst erschlossen?
• Warum ist dieser Markt als Einstieg geeignet?
• Welche internationale Entwicklung ist mittel- oder langfristig vorgesehen?

Welche Markttrends, regulatorischen Entwicklungen oder technologischen 
Veränderungen beeinflussen das Marktpotenzial?

Falls die Marktgröße derzeit noch stark von Annahmen abhängt, benennt diese 
Unsicherheiten offen.
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Bei Bedarf, Kommentar/Erklärung/Ergänzung zur Kernbotschaft

Kernbotschaft zum geplanten 
Geschäftsmodell

Wie verdient das Unternehmen Geld mit seiner Lösung?

Zu beantwortende Kernfragen:
1.  In welcher Form bekommen die Kund:innen die Lösung vom Unternehmen?

(z.B. App, Produkt, Direktverkauf, etc.)

2. In welcher Form kommt das Geld von den Kund:innen zum Unternehmen?
(z.B. Abo, Miete, direkte Bezahlung, etc.)

Inspiration: Die 55 Geschäftsmodelle von der Universität St. Gallen

Beschreibt, wie euer Unternehmen mit der Lösung Geld verdient.
Beantwortet dabei:
• Wer nutzt die Lösung?
• Wer profitiert von der Lösung?
• Wer trifft die Kaufentscheidung?
• Wer bezahlt?
• Wofür genau wird bezahlt?
• Wie kommt die Lösung zu den Kund:innen?
• Wie häufig und in welcher Form erfolgt die Zahlung?
• Wie hoch ist der geplante Preis oder die Preisspanne?

Falls Nutzer:innen, Kund:innen, Käufer:innen und zahlende Stellen nicht identisch 
sind, stellt diese Rollen klar dar.

Beschreibt das geplante Erlösmodell, beispielsweise: einmaliger Verkauf  /  
Abonnement /   Lizenz / nutzungsabhängige Gebühr /  Miete /  Provision / Service- 
oder Wartungsvertrag /  Kombination mehrerer Erlösquellen

Erläutert zusätzlich:
• Welche wesentlichen Kosten entstehen bei der Herstellung oder Bereitstellung 

der Lösung?



• Welche Kosten entstehen pro zusätzlicher Kund:in oder pro verkauftem Produkt?
• Wie verändert sich der Aufwand, wenn die Zahl der Kund:innen steigt?
• Welche Bestandteile des Geschäftsmodells sind gut skalierbar?
• Welche Bestandteile benötigen weiterhin einen hohen personellen oder 

technischen Aufwand?

Falls bereits Preisgespräche, Zahlungsbereitschaftstests oder Verkäufe 
stattgefunden haben, nennt die wichtigsten Erkenntnisse.
Beschreibt auch, wie sich das Geschäftsmodell künftig weiterentwickeln könnte, 
beispielsweise durch:
• zusätzliche Kund:innengruppen
• neue Produkte oder Services
• weitere Erlösmodelle
• internationale Märkte

Bekannte Geschäftsmodellmuster, etwa aus dem Business Model Navigator, können 
als Orientierung dienen. Entscheidend ist jedoch, dass euer konkretes 
Geschäftsmodell verständlich und nachvollziehbar wird.
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Bei Bedarf, Kommentar/Erklärung/Ergänzung zur Kernbotschaft

Kernbotschaft zum geplanten
Marketing

Über welche Kanäle erfahren die Kund:innen von der neuen Lösung?
(z.B. Webseite, Social Media, Messen, Direktansprache, etc.)

Wie gewinnt ihr die ersten Kund:innen?
• erster Zielmarkt und erste Kund:innengruppe
• Zugang zu den relevanten Entscheidungsträger:innen
• Vertriebs- und Kommunikationskanäle
• Pilotprojekte, Partnerschaften oder erste Verkäufe
• konkrete nächste Schritte bis zum Markteintritt

Beschreibt eure konkrete Markteintrittsstrategie. Eine reine Aufzählung von Kanälen 
wie Website, Social Media, Messen oder Direktansprache reicht nicht aus.

Beantwortet:
• Mit welcher Kund:innengruppe startet ihr?
• Warum eignet sich gerade diese Gruppe für den Markteintritt?
• Wer sind die relevanten Entscheider:innen, Nutzer:innen und möglichen 

Einflussnehmer:innen?
• Wie erreicht ihr diese Personen oder Organisationen?
• Wie läuft der Weg vom Erstkontakt bis zum Kauf, Auftrag oder Pilotprojekt ab?
• Wie lange dauert dieser Verkaufsprozess voraussichtlich?
• Wer übernimmt Vertrieb, Kommunikation und Kund:innenbetreuung?

Beschreibt die geplanten Vertriebs- und Kommunikationskanäle und erklärt, 
warum diese für eure Zielgruppe geeignet sind.
Mögliche Zugänge sind beispielsweise: direkte Ansprache / bestehende 
persönliche oder berufliche Netzwerke / Vertriebspartner:innen / 
Branchenverbände / Pilotprojekte / Messen oder Fachveranstaltungen / 
Ausschreibungen /  Online-Marketing /  Plattformen oder App-Stores

Zeigt konkrete nächste Schritte auf, zum Beispiel:



• Durchführung von Kund:inneninterviews
• Gewinnung von Pilotkund:innen
• technische Tests oder Demonstrationen
• Aufbau von Vertriebspartnerschaften
• erste zahlende Kund:innen
• Markteintritt in einer bestimmten Region oder Branche

Falls bereits Aktivitäten stattgefunden haben, nennt die bisherigen Ergebnisse: 
Anzahl geführter Kund:innengespräche / vorhandene Leads /  Letter of Intent /  
Pilotprojekte /  Vorbestellungen /  erste Umsätze /  bestehende Partnerschaften

Erläutert außerdem:
• Welche Annahmen über den Marktzugang sind bereits bestätigt?
• Welche müssen noch überprüft werden?
• Welche Hürden könnten den Markteintritt verzögern?
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Wenn dein Vorhaben auf umwelt- und klimarelevante SDGs einzahlt, bitte die folgenden Punkte vertieft kommentieren.
1. Ist dein Produkt/deine Dienstleistung eine CO2-arme Alternative zu einem bestehenden Produkt/Prozess oder einer bestehenden Dienstleistung? Z.B.

• Es werden Abfallerzeugnisse reduziert
• Bodenversiegelung wird vermieden oder minimiert
• Nachhaltige Landnutzung und Artenvielfalt wird gefördert
• Es werden Transportwege vermieden oder reduziert
• Der Energie- und/oder Wasserverbrauch wird minimiert
• Der CO2 Ausstoß wird reduziert
• Der Ressourceneinsatz im Endverbrauch wird reduziert
• Es werden die Abwasserqualität erhöht und/oder Abwassermengen reduziert
• Kreislaufwirtschaft wird gefördert

2. Ist dein Produkt/deine Dienstleistung eine Lösung zur Anpassung an den Klimawandel? Z.B. 
• Widerstandsfähige Infrastruktur
• Frühwarnsysteme
• Schutz und/oder Wiederherstellung von Ökosystemen
• Anpassungsfähige Landnutzung und sichere Lebensmittelversorgung
• Katastrophenversorgung
• Vorbereitung auf gesundheitlichen Auswirkungen des Klimawandels

3. Fördert dein Produkt/deine Dienstleistung die Bewusstseinsbildung in Bezug auf Klima- und/oder Umweltrelevanz? Z.B.
• Bildungsangebot für Unternehmen oder Bildungseinrichtungen
• Kommunikation

Führt nur jene SDGs an, zu denen euer Kerngeschäft einen konkreten und nachvollziehbaren Beitrag leistet.

Zahlt dein Projekt auf ein oder mehrere SDGs ein? Wenn ja, auf welche und warum?
Bitte recherchiere die für dein Startup relevanten SDGs und beschreibe, wie dein Vorhaben auf ein oder mehrere Ziele für nachhaltige Entwicklung einzahlt: https://sdgs.un.org/goals 

Kernbotschaft zum Impact bzw.
Klima-/Umweltrelevanz

Wenn euer Vorhaben auf klima- oder umweltrelevante SDGs einzahlt, beantwortet 
bitte zusätzlich die folgenden Fragen.

Führt nur jene Sustainable Development Goals an, auf die euer Kerngeschäft 
tatsächlich und nachvollziehbar einzahlt. Es ist nicht notwendig, möglichst viele 
SDGs anzuführen.
Beschreibt für jedes ausgewählte SDG:
• Welche konkrete positive Wirkung entsteht durch eure Lösung? 
• Für welche Zielgruppe, Branche oder Region entsteht diese Wirkung?
• Ist die Wirkung direkt oder indirekt?
• Wie hängt die Wirkung mit eurem Produkt, eurer Dienstleistung oder eurem 

Geschäftsmodell zusammen?
• Wie könnte die Wirkung künftig gemessen werden?

Mögliche Messgrößen sind beispielsweise:  vermiedene CO₂-Emissionen / 
eingesparte Energie oder Ressourcen / reduzierte Abfallmengen /  verbesserte 
Wiederverwendung oder Kreislaufführung /  verbesserter Zugang zu Gesundheit, 
Bildung oder Mobilität  / erreichte Nutzer:innen oder begünstigte Personengruppen 
/  

Falls noch keine belastbaren Messwerte vorliegen, beschreibt transparent:

https://sdgs.un.org/goals


• welche Wirkung ihr erwartet
• auf welchen Annahmen diese Erwartung basiert
• wie ihr die Wirkung künftig überprüfen wollt

Bitte unterscheidet zwischen:
• der Wirkung eurer eigentlichen Lösung
• der Wirkung eures Unternehmensbetriebs
• allgemeinen Nachhaltigkeitsmaßnahmen ohne direkten Bezug zum Kerngeschäft
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Kernbotschaft zum Status Quo &
der geplanten Meilensteine

Die wichtigsten Meilensteine in den nächsten 2-3 Jahren inkl. internationaler Ambitionen
Unterscheidet klar zwischen bereits erreicht, derzeit in Umsetzung und künftig geplant.

Meilensteine 
bei Entwicklung
von Produkt 
und Business

Meilensteine 
bei der 
Finanzierung

Mögliche Darstellung

Bei Bedarf, Kommentar/Erklärung/Ergänzung zur Kernbotschaft

heute 2027 2028

XXX

XXX

XXX

XXX

XXX

XXX

XXX

XXX

XXX

XXX

XXX

XXX

XXX

XXX

XXX

XXX

Zeigt nachvollziehbar, wo ihr heute steht und welche Entwicklungsschritte in den 
kommenden zwei bis drei Jahren geplant sind.

Unterscheidet klar zwischen:
bereits erreicht und nachweisbar /  derzeit in Umsetzung /  geplant oder noch zu 
validieren

Beschreibt euren Status in folgenden Bereichen:
• Produkt- oder Technologieentwicklung
• Marktvalidierung und Kund:innen
• Geschäftsmodell und Vertrieb
• Team und Unternehmensgründung
• Finanzierung
• Schutzrechte
• regulatorische Anforderungen, falls relevant

Nennt bereits vorhandene Nachweise, beispielsweise:

Für die geplanten Meilensteine gebt möglichst an:
• Was soll konkret erreicht werden?
• Bis wann soll es erreicht werden?



• Woran erkennt ihr, dass der Meilenstein erreicht wurde?
• Welche personellen, finanziellen oder technischen Ressourcen werden dafür 

benötigt?

Stellt nicht nur Aktivitäten dar, sondern möglichst konkrete Ergebnisse.

Beispiel:
Nicht nur „Pilotprojekt durchführen“, sondern „Pilotprojekt mit drei 
Industriekund:innen abschließen und die technische Leistungsfähigkeit unter realen 
Bedingungen validieren“.

Geht zusätzlich auf folgende Fragen ein:
• Wie viel Zeit und Kapital wurde bisher investiert?
• Welche Entwicklungsschritte sind bereits finanziert?
• Für welche Schritte besteht noch Finanzierungsbedarf?
• Wann ist der geplante Markteintritt?
• Welche Meilensteine sind für eine spätere Skalierung oder Internationalisierung 

entscheidend?
• Welche wesentlichen Risiken oder Abhängigkeiten bestehen?
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Kontaktdaten

Evtl. zur Geschäftsidee passendes Hintergrundbild und/oder Logo

Titel des Projekts oder 
(zukünftigen) 
Unternehmens

In den Notizen: Call to Action = was soll mit diesem Pitchdeck erreicht werden und wie würde das Programm bei der Entwicklung helfen!

(Deine Abschlussfolie)

Formuliert abschließend klar, was ihr euch durch die Aufnahme in die FACTORY 
erhofft und was ihr mit dieser Bewerbung erreichen möchtet.

• Call to Action = was soll mit diesem Pitchdeck erreicht werden?
• Wie würde die Teilnahme an der Startup Salzburg Factory bzw. Startup Salzburg 

Factory+ bei der Entwicklung helfen?
• Was sind eure nächsten großen Schritte, bei denen euch die FACTORY helfen 

kann? Was sind eure drei wichtigsten nächsten Entwicklungsschritte? 
• Welche sind eure größten Herausfordeurngen und eure konkreten 

Unterstützungsbedarfe? 

Vermeidet allgemeine Aussagen wie:
• „Wir wünschen uns ein starkes Netzwerk“
• „Wir möchten von Expert:innen lernen“
• „Wir brauchen Unterstützung bei der Skalierung“

Erklärt außerdem kurz, was ihr selbst aktiv in das Programm und in die Gruppe der 
teilnehmenden Startups einbringen könnt.



Ergänzt auf der Folie eure Kontaktdaten sowie gegebenenfalls Logo und Website.
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