Lisa wohnt
seit 3 Monaten
in Cottbus.

Sie hatte Lust,
etwas zu unternehmen.

weaveime

. Spater vielleicht.

202 | Keine Zeit.
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Echte Begegnungen. §
In deiner Nahe.

Events, die zu dir passen.
Menschen, die zu dir passen.
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Menschen sind da.
Angebote auch.

63%

Erwachsener haben
Schwierigkeiten,
in einer neuen Umgebung
Kontakte aufzubauen.

47%

der Veranstalter wollen
ihre Zielgruppen
besser erreichen.

lvon 3

Erwachsenen in Stadten fuhlt
sich sozial isoliert.

JRC [ EU-Kommission, 2022 OECD, 2025 Eventbrite, 2022

Nicht mangelndes Interesse - zu viel Reibung.

Auffindbarkeit & Einstiegshurde () Planungsaufwand




Lisa ist fiktiv. 420/0

der Befragten wollen mehr unternehmen
und Aktivitaten leichter finden.

TOP 3: WAS HALT DIE MENSCHEN AB?*

lch kenne dort niemanden. “Very few events or activities where it doesn't feel
weird to approach new people and talk to them.

Welild nicht, was stattfindet.
It would be much easier if it was clear that we have

. . similar interests”
Unsicher, ob ich dazu passe.

‘Eigene Umfrage (76 Befragten 06/2026)

WUNSCHE?

Kulturell gemischte Gruppen Kein Dating-Vibe Frauen-only Formate




Aus “ich h

Impulse bekommen

Dienstag, 14. April

|V V-

WEAVEME jetzt
Flinf suchten hier nach Geocaching

Du auch. Es gibt noch keinen Termin. Magst
du den ersten starten?

WEAVEME
Ein Platzist frei geworden

Sprachcafé, Sa16:00 im Café Baum & Zeit.
Du hast 12 Std. Zeit.

vor12 Min.

WEAVEME

Feierabend-Yoga, heute18:00

Passt zu deiner Suche. Branitzer Park, 4
Platze frei.

vor15td.

WEAVEME gestern
Neuin deiner Nahe: Brettspielabend
Fr19:00 im Stadtcafe, Anfanger:innen
willkommen.

ditte Lust’

Aktivitat
entdecken
oder starten

weaveme Q

Erstellen

Heutein Cottbus

Feste Zeit, gepriifter Ort, freie Platze.

@ Alle Aktivitatstypen v

Heute Diese Woche

Q Fiinf suchten hiernach %
Geocaching

Du auch — und es gibt noch keinen
Termin dafr.

2 Feierabend-Yoga
B Heute-18:00
9 Branitzer Park - Wiese

4von10 frei

W Suppe & Schnack
B Heute-19:00

9 Stadtcafé Cottbus

® ® A

Entdecken Erstellen Meine Profil

wird

Passenden
Rahmen finden

£ SCHRITT 3 VON 5 - ERSTELLEN

Wo trefftihreuch?

Geprifte Spots flr Geocaching mit bis 20 Pers. und festen
freien Zeitfenstern.

Cafe Baum & Zeit

v Verified weaveme Spot

4 )

Branitzer Park - Haupteingang bis 40

Kastanienallee 11- 2,8 km

+ Verified weaveme Spot

Wiese und Wege, viel Platz — gut flr Bewegungim
Freien.

FREIE ZEITFENSTER

S0 2-11 Mil7-19

- W

Weiter >

Branitzer Park - passt fir bis 20 Pers.

® ® A

Entdecken Erstellen Meine Profil

Niedrigschwellig
entscheiden

SPIELE

Geocaching

v Verified weaveme Spot

" Verifizierter Host - Lisa

B So0,19.Apr-10:00-12:30(2,55td.)

u

Einmalig

© Branitzer Park, Treffpunkt Haupteingang

A4 bis20Personen- 6 habenzugesagt - Host: Lisa
@ Deutsch

i1l Niveau: offenfiralle, auch ohne Erfahrung

€ Kostenlos

@ Mitbringen: nichts

& Wegebarrierearm - kein Zwang zureden

[® KeinChat nétig, bevor du hingehst. Du
kommest einfach vorbei.

Ich mache mit v



https://claude.ai/artifact/PFJxMQgEsc585x3y3HHc1x

Andere losen Teillaspekte.

wedave

Activity-First
Zero Chat. Zero Profilbild. Zero Swiping,.

Safe-by-Design
Personenidentifikation. Verifizierte Orte.
Meldefunktion.

Zero-Planning
Kein Planungsaufwand.

weaveme spots
Weniger Leerlauf in best. Angeboten.
Passende Zielgruppen.

meet

Personenfokus statt Aktivitat
Matching vor Erlebnis.

Einmalige Events statt Routine
Kein Wiederkehren.

Hohe Einstieghurde
Orga- & Fit-Druck.

Kaum B2B-Anbindung
Nur Werbung.



Warum Cottbus?

Strukturwandel braucht Verbindung.

Neue Perspektiven
3 grolde Leuchtturmprojekte pragen
den Strukturwandel schon heute.

Neue Menschen

2.294 Zugezogene im 1. HJ 2026 -
und sie suchen Anschluss.

Ankommen. Anschluss finden.

Partnerbasis
B2B | B2G

P1l: Hochschulen
P2: Welcome-Strukturen

T Cottbus

N\’ Chosebuz

14+ oy

Brandenburgische
Technische Universitat

P3: Lokale Anbieter:innen
& Gastgeber:iinnen

Cottbus - Senftenberg

Medizinische Universitat

~120
Lausitz — Carl Thiem

P4: Vereine & Communities

~145
L/

P5: Arbeitgebende, Kommunen,
Standortinitiativen

~80 Seionce

Park



Und Lisa ist

Priorisierte B2C-Zielgruppen in Cottbus

S1: Newcomer S$2: Berufstatige & S3: Eltern S4: Senior:innen $5: Besucher:innen
3.000 Studierende Remote- ~14.500 Familien ~26.000 & Tourist:innen
+ ca.1.000 Beschaftigte ~121.000 / 2025
Fachkrafte ~65.000
Potenzielle B2C-Kernzielgruppe (S1+52) Im Pilotjahr realistisch erreichbar

~ 70.000 Personen ~ 3.500-6.000 Personen



Cottbus ist der

Das Modell ist Ubertragbar.

Jan-Jun 2027 Jul - Jun 2028 ab Jul 2028
Validierung Pilotphase Regionale Expansion  weitere Expansion
OFFLINE FIRST
Cottbus Lausitz (DE) Brandenburg [ Sachsen
O O O
- Business Plan (TOP 10 BPW) ~100.000 ~1,12 Mio. ~6,58 Mio.
« Team ~58.000* ~690.000* ~3,8 Mio.*
- Umfragen
 Website, LinkedIn e 2-4 Serienformate
« 5-8 Ankerpartner
. Partnerschaften: . 8-12 Slots /| Woche

- Beirat fur Migration und
Integration der Stadt Cottbus

 Vorstellung:
-28.10.26 Sozialausschuss *18-65 Jahre
-09.12.26 Migration-Sozial-Netzwerk



Geschaftsmodell & Monetarisierung

Basiszugang: kostenlos
Basis von Anfang, Premium spdter Jahresabo: 34,99 €
Premium: 4,99-9,99 €/Mo.

weaveme spot: 49-99 €/Mo.
Wiederkehrende Partnerpakete Plus: 149-299 €/Mo.

Pro: 399-699 €/Mo.

Programme fur Institutionen
Programme & Standortlosungen

¥ weaveme Fonds - solidarisch von Anfang an



Guten Tag « Good morning

Was haben Partner davon. |

Danke - Thank you

Hochschulen & Campus
« Schnellere soziale Anbindung neuer
Studierender
« Mehr Bindung Uber Onboarding- und
Ubergangsphasen hinaus

Welcome & Integrations-Strukturen
- Bessere lokale Integration von Newcomer:iinnen
- Einfachere Orientierung in lokalen Angeboten

Kommunen, Standortinitiativen
« Standortattraktivitat stdrken
« Messbare Daten zu Teilnahme und Wiederkehr

Lokale Anbieter, Vereine, Communities
* neue Zielgruppen erreichen
« Weniger Leerlauf, bessere Auslastung




Gemeinsam

Mogliche Formate Wir testen
Validierung: « Walk & Talk - Was bringt Menschen tatsdchlich zur
« Sprachcafe Teilnahme?
« Schnupperangebote in Vereinen « Welche Formate funktionieren wiederholt?
 Kultur & Caffee - Welche Partnerkonstellationen
« Wochenendformate funktionieren?

« Was schafft Vertrauen und Wiederkehr?

Parther konnen
mitmachen, indem sie:

ihre Perspektive in der Partnerumfrage teilen,
einen Ort oder Raum einbringen

ein Format co-hosten,

den Pilot Uber eigene Kandle sichtbar machen.



Damit Lisas Geschichte weitergeht

43% Tech & MVP-Vorbereitung (€126 K)
35% Team (Personalkosten) (€103 K)

@ 5% Community, Marketing & Operations (€44 K)
7% Recht & Grindungsvorbereitung (€22 K)

Burn Rate: ~7,5k €/Mo. in Phase 1
~21k €/Mo. in Phase 2

Break-even Marz 2028 - Phase 2

21.500 € Umsatz/Monat bei ca. 21.000 € Kosten/Monat

Pilot Monat 0-6
Kosten:; 35-45 Tsd. €
Umsatz: 0€

MVP & regionale Expansion
Monat 7-18

Kosten; 230-250 Tsd. €
Umsatz: ~183 Tsd. €

Multi-City-Skalierung
ab Monat 19



This Is weave .

@ BPW

#wirgrunden

TOP-10 2026

Kamila Lelo Owais Ali Bhoomika Shivamurthy
Co-founder & CEO Co-founder & CTO Al and Computer Vision
Projektmanagerin Software & Al engineer engineer

exist

e
E www.weadveme.de x4 Learn more
CEL R
EXIST-WOMAN-  [iostes =%
o ereT hello@weaveme.de »% Umfrage
STIPENDIUM ek

2025



weaveme Meine Aktivitaten

ol =y 1 1
Entdecken . KOMMENDE

Du biSt dﬂb‘Ei! e Sprachcafé

Heute in Cottbus

i SPHACHE B AUSTAUSCH
& Alle Aktivititstypen Anveise & Treffpunkt

Sprachcafe

‘) ] Houte Diese Wocha

© Topferwerkstatt
{dein Termin)

AN
Funf suchten hier nach Sa.12. Apr - 16:00-18:00(2 5td )

5

. N
Geocaching

inden -
S T Serie  jpden rweiten Samstag

W Host - Ansicht Terrmin absacen

[isa sucht etwas fiir heute vant erstel CatéBaum & Zeit, hinteres Tisch
Abend. Em Tipp, und sie 1st ST

Hv-:.bn I.? Host Lisa
g . Feierabend-Yoga
dabeil. 8 Heut o

- yrutzer Park  Wiess Deutschund Englisch - Niveau offen

o von 10 fre KOSTEN Details Absagen

Kostanlos, Getranke salbst

Suppe & Schnack MITERINGEN S
2 pp : HNur dich. Keine Varbereitung VORGEMERKT

Lauftreff

¥ Oistrowear Sr. 12, D3048 Cottbus
Branitrar Dol

@ ® @ ®

Lt b i

Ticket Meine Aktivitaten




Vielen Danl!



weaveme

Echte
Verbindungen.
Offline gewoben.

eTrrane an gepdulten Orie

STEEEE, L

1l Bu und Komemist Rin = den Rest chemuhemisn

Der Prototyp [

5 KelnChat, kedna Profile

Start



Ziele der Agenda 2030 (SDGs)

‘I REDUCED
INEQUALITIES

1. Soziale Nachhaltigkeit & Inklusion (Kernfokus).
sl g R 1. Férderung lokaler Strukturen & Wirtschaft.
1. Flexibilitat als Integrationsfaktor.

1. Okologische Verantwortung durch Regionalitét.

1 7 PARTNERSHIPS
FOR THE GOALS

weave



Nutzersegmente

Tabelle 5: B2C — Nutzersegmente

Segment

GréRenordnung im Pilotraum

S1 — Newcomer:innen (priorisiert)

= 3.000 Studierende mit internationalem Hintergrund (43—
45 % der BTU, WS 2024/25)% + ca. 1.000 Fachkrafte /
Relocations p. a.2”

Tabelle 6: B2B/B2G — Partner- und Angebotssegmente

Segment

Quantitative Basis (Stand 2024)

P1 Hochschulen / Campus-Okosysteme

2 Hochschulen, = 20 Studierendeninitiativen,
5 Fachschaften / Vereine (BTU)

S2 — Berufstiitige & Remote-/Hybrid-Worker

= 65.000 Personen, davon geschatzt 10-15 % mobil /
hybrid arbeitend?8

P2 Welcome- / Relocation- & Integrationsstrukturen

= 10-12 Einrichtungen / Netzwerke

S3 —Eltern / Familien

= 14,500 Familien (Haushalte mit Kindern < 18 J.)#

S4 — Altere Generation / Community-Suchende (60+)

= 26.000 Personen (60+)3%, davon 20-25 % aktiv an
Freizeit-/Bildungsangebhoten beteiligt®!

P3 Lokale Anbieter & Orte (Cafés, Kultur, Vereine)

=120 potenzielle Orte (davon ~ 40 mit regelmaliigen
Angeboten)

S5 — Temporidre Giste / Kurzzeitaufenthalte

= 3,000-4.000 pro Jahr32

Relevante Zielgruppe ($1-53): = 80 000-90 000 Personen. Im ersten Jahr sind davon realistisch 3-6
% erreichbar bzw. grundsatzlich interessiert (= 3.500-5.000).

Anhang

P4 Vereine & Communities

= 40-50 aktive Vereine / Gruppen

P5 Arbeitgeber- & Standortinitiativen

> 80 Unternehmen / Netzwerke

Adressierbarer Partnerpool (P1-P5): = 250-300 Kontaktstellen.
Nachhaltigkeitserwartungen: lokale Nutzung, kurze Wege, Transparenz, inklusive Teilhabe.

weave



Nutzersegmente

Tabelle 7: Value Proposition je Segment (B2C/B2B/B2G)

Segment

Bediirfnisabdeckung

Zwingende
Produkteigenschaften

Produktvarianten

B2C (Nutzer)

Hurde ,alleine starten” senken;
weniger Selbstdarstellungs-
/Selektionsdruck; verlassliche soziale
Routinen im Alltag.

Privacy-by-Design: Avatar-
System zur
Fokusverlagerung auf die
Aktivitat; Zero-Planning: Kl-
gestutzte Logistik; Safe-
Space-Garantie:
Moderierte
Interaktionsregeln.

Open Formats: Thematisch
fokussierte Treffen fur
diverse Interessengruppen;
Identity-Based Groups:
Spezifische Raume (z.B. fur
internationale
Studierende).

B2B (Partner)

Planbare Frequenz/Auslastung (auch
Randzeiten); weniger No-Shows/Orga;
messhare Signale zur Optimierung von
Formaten.

Smart-Slot-Management:
Dynamische
Kapazitatsanpassung;
Impact-Analytics:
Anonymisierte Einblicke in
Gruppenpraferenzen.

Curated Partner-Slots:
Exklusive,
markengebrandete
Zeitfenster; Location-as-a-
Hub: Integration der
Location in soziale
Okosysteme.

B2G
(Institutionen)

Anhang

Kohortenbasiertes
Ankommen/Integration/Retention;
Entlastung von Onboarding-Strukturen;
Wirkung messhar
(Teilnahme/Wiederkehr).

Compliance & Governance:
Hochste
Datenschutzstandards;
Scalable Templates:
Standardisierte Formate fur
lokale Skalierbarkeit.

Integration-Suites:
Malgeschneiderte
Onboarding-Serien (z.B.
"Cottbus-Newcomer-
Programm"); Community-
Dashboards fiir Trager.

weave



Preise

Kostenlos (Basisversion):

e Profil & Aktivitaten entdecken

e Teilnahme an offenen Formaten

e Basis-Filter sowie eigene Aktivitaten erstellen (6ffentlich oder privat per Einladung).

e Ziel: maximale Niedrigschwelligkeit fiir kritische Masse und Netzwerkaufbau.

e Safety-by-Design ist in der Basis enthalten (u. a. No-DM vor dem Treffen, klare Regeln/Code of
Conduct, sichere Einstiegssettings tber verifizierte Orte/Hosts; vgl. 2.5)

Premium (Abo, Preisspanne):

e 4,99-9,99 EUR/Monat (ARPU-Ziel: 6-8 €/Mo., im Rahmen vergleichbarer Community-Apps).

¢ Premium fokussiert auf wiederkehrenden Mehrwert und Komfort / Safety.

e Erweiterte Filter und bessere Passung (Interessen, Zeiten, Distanz).

e Routinen / Wiederholung (Serien- und Wiederkehrfunktionen, Favoriten, Reminder).

e Bessere Sichtbarkeit eigener Aktivitaten (z. B. Highlights in der Stadt).

e Komfort- und Safety-Features (Kalenderexport, Verifizierung / Trust-Elemente,
Moderationssupport).

e Sonderkonditionen (Pilot / Launch): verglinstigtes Jahresabo, zeitlich begrenzte ‘Founding
Member’-Tarife im ersten Cluster sowie Kontingente fiir Partner- / Institutionenprogramme
(z. B. Welcome-Programme) als Quersubventionierung sozialer Ziele.

Transaktionen (optional):

e Ticketing- / Buchungslogik fir geeignete Formate (z. B. Kurse / Workshops), inkl. Wartelisten

Anhang

Preisstrategie: ,Penetration + Value-Ladder”. In den ersten Clustern stehen Marktdurchdringung und
kritische Masse im Vordergrund (kostenlose Basis, niedrige Einstiegspreise). Premium wird erst bei
nachgewiesener Retention skaliert. Die Preisbildung folgt wahrgenommenem Nutzen,
Zahlungsbereitschaft aus Pilot-Tests, Vergleich mit Alternativen sowie Wirtschaftlichkeit im Betrieb.

Zur Einordnung des Preisniveaus (Benchmark) liegen vergleichbare Angebote im dhnlichen Rahmen:
Meetup+ ab 4,99 £/Monat*, Bumble For Friends Premium ab 9,99 €/Monat** sowie Meet5 Premium
12,49 €/Monat™®. Als zusatzliche Orientierung fiir Monetarisierungspotenzial im Subscription-Segment

kann die von Bumble ausgewiesene durchschnittliche Erléskennzahl pro zahlender Person dienen
(Average Revenue per Paying User: 2024: 22,64 US-S; 2025: 20,58 US-S$).%®

Die Monetarisierung auf der Angebotsseite erfolgt iiber Business-/Firmenkonten und Partnerpakete
fur Veranstalter, Orte und Organisationen. Partner zahlen fiir Organisation + messbhare Performance
(Teilnahmen, Show-up, Feedback/Serien) und operative Entlastung — nicht fur reine Sichtbarkeit. Die
Pakete skalieren mit dem Umfang von Promotion, Serien/Slots, Organisation und Reporting/Support.

Die Partnerpakete steigen mit dem Umfang von Promotion, Organisation und Reporting.

e Plus (ab 149-299 € / Monat) : Promotions + Serien + einfache Verwaltung + Feedback-Insights
e Pro(ab399-699 € / Monat): Slots/Wartelisten + Co-Hosting + Reporting/Support

Konkrete Modellbeispiele (Orientierung, paketierbar):

e WeaveMe Spot (Gastro / Kultur / Foot-Traffic): Monatlicher Spot-Status (z. B. 49-99 €) mit
festen Kleingruppen-Slots in schwachen Zeitfenstern (z. B. Dienstagabend) inkl. Bewerbung
sowie Teilnahme- und Check-in-Logik.

e Integration-as-a-Service (Employer- / Institution-Pakete): Unternehmen / Institutionen
finanzieren Onboarding-Pakete fur neue Mitarbeitende / Studierende (kuratierte
Serienformate, sichere Einstiegstermine, optional Reporting auf Aggregatsniveau), um soziale
Einbindung zu beschleunigen und Standortbindung zu erhéhen.

weave



Go-to-Market-Phasen

Tabelle 8: Go-to-Market-Phasen — MaBBnahmen und Budgetlogik

Phase Fokus

MalRnahmen

Budget-Ansatz

Tabelle 9: Umsetzung- und Skalierungsplan

Phase

Operatives Setup
(Orientierung)

Output/Volumen

Fokus / Ergebnis

I: Pilot (0—-6 Men.) Proof of Concept

Partner-Kits, lokale QR-
Kampagnen, Micro-Paid
Tests (Meta)

Niedriger dreistelliger
Betrag/Monat

Il: Scale (7-18 Mon.) Growth & Referral

Cluster-Launches,
Ambassador-Programm,
Performance Marketing

Steigender Paid-Anteil (pro
Stadt kalkuliert)

I: Pilot
(0-6 Mon.)

founder-led; 5—8 Ankerpartner
aus 20-50 Kontakten; 2—4
Serienformate; Standards
(Join/Cancel, Regeln, Safety)

8-12 Slots/Woche (= 32—
48/Mon.); 120-250
Teilnahmen/Mon.; kumulativ
800-1.500 aktive Teilnehmende

Proof of
Demand/Retention/Safety;
Partner- & Host-Fit; build-ready
MV P-Spezifikation

Il: Expansion (19+ Mon.) Brand & Retention

Anhang

SEQ/ASO, PR-Case-Studies,
skalierte Host-Akquise

Fixer Prozentsatz des
Umsatzes

Il: Scale
(7-18
Mon.)

3—6 Cluster; je Cluster 20-50
Partner (inkl. 2—3 Anker);
Standardisierung (Partner-Kit,
Templates, Onboarding);
Prozessaufbau (Pipeline/CRM,
Customer Success)

15-30 Slots/Woche/Cluster; 600—
1.200 Teilnahmen/Mon./Cluster;
gesamt 50.000-80.000 aktive
Nutzer:innen

Replikation Playbook;
Renewals/Partnerwert; stabile
Kernkette (Activation—=>Show-

up->Retention)

In:
Expansion
(19+ Mon.)

Self-Serve Partnerprogramm;
Multi-City-Partner; Host-
/Ambassador-Modell; KPI-
gated Standortlogik

Wachstum KPl-gated Uber
Liquidity/Retention je Stadt; Base
200-250k, Upside 500-800k
aktive Nutzer:innen

Automatisierung ohne linearen
Ops-Anstieg; Quality/Safety bei
Wachstum; Skalierung tuber
Netzwerk-/Referral-Loops

weave



KPI- und Quality-Gates

Anhang

Anhang 4: KPI- und Quality-Gates / Steuerungslogik

Zur Risikominimierung werden Pilot, MVP-Go/No-Go und Rollout an messhare Mindestwerte (“Gates”)
gekoppelt. Die Zielwerte werden anhand der Pilotdaten kalibriert; skaliert wird nur bei stabiler
Performance der Kernkette Liquidity = Activation = Show-up = Retention sowie Safety/Trust.

A) Pilotphase (Monat 0-6, Offline-first) - MVP-Go/No-Go (Mindestgates)
Go/No-Go erfolgt nur, wenn alle Gates in zwei aufeinanderfolgenden Messfenstern erreicht werden.

e Liquidity (Angebotsdichte): mind. 8-12 sichtbare Slots im 7-Tage-Fenster (kein ,leerer
Feed“-Erlebnis).

e Activation (7 Tage): Zielkorridor 20-35 %, Gate 2 25 % (Anteil Interessierter, die binnen 7
Tagen real teilnehmen).

e Event Realization Rate: 2 80 % (Anteil geplanter Treffen, die tatsachlich stattfinden).

* Show-up: 270 % (Anteil der Angemeldeten, die erscheinen).

e Retention (14 Tage): Zielkorridor 30-45 %, Gate 2 30 % (Wiederkehr binnen 14 Tagen).

e Safety-Confidence: 2 4,5/5 (subjektives Sicherheits-/Atmosphare-Feedback).

e B2B-Partner im Pilot: 2 10 aktive Partner (,aktiv” = Partner stellt mind. 1 Slot/2 Wochen oder
co-hostet ein Serienformat).

B) Ab MVP / App (Rollout, clusterbasiert) — Standort-Gates (Baseline)

Die Standort-Gates orientieren sich an den Pilotwerten (kalibriert je Cluster). Rollout erfolgt nur, wenn
die Kernkette stabil ist:

e Liquidity je Cluster: kein ,0-Slots“-Fenster; Launch-Baseline: 2 15 Slots/Woche/Cluster
(steigend mit Partnerpool).

e Activation / Show-up / Retention / Safety: mindestens Pilot-Baseline (t kalibriert);
Abweichungen |6sen Fix-before-Scale aus.

C) Fix-before-Scale (Reaktionslogik)

Bei Unterschreitung eines Gates gilt ,,Fix-before-Scale”: keine Ausweitung von Standorten, Paid oder
Monetarisierung, bis die Abweichung behoben ist. MaRhahmen- und Analysepfade.

weave



SWOT-Analyse

Anhang

Starken

Klarer USP: Activity-first statt Profil-/Swipe-
Logik = niedrige Einstiegshirde.
Offline-first-Validierung reduziert
Entwicklungs- und Investitionsrisiko (Proof of
Demand vor App).

Safety-by-Design (no-DM, klare Regeln, kleine
Gruppen, Feedback-Loops) als Kernmechanik.
Partnergestiitzte Distribution (Campus /
Welcome / Kommunen) erméglicht schnellen
Zugang zu Early Adopters.

Schwachen

e Pre-MVP: begrenzte Tech-Kapazitat bis zur
Go/No-Go-Entscheidung.

e Zweiseitige Plattform: simultaner Aufbau
von Angebot und Nachfrage erforderlich.

e Hoher operativer Aufwand in frithen
Phasen (Host- und Partnerqualitat).

e Lokale kritische Masse notwendig,
insbesondere in kleineren Stadten.

e Safety & Moderation verursachen mit
Wachstum zusatzliche Prozess- und

KPl-gated Skalierung (Go/No-Go, Quality Kostenbedarfe.
Gates) sorgt fur kontrolliertes Wachstum.
Chancen Risiken

Steigende Relevanz von sozialer Teilhabe &
Integration (Stadte, Hochschulen,
Arbeitgeber).

Remote-/Hybrid-Work erhoht Bedarf an

lokalen Routinen und kurzen Alltagsformaten.

B2G-Kooperationen (Fachkraftebindung,
Standortintegration) als zusatzlicher Hebel.
Skalierung uber Stadt-Cluster mit
replizierbarem Partner-Playbook.
Value-Ladder-Monetarisierung: B2B zuerst,
B2C-Premium nach Proof of Retention.

R1: Liquidity/Angebotsdichte zu niedrig =
schwache Activation/Retention. Mitigation:
KPl-Gate + Serienformate/Ankerpartner, Fix-
before-Scale (Anhang 4, 5.5).

R2: Safety-/Trust-Vorfall =
Reputationsschaden, Abbruch/Churn.
Mitigation: Safety-by-Design + Safety-Gate
24,5/5 + Eskalationspfade (Anhang 4).

R3: Operativer Aufwand skaliert linear -
Kosten/Qualitat kippen bei Wachstum.
Mitigation: Playbooks/Templates, Self-Serve-
Workflows, Effizienz-KPls.

weave



	Folie 1
	Folie 2
	Folie 3
	Folie 4
	Folie 5
	Folie 6
	Folie 7
	Folie 8
	Folie 9
	Folie 10
	Folie 11
	Folie 12
	Folie 13
	Folie 14
	Folie 15
	Folie 16
	Folie 17
	Folie 18
	Folie 19
	Folie 20
	Folie 21
	Folie 22
	Folie 23

