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BUSINESS ,,MODEL
YOU*

Eine innovative und wirkungsvolle Methodik in 4 Schritten,
um ,personliche Geschaftsmodelle® zu entwickeln

¢

Kreiere Dein
Geschéaftsmodell

Dein
LOGO
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Business Model You

Es geht darum, ein Geschéftsmodell so auszuarbeiten, dass es logisch funktioniert.
Anders gesagt: Es ist die Logik, mit der ein Unternehmen seinen Lebensunterhalt
verdient.

Jede Organisation hat ein Geschéftsmodell
Ein solches Geschéftsmodell brauchst Du auch, wenn Du Dir ein eigenes Coaching-
Business aufbauen willst. Mit dieser Methodik geht es darum, in einfachen Schritten

Dein eigenes Geschéftsmodell zu kreieren, dies auf eine unkomplizierte Art und
Weise.

Und so geht's:
e Lies als erstes die ,,neun Bausteine* in Ruhe durch
e Drucke Dir die Canvas (Separtes PDF) aus
e Klebe Haftnotizen (Postlt, etc.) daurauf

e Bechreibe nun die einzelnen Bausteine Deiner Organisation (Geschéftsidee)

Datum: Version:

Business Model Canvas

o " — 3
Wertversprechen " Kundenbeznehungen\_d Kundensegmente @

. - ] . PR 83
Schllsselpartner (&} SchlUsselaktivitaten ;i\_

. (Z - P
Schlusselressourcen i Marktkanéle

<& ~

Kosten < Einnahmen \};
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Die 9 Bausteine

Kunden
Du bedienst Kunden

N

~ ’

- -
o -
-
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Kundenbeziehung

Und kntpfst und haltst
unterschiedliche
Beziehungen zu Kunden
aufrecht

Schliisselaktivitdten
Notwendige Dinge,
damit die
geschulterten
Elemente erarbeitet
werden kdnnen
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Wertangebot Kandle
Indem Du Kundenprobleme Du kommunizierst und
l6st oder Bedurfnisse erflllst vermittels Werte auf

verschiedene Arten

vig

O
<l

Umsatz Schliisselressourcen

Geld kommt herein, Pferde, Location,
wenn die Kunden fur
den vermittelten Wert
bezahlen

Methoden, Finanzen

 I—

[-1-1-1-]

ooon

111
Schliisselpartner Kosten
Wen braucht es Das sind die
noch? Aufwendungen fir die

Beschaffung von
Schlusselressourcen, fur
die Durchfiihrung von
Schlisselaktivitaten und
fur die Zusammenarbeit
mit Schliisselpartnern.
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Kunden
Ob Du Kunden hast oder nicht ist entscheidend dafur, ob Dein Geschaftsmodell funktioniert .
Also setze Dich gut damit auseinander, wer Deine zukiinfitgen Kuden sind (Kundenavatar)

« Wer sind Deine Kunden
» gibt es verschiedenen Kundengruppen?

| b
Wertangebot
Die Fahigkeit, aussergewohnlichen Wert anzubieten, ist der Hauptgrund, warum

Kunden einer Organsiation vor anderen den Vorzug geben. Was machst Du anders, wo
liegt Deine Einzigartigkeit?

« Was ist der Nutzen Deines Kunden?
« Was vermittelst Du Deinem Kunden?
« Welchen Vorteil hat er dadurch fur sich selbst?

M

Kanéle
Kanale haben funf Funktionen:
« Dienstleistung oder Produkt bekannt zu machen
potentiellen Kunden zu helfen, Produkte oder Dienstleistungen zu bewerten
« Kunden zum Kauf zu befahigen
« Kunden einen Wert zu vermitteln
die Zufriedenheit auch nach dem Kauf durch Supportleistungen zu férdern

Typische Kanile sind:
« Personlich oder Telefonisch
« vor Ort
« physische Auslieferung
« Im Internet, Socia Media, Blogs, Emails)
- traditionelle Medien (Fehrnsehen, Radio, Zeitungen, etc.)
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Kundenbeziehung
Welche Art von Kundenbeziehung wahlist Du fur Dein Vorhaben?

« Neukunden
» Folgeangebote fur bestehende Kunden

vig

O
<l

[
Umsatz

. Preisgestaltung. Uberlege Dir hier:

« Welcher Preis ist passend zum Wertangebot.

« Was gehort in den Preis?

Welcher Preis ist fir mein Angebot gewinnbringend?
Mit welcher Preisstruktur fihle ich mich wohl ?

Was sind die Kunden bereit zu bezahlen?

Schlisselressourcen
Welche Ressourcen brauchst Du fiir Dein Geschaftsmodell:

Menschlich/tierisch

Physich (Grundstiicke, Infrastruktur, Auto, Pferdetransporter, etc.)
Geistig (Methode, Marke, Strategie & Konzept)

Finanziell (Finanzielle Sicherheit)
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AHAA
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Schliusselaktivitaten

Welches sind die wichtigsten Dinge, die ich tun muss, damit mein Geschaftsmodell
funktioniert?

« Ausfihren (Coachings)
« Verkaufen
« Unterstutzen (Buchhaltung, Administration)

!
N\

N~

Schliisselpartner

Welches Netzwerk sorgt daftir, dass mein Geschéaftsmodell effektiv ist?
Mache Dir hier Gedanken zu:

« Mdogliche Partnerschaften
« Mitgliedschaften
« Gruppen fur Austausch, Reflexion und Ideenfindung

Kosten

Um Wert zu schaffen und zu vermitteln, Kundenbeziehungen zu pflegen und Umsatz
zu generieren, wird Geld gebraucht. Die Kosten kdnnen grob berechnet werden,
nachdem die Schlisselressourcen, die Schllisselaktivitaten und die Schlisselpartner
feststehen.
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Beispiel Geschéftsmodell PUC

Entwickelt fiir:

Business Model Canvas

AHAA

-/;f&c-r.mfw-'{&-ﬂs-fh..

Datum:

Version:

Schlusselpartnergli’} Schlusselaktivitaten ﬂ\_ Wertversprechen :} KundenbeziehungenQ Kundensegmente ﬁ_‘
P b L4
@ rogramm &
Ubngen .
Sozialarv S g | @ 1l& @
beiter ateria Waldnach
Schule, »Happy mittage Eltern &
Pfarrer Familiy Kinder
Schlisselressourcen @!’;_ Marktkanéle i;@
@ @
Ponys Mund zu
Waldplatz Mund&
Helfer Blogs
Kosten g\&@ Einnahmen \«l‘;'\’
4 «
Material: 6 Seminartage
CHF CHF 8000
500.00
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Und jetzt bist Du an der Reihe:

Entwickelt fiir:

Business Model Canvas

AHAA

-/;fhc-r__&fw-'{&-l‘:wt..

Datum: Version:

it

Schlusselpartnergz SchlUsselaktivitaten 5&\_ Wertversprechen ‘mi KundenbeziehungenQ Kundensegmente ﬁ_’

¢ @
@
| 4 | 4
Schllsselressourcen @1{_ Marktkanale :@

@ @

Kosten f\} Einnahmen \««;\—

L4 @

Drucke Dir die Vorlage im beiliegenden PDF aus und beginne mit dem kreieren
Deines Geschéftsmodels! Viel Spass dabei!!!
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