Personal Business Model Canvas

- Wer hilft lhnen, anderen Wert
zu vermitteln?

- Wer unterstiitzt Sie auf andere Weise und wie?

- Stellt irgendjemand fiir Sie Schliisselressourcen zur
Verfiigung oder iibt Schliisselaktivitaten aus?

- Kénnte jemand das tun?

Schliisselpartner kénnen sein:
- Freunde

- Familienangehérige

- Dienstvorgesetzte

- Personalmitarbeiter

- Kollegen

- Zulieferer

- Mitglieder von Berufsverbanden

- Fiihren Sie verschiedene entscheidende
Tatigkeiten auf, die Sie bei lhrer Arbeit
téaglich ausfiihren und die Ihren Beruf von
anderen unterscheiden.

- Welche dieser Schliisselaktivitaten sind erforderlich
fiir Ihr Wertangebot?

- Welche Aktivitaten erfordern lhre Kanéle und
Kundenbeziehungen?

Beriicksichtigen Sie, wie Ihre Aktivitdten sich

den folgenden Bereichen zuordnen lassen:

+ Machen (bauen, schaffen, [6sen, vermitteln etc.)

- Verkaufen (informieren, iiberreden, lehren etc.)

- Unterstiitzen (verwalten, berechnen, organisieren etc.)

- Mentoren oder Berater etc.

- Wofiir kénnen Sie sich bei der Arbeit
am meisten begeistern?

- Sortieren Sie lhre Vorlieben: Arbeiten Sie
am liebsten mit 1) Menschen, 2) Informa-
tionen/Ideen oder 3) Gegenstanden/draufben?

- Beschreiben Sie ein paar Ihrer Fahigkeiten
(Dinge, die Ihnen von Natur aus leichtfallen) und
ein paar Ihrer Kenntnisse (Dinge, die Sie erlernt
haben).

- Fiihren Sie einige Ihrer sonstigen Ressourcen auf:
personliches Netzwerk, Ruf, Erfahrung, kérper-
liche Fahigkeiten etc.

- Welchen Wert vermitteln Sie den
Kunden? °

- Welches Problem |6sen Sie oder welches Bediirfnis
erfiillen Sie?

- Beschreiben Sie den speziellen Nutzen, den Kunden
als Ergebnis Ihrer Arbeit geniefien.
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Uberlegen Sie, ob lhre Hilfe:

- Risiken verringert

- Kosten senkt

- Bequemlichkeit oder Niitzlichkeit erhéht

- Leistung verbessert

- Genuss vermittelt oder ein Grundbediirfnis erfiillt

- ein soziales Bediirfnis erfiillt (Marke, Status, An-
erkennung etc.)

Kanal-Phase 5. Nachfassen: Wie betreuen
Sie die Kunden weiterhin und sorgen fiir ihre
Zufriedenheit?
- Welche Art von Beziehungsaufbau und
-pflege erwarten Ihre Kunden von Ihnen?
- Beschreiben Sie die bestehenden Beziehungen.

Beispiele sind etwa:

- Personliche Unterstiitzung

- Hilfestellung via Telefon, E-Mail, Chat, Skype etc.
- Kollegen- oder Nutzer-Community

- Mitgestaltung

- Selbstbedienung oder automatisierte Leistungen

- ein emotionales Bediirfnis erfiillt

- Durch welche Kanéle wollen Ihre Kunden
erreicht werden?

- Wie erreichen Sie sie jetzt?

- Welche Kanéle funktionieren am besten?

Kanal-Phasen:

. Aufmerksamkeit: Wie erfahren potenzielle Kunden
von lhnen?

. Beurteilung: Wie helfen Sie potenziellen Kunden,

Ihren Wert zu schatzen?

Kauf: Wie mieten oder kaufen neue Kunden lhre

Dienstleistung?

Auslieferung: Wie vermitteln Sie den Kunden Wert?
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- Fiir wen schépfen Sie Wert?

- Wer ist lhr wichtigster Kunde?

- Wer verldsst sich auf Ihre Arbeit, um seine
eigenen Aufgaben zu erfiillen?

- Wer sind die Kunden lhrer Kunden?

- Was investieren Sie in Ihre Arbeit (Zeit, Energie etc.)?
- Was geben Sie auf, um arbeiten zu kénnen (Familie oder

- Welche Schliisselaktivitaten sind am »teuersten« (anstrengend, belastend etc.)?

Zeit fiir sich selbst etc.)?

Fiihren Sie weiche und harte Kosten auf, die mit Ihrer Arbeit verbunden sind:

Weiche Kosten:

- Stress oder Unzufriedenheit

- Mangel an persénlichen oder beruflichen Entwicklungs-
moglichkeiten

- Geringes Ansehen oder Mangel an sozialer Einbindung

- Fehlende Flexibilitat, iibertriebene Erwartungen an die
Verfiigbarkeit

Harte Kosten:

- UbermaRiger Zeit- oder Reiseaufwand

- Nicht erstattete Pendel- oder Reisekosten

- Nicht erstattete Schulungen, Weiterbildungen, Werkzeuge,
Materialien und andere Kosten

- Wofiir bezahlen sie jetzt?
- Wie bezahlen sie jetzt?

- Fiir welche Werte sind lhre Kunden
tatsachlich zu zahlen bereit?

- Wie kénnten sie lieber bezahlen wollen? -

Beschreiben Sie den Lohn

Zu den harten Vergiitungen gehéren:

- Gehalt

Lohne oder Honorare

- Kranken- und Berufsunfahigkeitsver-
sicherung

- Rentenbeziige

- Aktienoptionen oder Gewinnbetei-
ligung

- Ausbildungszuschiisse, Fahrkosten-
erstattung, Kosteniibernahme fiir
Kinderbetreuung etc.

Zu den weichen Vergiitungen gehoren:

- Zufriedenheit, Spafy

- Berufliche Weiterentwicklung

- Anerkennung

- Gemeinschaftsgefiihl

- Soziale Mitwirkung

- Flexible Arbeitszeiten oder
-bedingungen
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