
Bildungsberatung
Geschäftsmodelle

LR und Markt

sich den Kunden zeigen Unterzweig

sich gegenüber Konkurrenten
positionieren in LR

sich auf den Kunden zu
bewegen

sich mit Fähigkeiten und
Bedarfen zu zeigen

sich zu positionieren und dabei
Unterschiede deutlich werden
lassen

sich mit unternehmerischer
Haltung zu bewegen

Freiheit

Verantwortung

Haftung

Neupositionierung auf
dem Markt

Es gibt drei Formen für eine
unternehmerische Idee

eine neue Idee (Glühbirne)

vorhandenes neu verknüpfen
(Kneipe und Waschsalon)

vorhandenes besser machen
(Biobrot)

Anforderungen an U-Idee

muss Feuer im eigenen Herzen
entfachen

darf nicht völlig gegen die
Logik des Marktes gerichtet
sein

erste Praxis der Idee sollte
klein anzufangen sein

Unterzweig

5 Phasen
Idee

Unterzweig

Jede Idee braucht eine eigene
Ökonomie

z.B. Freunde und Bekannte
finden, die in die Idee / und in
die Person (Ausbildung)
investieren

Unterzweig

Wir kaufen wegen des
Zusatznutzens

z.B. Arztbesuch weg. Gespräch

Was ist Nutzen? Zusatznutzen?

Thesen

Akteure sind
Kooperationspartner und
Konkurrenten

Beziehung zwischen
konkurrierenden Partnern
müssen immer wieder
ausgehandelt werden

Angebotsorientierung vs.
Nachfrageorientierung

Öffentliche Hand ist kein
regulärer Marktteilnehmer

Übungen

Positionierung auf dem
gedachten Linie

Zahl der angestellten MA

Grad der Eigenfinanzierung

Wo stehe ich mit dem Angebot
zwischen Defizitorientierung
und Potenzialorientierung

Einzelarbeit 5 min
Wen wollen Sie in drei Jahren
als Kunden haben?

Bsp.: Franz B., 38 J, seit 6
Monaten arb.los, aus wohlhab.
Familie, Sportler

Charakterisieren Sie eine
Person, die Sie gerne als
Kunden gewinnen wollen

Nutzer und Kunde können
unterschiedl. sein, müssen
dann beide genannt werden

Kleingruppe (3er)

Wählen Sie einen Kunden aus
für den Sie gerne ein Angebot
erarbeiten wollen (5 min)

Erarbeitung des Angebots in
drei Schritten

Einzelarbeit (Arb.blatt) (10 m)

Vorstellung/Austausch (15 m)

Integration - ERabeitung eines
Angeobtes der Grupppe (des
Netzwerkes)


