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Kernfragen

1. Habe ich für ein bestehendes 
Problem ein Lösung gefunden?

2. Wer sind meine Kunden und 
wie komme ich in Kontakt mit 
ihnen?

3. Kann ich mit meinem Angebot 
Geld verdienen?

4. Welchen Mehrwert/ Impact 
kann ich mit meinem Angebot 
stiften?



Idee aufzeichnen

1. Idee vorstellen

2. Hattet ihr bereits 
mit dem Thema zu 
tun?



Social& Sustainable Business 
Model Canvas





Kreativ Prozess!



Example of the day



1. Zielgruppe



1. Zielkunden kennen

ÅGeboren 1948 
ÅBrite
ÅMännlich
ÅWeiß
ÅFamilienvater
ÅMillionär



B2C oder B2B?



Demografische 
Merkmale

# Alter
# Geschlecht
# Familienstand
# Wohnort

Kaufverhalten

# Preissensibilität
# Kundenzufriedenheit
# Kaufreichweite

Psychografische 
Merkmale

# Motivation
# Meinungen
# Wünsche
# Werte
# Lebensstil

Sozioökonomische 
Merkmale

# Beruf
# Einkommen
# Bildungsstand

B2C Zielgruppenanalyse



Persona
Max M.

Eigenschaften/ Psychografische Merkmale

Betreibt 4 mal/ Woche Sport
Klimawandel ist ihm wichtig
Vegetarier 

Kaufverhalten allgemein

Qualität ist wichtig ςdafür gibt er auch gerne Geld 
aus
²ŜƴƛƎ tǊŜƛǎǎŜƴǎƛōŜƭ όǾƻǊ ŀƭƭŜƳ ōŜƛ αƴƛŎƘǘ ǘŜǳǊŜƴ 
tǊƻŘǳƪǘŜƴάύ 
Kauft vor allem Online oder am Markt

Herausforderungen

Möchte nachhaltig produzierte Riegel ohne 
Plastikverpackung
Überfordert bei der Vielzahl an Fitnessriegeln
Möchte für den Kauf von Riegeln nicht ins Geschäft 
gehen

Demografische Merkmale

Anfang 30
Wohnt im 7ten Bezirk
Single

Sozioökonomische Merkmale

Hat BWL studiert
Arbeitet bei einem nachhaltigen 
Bekleidungsunternehmen im E-Commerce Team
Verdient 3.000 EUR/ Monat

Wichtig beim Kauf von Fitnessriegeln

Nachhaltiges Produkt
Plastik vermeiden
Proteinanteil

Informationsverhalten/ Aufmerksamkeit durch

Facebook, Instagram
Google Ads
Empfehlungen



1. Abteilung 

2. Rolle im Unternehmen

B2B Persona



FelixM.

Herausforderungen

Å Bisherige Fitnessriegel sind eher Ladenhüter 
Å Fitnessriegel sind ein Segment welches in 

Zukunft umgebaut werden soll. Wenn das nicht 
gelingt kann es aber auch sein, dass 
Fitnessriegelsortiment reduziert wird.

Å Fokus soll in Zukunft stärker auf Nachhaltigkeit 
liegen

Tätigkeiten

Å Marktanalyse und Überblick über aktuelle 
Trends

Å Meldet direkt einmal im Monat an Senior 
Einkäufer

Å Erste Ansprechperson für neue Produkte im 
Bereich Riegel

Wird wie folgt beurteilt:

Å Verkaufszahlen der Fitnessriegel
Å Aufbereitung von Unterlagen für Senior 

Einkäufer
Branche: Supermarkt
Position: Junior Einkäufer (Influencer) seit 
einem Jahr
Reports to: Senior Einkäufer

Unternehmen

Å Österreichweit agierender nachhaltiger 
Supermarkt

Å Momentan 10 verschiedene Fitnessriegel im 
Sortiment

Informationsverhalten

Å Direkte Kundenansprache
Å Empfehlungen
Å Messen

B2B Persona



Wer ist Eure Persona?



Idee aufzeichnen

Überlegt euch die 
wichtigsten 
Eigenschaften eurer 
Persona

15 Min



2. Kundennutzen



Segmentation/ 
Persona 

Customer 
Profile

Value Map Fit Iteration



α¢ƘŜ ±ŀƭǳŜ tǊƻǇƻǎƛǘƛƻƴ /ŀƴǾŀǎ Ƙŀǎ ǘǿƻ ǎƛŘŜǎΦ ²ƛǘƘ ǘƘŜ Customer 
Profile you clarify your customer understanding. With the Value 
Map you describe how you intend to create value for that 
customer. You achieve fit between the two when one meets the 
ƻǘƘŜǊΦά όhǎǘŜǊǿŀƭŘŜǊ Ŝǘ ŀƭΦΣ нлмпύ

Value Proposition



Gains

Pains

Customer Profile



Gains

Pains

Customer Profile

- Kunde würde gerne neue 
Geschmacksrichtungen haben

- Kunde würde Riegel auch gerne 
an Freunde schenken

- Riegel sind biologisch 
produziert

- Plastikverpackung!
- Zu wenig Proteingehalt (<30 

Gramm) bei vorhandenen Riegeln 
- Kaloriengehalt zu hoch



Produkte/ 
Services

Pain Relievers

GainCreators

Value Map



Produkte/ 
Services Pain Relievers

GainCreators

Value Map

- Inhaltsstoffe kommen aus 
Überschüssen vom Bauernhof

- Personalisierter Riegel als 
Geschenk

- Riegel wird nach Hause geliefert 

- Nachhaltige Verpackung
- Niedrigerer Kaloriengehalt als bei 

anderen Riegeln 
- Onlinebestellmöglichkeit



Produkte/ 
Services

Pain Relievers

GainCreators

Gains

Pains

Fitting

Value Map Customer Profile



Wie gut entsprichtdie Value Map dem Kundenprofil? 

Erfülltdie Value Map einenCustomer Job, Pain/ Gain? 

WenneinPain Reliver oderGain Creator keineWert bringtist

es vmtl. besserdiesennichtmitzudenken.

WenngewissePains/ Gains nichtbefriedigtwerdenkönnen

istdies keinProblem .

Priorisierung und Fitting 
ς9ǎǎŜƴǘƛŜƭƭ ƻŘŜǊ αƴƛŎŜ ǘƻ ƘŀǾŜάΚ



Produkte/ 
Services Pain Relievers

GainCreators Gains

Pains

Fitting

Value Map Customer Profile

- Inhaltsstoffe kommen 
aus Überschüssen vom
Bauernhof

- Personalisierter Riegel als 
Geschenk

- Riegel wird nach Hause 
geliefert 

- Nachhaltige Verpackung
- Niedrigerer 

Kaloriengehalt als bei 
anderen Riegeln 

- Onlinebestellmöglichkeit

- Kunde würde gerne neue 
Geschmacksrichtungen 
haben

- Kunde würde Riegel auch 
gerne an Freunde schenken

- Riegel sind biologisch 
produziert

- Plastikverpackung!
- Zu wenig Proteingehalt (<30 

Gramm) bei vorhandenen Riegeln 
- Kaloriengehalt zu hoch



Idee aufzeichnen

Value Proposition 
erstellen

20 Minuten



3. Vertriebskanäle





1. Mundpropaganda



2. Suchmaschinenmarketing



3. Offline Marketing



4. SocialMedia Marketing



5. Messen



6. Offline Events



7. Flyer

@ Hans Brinker Hotel



AIDA Modell

Attention

Interest

Desire

Action



AIDA Modell

ÅAttention: InfluencerPosting

ÅInterest: Webseite - Landingpage

ÅDesire: Webseite - Produktseite

ÅAction: Kauf

AIDA ςCustomer Journey

Kooperationmit Influencern:
Angebotscode

WebseiteςLandingpage:

Emotionales Interesse: Wenn mein Lieblingsinfluencerden Riegel isst, interessiert es 
mich auch.

WebseiteςProduktseite

Der besonders hohe Proteingehalt und die nachhaltige Verpackung sind genau was ich 
gesucht habe.

Onlinekauf

Attention

Interest

Desire

Action



Reichweite: 5.000 Kontakte 

Wahrnehmung: 500 

Webseite: 100

Produktseite: 50 

Warenkorb: 25

Abschlüsse: 
10 

Zufrieden: 
7 

Sales Funnel

Attention

Interest

Desire

Action

Satisfaction



Idee aufzeichnen

Marketing- & 
Vertriebskanäle 
überlegen

10 Minuten



4. Kundenbeziehungen



SEID IHR AUCH IN EINER BEZIEHUNG MIT EINEM UNTERNEHMEN?



1. Treueprogramm



2. E-Mail Marketing



3. Kundenkarte



4. After Sales Service



5. SocialMedia Interaktion



Idee aufzeichnen

Überlegt euch eure 
Kanäle zur 
Kundenbindung

10 Minuten



5. Einnahmequellen



Geschäftsmodell

Å Verkaufdes Produkts/ der DL (Drucker, 
Maschine, Massage)

Å Verschenken eines Produkts und Einnahmen 
durch die Nutzung des Produkts 
(Mobiltelefon, Kabelmodem, Kabel-Receiver)

Å Gratisleistung und Einnahmen durch 
Werbung, die im Umfeld eingeblendet wird 
(Gratis-Zeitung, Apps, Suchmaschine im 
Internet)

Å Flatratesmit Einnahmen aus einer 
regelmäßigen Gebühr (Internetzugang, 
Fitnessstudio)



Einnahmequellen

ÅZu welchem Preis biete ich an?
ÅKosten
ÅKonkurrenz
ÅPositionierung


