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Einzel- oder Gruppenlbung @ 60 min

Soziales Problem

Hier notierst du den Ausgangspunkt fiir dein soziales
Projekt oder Geschaftsmodell: Diejenigen Lebensbe-
dingungen oder Verhaltensweisen, die du als stérend,
schadlich, belastend, oder ungerecht wahrnimmst, und
die du angehen méchtest. Beschreibe das soziale Pro-
blem mdglichst konkret! Je besser dir das gelingt, desto
leichter wird dir die Entwicklung deines sozialen Projek-
tes oder Geschaftsmodells fallen.

Beispiele: Jugendarmut in Rostock-Toitenwinkel; Mangel
an sauberem Trinkwasser im Slidsudan; mangelnde
gesellschaftliche Teilhabe infolge von Sprachbarrieren;
Diskriminierung aufgrund der Hautfarbe.

Zielgruppen

Als Zielgruppen definierst du hier die Personengruppen,
die du mit deinen Angeboten erreichen méchtest. Dabei
kann es sinnvoll sein, zwischen Zielgruppen zu unter-
scheiden, die du direkt beglinstigst, und Zielgruppen,
die deine Angebote bezahlen.

Beispiele: Gefllichtete; Langzeitarbeitslose; Kinder im
Kita-Alter; Eltern oder Kitas als Kédufer*innen von Haut-
farben-Buntstiften.

Angebote
Liste hier die konkreten MaBnahmen, Dienstleistun-
gen oder Produkte, die du deinen Zielgruppen anbieten

mochtest. Sei realistisch bei dem, was du leisten kannst.

Versuche, méglichst einfache und standardisierbare
Lésungen zu finden.

Beispiele: MaBnahmen zur beruflichen Wiedereinglie-

derung; Deutschkurse Level A1 und A2; Buntstifte in
zehn verschiedenen Hautfarben.
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Fille die neun Felder flr deine soziale Projekt- oder Geschaftsidee aus.
Die Reihenfolge kannst du selbst wahlen. Beachte, dass die unterschiedli-
chen Felder miteinander in Beziehung stehen. Beim Ausfiillen kann es
daher hilfreich sein, immer wieder zwischen den Feldern zu wechseln. Im
Folgenden findest du Erlauterungen und Beispiele flr jedes Feld.

Nutzenversprechen

Hier notierst du, welchen Nutzen deine Zielgruppe von
deinen Angeboten erwarten darf. Dein Nutzenverspre-
chen soll sie motivieren, deine Angebote zu nutzen. Bei
dem Nutzen kann es sich zum Beispiel um ein Bedirfnis
handeln, das du befriedigen méchtest oder eine Pro-
blemlésung.

Beispiele: Sich auf Deutsch verstéandigen kbnnen; ge-
stillter Durst; SpaB beim Malen.

Kosten

Notiere hier, welche groBeren Kostenpositionen an-
fallen kénnten, wenn du dein Angebot bereitstellst. Es
geht hier nicht darum, eine Kalkulation anzufertigen.
Dieses Feld dient dir dazu, dir die méglichen Kosten
deines Angebotes friihzeitig bewusst zu machen. Es
hilft dir, das Potential deiner Idee mit Blick auf ihre
wirtschaftliche Tragfahigkeit einzuschatzen.

Beispiele: Herstellungskosten beim Verkauf von
Produkten; Personalkosten fiir Lehrkrafte bei Bildungs-
angeboten.

Einnahmen

Auch in diesem Feld geht es darum, die wirtschaftliche
Tragfahigkeit deines Angebotes einzuschéatzen. Liste
hier mégliche Einnahmequellen, mit denen du deine
Kosten decken willst.

Beispiele: Teilnahmegebihren fir Workshops; Erlése
durch den Verkauf von Produkten; mdgliche Férderung
durch die Landeszentrale fiir politische Bildung; Trans-
ferleistungen geméaB dem Sozialgesetzbuch.
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Netzwerkpartner¥innen

Identifiziere hier die Akteur¥*innen, die ein Interesse
daran haben kénnten, dich bei der Bereitstellung oder
Verbreitung deines Angebotes zu unterstiitzen.

Beispiele: Ehrenamtliche; Supermarkte als Lieferant-
en von liberschiissigen Lebensmitteln an Angebote fiir
Bedlirftige; Universitaten als Vermittelnde von Lehr-
kréaften fir Bildungsangebote; Fllichtlingsunterklinfte
als Vermittelnde von Angeboten fir Gefllichtete.

Kanile

Notiere hier die Kommunikations- und Vertriebskanale,
tber die deine Zielgruppen mit deinen Angeboten in
Kontakt kommen soll. Achte darauf, dass die Kanéle fiir
die Zielgruppen geeignet sind. Wéage zudem Kosten und
Nutzen beim jeweiligen Kanal ab.

Beispiele: Broschiiren von Behorden; Bastelladen;
Instagram bei Jugendlichen als Zielgruppe; Berichte in
Fachmagazinen bei Unternehmen als Zielgruppe.

Wirkung bei der Zielgruppe

Hier notierst du, woran du den Erfolg deines sozialen
Projektes oder Geschaftsmodells spater festmachen
moéchtest. Formuliere Indikatoren, anhand derer du beob-
achten kannst, was sich an der Lebenssituation, der
Einstellung oder am Handeln deiner Zielgruppen positiv
verandert hat. Beschrénke dich auf wenige, einfach zu
erfassende Indikatoren.

Beispiele: Gesunkener Prozentsatz von jugendlichen So-

zialleistungsempfénger*innen im Stadtteil; gestiegener
Lernstand der Teilnehmenden eines Deutschkurses.

www.skala-campus.org



	step 23: 
	step 27: 
	step 28: 
	step 29: 
	step 25: 
	step 24: 
	step 30: 
	step 31: 
	step 26: 


