Anhang zum Bericht über das 69. Trainertreffen Hannover am 7. Mai 2004
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Den Teilnehmern wurde die Unterlage der erkrankten Referentin Edit Frater ausgehändigt. TT-Netzwerk-Partner finden diese in der Knowledge-Base im TT-Mitglieder-Intranet. 
Zusätzlich erarbeiteten die Teilnehmer nachfolgende Ergebnisse in Gruppenarbeiten.

Was verstehen wir unter Zielgruppe
im Zusammenhang mit Zielgruppenmarketing?

Wer kann eine Zielgruppe sein und müssen berücksichtigt werden?

- Klientengruppen / Netzwerke

- Seminar-Teilnehmer?
- Entscheider?
- Finanzierer?

- Hierarchische Ebene?
- Fachliche Kompetenz?

Zwei mögliche Vorgehensweisen

1. Ich habe mein Anbieterprofil – daraus ergibt sich meine Zielgruppe

2. Ich suche mir eine Zielgruppe – danach entwickle ich mein Profil

Wie finden wir die Zielgruppe?

Was kann ich?

Wo ist eine Nische?

Mit wem will ich arbeiten (und mit wem nicht) (pers. Ethik)?

Mit wem oder was habe ich persönliche Berührungspunkte?

Welche Kriterien sind zu berücksichtigen?

Wie weit stimmen meine „Kultur“ und die Unternehmenskultur überein?

Spezielle Unternehmens- (Teiln.-) bedürfnisse, die ich erkenne und abdecke?

Branchen, Betriebsgrößen?

Regionale Schwerpunkte?

Themen, Betriebsabläufe?

Zahlungskraft der potentiellen Kunden?

Wie gehe ich auf die Gruppe zu?

Eingrenzung (weniger ist mehr)

Nutzen für die Zielgruppe heraus stellen
(kann je nach Zielgruppe








unterschiedlich sein)

Beispiel:
Seminarteilnehmer „Arzthelferinnen“






- die Arzthelferinnen selbst



Zugang über 
- die Ärzte






- die Patienten
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Was verstehen wir unter Marketing
im Zusammenhang mit Zielgruppenmarketing?

Was ist Marketing?

Alle Aktivitäten, die auf den Markt - die Zielgruppe - gerichtet sind

Marketing
=
Markt machen

Mehr Einfälle als Zufälle

Ideen kreieren

Stichworte:
Defizite erkennen



Abgleich: Ideen – Erfahrungen



Erkennen von Möglichkeiten – Inspiration



Sich neu positionieren wollen



Neue ‚Produkte’ positionieren



Multiplikation von Wissen und Erfahrung



Marketing als Service



Netzwerke

Methoden des Marketing

- Empfehlungsmarketing (z.B. Provisionen)

- Plattformen bilden / nutzen (z.B. Vorträge in Verbänden etc.)

  auf Fachmessen ausstellen, div. Messen besuchen

  Presseinfos, Leserbriefe, Newsletter

- Huckepack - Marketing (z.B. Kooperationen)

- Beziehungsmarketing (z.B. Mentoren; Kunden ausstatten und als Werber einsetzen)

- Direktmarketing:
- Direktansprache (Kaltakquise (face-to-face, Telefon)#




- Direkt-Mail

Wichtige Voraussetzungen

- Ich verstehe
(
die Branche

· die speziellen Probleme

· die Personen

· die Produkte / Dienstleistungen

· die Sprache

- Corporate Identity im eigenen Auftritt:
Design







Kommunikation







Behavior

- passend zur Kunden- (Branchen-) -anforderung, „aus einem Guss“, authentisch

  Homepage, Visitenkarten, Flyer, Broschüren, Teiln.-Unterlagen etc.

- ggf. Netzwerk bilden / „Fabrik“ der Spezialisten
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Was verstehen wir unter Spezialisierung
im Zusammenhang mit Zielgruppenmarketing?

Fragen die ich stellen sollte

Was kann ich besonders gut?

Was liegt mir besonders; was mache ich am liebsten?

Wo bin ich besser als Andere?

Was gibt es noch nicht? (Nische finden)

Ziel =
Finde Deinen USP, finde Deine Alleinstellungsmerkmale!


z.B. besser / schneller / alles aus einer Hand / besondere Methode

Möglichkeiten der Spezialisierung

- Nur ein Produkt (Thematik) bzw. eine Dienstleistung anbieten; sich auf 

  nur eine Problemlage konzentrieren

- Sich auf nur eine Zielgruppe (Branche etc.) spezialisieren

- Sich auf nur einen Bereich (Hersteller, Großhandel, Einzelhandel, 

  soziale Bereiche etc. spezialisieren

- Sich auf bestimmte Funktionsebenen (Inhaber, Geschäftsführer,

  Führungskräfte, Mitarbeiterebene, Meister etc.) spezialisieren


(Die Teilnehmer dieses Arbeitskreises berichteten u.a. über folgende


Beispiele aus ihrer Praxis:

· Intrinsische Motivation (Eigenmotivation

· QM im Bereich Gesundheit und Soziales

· Rhetorik im Bereich des Automobilverkaufs

· Unterricht im Bereich der Behindertenhilfe

· „Life-Work-Planing“ - Seminare)
Nutzen der Spezialisierung

a)  für den Kunden




b)  für mich selbst
- bekommt den Experten



- mache das was mir Spaß macht

- hohe Konzentration auf das Problem

- mache das was ich am besten kann

- große Branchenkenntnisse


- schnelle Durchdringung des Markt-

- umfangreiches Hintergrundwissen

  segments

- starke Vertrauensbasis



- Vertiefung des Spezialwissens








- hoher Bekanntheitsgrad








- zunehmende Mund-zu-Mund-Werbung








- Ruf als Spezialist / Experte

...noch ein Nutzen der Spezialisierung


...in mir muss es für das Thema „brennen“, damit ich.....


.... das „Glänzen in den Augen des Kunden“ erreiche;


dann habe ich den Auftrag!

