Die Zielgruppe ist das A und O

Machen Sie sich lhre Kontakte bewusst!

Die Zielgruppe eines Handwerksbetriebs sind die Kunden. Klar. Sie fihren lhren
Betrieb, um lhre Dienstleistung bei Kunden umzusetzen. Aber nicht nur! lhre Zielgruppe
ist um einiges grofer und differenzierter. Neben den Kunden sind da beispielsweise

auch die Mitarbeiter und Geschéftspartner.

Warum es so wichtig ist, seine Zielgruppen zu definieren

Es gibt 1 Grund, warum es so wichtig ist, sich seiner Zielgruppen bewusst zu sein:

Um Ziele zu erreichen.

Tagtaglich stehen Sie mit vielen Personen in Kontakt. Es sind unterschiedliche
Personengruppen, der Kontakt resultiert aus unterschiedlichen Beweggriinden. Somit
kommunizieren Sie unterschiedlich. Und je differenzierter das passiert, desto

erfolgversprechender ist das Ergebnis.

Grundsatzlich gilt es, seine Zielgruppen so gezielt wie mdglich anzusprechen. Damit
es eben auch wirkt. Damit Kommunikation ankommt. Damit Sie erreichen, was Sie vor
haben zu erreichen. Das kann sehr unterschiedlich sein: neue Kunden ansprechen,

Azubis finden, zu einer Hausmesse einladen etc.

Zielgruppen definieren
Wie machen Sie sich nun Ihre Zielgruppe(n) bewusst2 Indem Sie einmal notieren, mit
wem Sie tagein, tagaus in Kontakt stehen. Hier ein Anfang:

= Kunden

= Partner

= Mitarbeiter




Dann differenzieren Sie einmal weiter. Denn die einzelnen Gruppen sind heterogen:
e Kundschaft
= privat

= gewerblich

e Partner
= Zulieferfirmen

= Hersteller

e  Mitarbeiter*innen
= bestehend

= potentiell

Wen gibt es da noch? Uberlegen Sie doch mal. Je konkreter, umso besser.

Zielgruppen mit Zielen verkniipfen
Wenn lhre Zielgruppen klar sind, kénnen Sie zum ndchsten Schritt tbergehen und sich
Gedanken dariber machen, was Sie von den einzelnen Gruppen wollen. Notieren
Sie das ebenso, wie die Zielgruppen zuvor. Fir die Kundschaft kénnte das
beispielsweise so aussehen:

= privat: Anzahl von Folgeauftrégen erhohen

= gewerblich: mehr Gewerbekunden gewinnen

Kommunikationsmittel festlegen

Wenn Sie wissen, welche Ziele Sie bei welcher Zielgruppe erreichen mdchten,
kommen Sie an den Punkt entscheiden zu miissen, auf welche Weise das am besten
geht. Machen Sie sich dazu einmal bewusst, wie Sie auf die einzelnen Gruppen bisher

zugehen und was gut klappt und was weniger.

Die Méglichkeiten, mit seinen Zielgruppen in Kontakt zu treten sind vielfaltig:
persénlich, online, schriftlich. Uberlegen Sie:
e erstens, was Sie davon gut kénnen, wo |hre Starken liegen und

e zweitens, wie Sie wen am besten erreichen.




Zusammengefasst an einem Beispiel:
Das Ziel:

Der Betrieb méchte einen neuen Azubi einstellen.

Die Zielgruppe:

Mit dem Ziel ist die Zielgruppe augenscheinlich klar: der potenzielle Azubi.

Aber auch die Eltern entscheiden hochstwahrscheinlich mit und sind somit ebenfalls
Zielgruppe. Und damit gibt es zwei sehr unterschiedliche in Bezug auf Alter, Interesse,

Informationsverhalten.

Die Kommunikationsmittel:
Wo und wie erreichen Sie Jugendliche, wo und wie Eltern? Das gilt es,
auseinanderzudividieren:
= Der potenzielle Auszubildende ist tagsiber in der Schule, spater haufig im
Internet unterwegs.
= Eltern informieren sich auch im Internet, meist aber iiber andere Kandle und

lesen Tageszeitung und sehen Anzeigen.

Fazit

Je klarer die Zielgruppe, desto wirksamer kann die Ansprache stattfinden und Ziele
gewinnbringend erreicht werden. Je differenzierter diese Uberlegungen von
Zielgruppen und Zielen sind, desto zielgerichteter kdnnen Kommunikationsmittel

eingesetzt werden.
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