Zlelgruppenfindung

Zielgruppe — Kundin und Kunde definieren

Kontakt: HDelling@GenerationenLandWirtschaft.de



Wie definiere ich meine Zielgruppen?

 nach rein aullerlichen Kriterien, z.B.

— demographische, finanzielle oder psychographische
Faktoren

— Kaufkraft, Religion, Alter, etc. Definition ,, Zielgruppe"
* Menschen mit gleichen

— Winschen

— Bedirfnissen

— Problemen

Wiinsche

BedUrfnisse »
ganzheitliche Bewertung

Probleme

auRerliche Bewertung

Kontakt: HDelling@GenerationenLandWirtschaft.de



Zielgruppen und deren Bedurfnisse

« Junge Familien mit Kindern

— Produktauswahl passend

— Zeitfenster passend zu Beruf und Familie

— Spielgerate und Streicheltiere fur Kinder

— Einkaufen auf dem Bauernhof als Erlebnis
« Senior*innen

— stressfreies Einkaufen

— Orientierungshilfen

— gut lesbare Warenkennzeichnungen

— bequemes Parken

— barrierefreies, sicheres Einkaufen

— gute Erreichbarkeit der Waren

— Kontakte, Ansprechpartner

— Freundlichkeit, Hilfsbereitschaft

Kontakt: HDelling@GenerationenLandWirtschaft.de



Botschaften an die Kundschaft

« Erwartungen an Produkte/Leistungen wecken oder bestatigen
« Kaufentscheidungen der Kunden im Nachhinein bekraftigen

« Beispiele fur Fleischrindhalter
— Fleisch von Weidetieren
— Hervorragendes und schmackhaftes Produkt
— Aus der Region
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Zlelgruppe
Wen will ich erreichen?
Sinusmileus

« Modell, Markt- und Sozialforschungsinstituts Sinus

« Sinus-Milieus = ,Gruppen Gleichgesinnter”

— Menschen, die ahnlich ticken und eine ahnliche
Lebensauffassung und Wertehaltung haben
 Sinus-Milieus einfach erklart | SINUS-Institut

B & Yoube 2

Kontakt: HDelling@GenerationenLandWirtschaft.de


https://www.sinus-institut.de/media-center/videos/sinus-milieus-einfach-erklaert

—

GenerationenLandWirtschaft

Zlelgruppe
Wen will ich erreichen?

Persona erstellen

fiktive Person, die auf Basis einer echten Kundengruppe mdaglichst detailgetreu
modelliert wird
Avatare idealisierter Vertreter von Bedurfnisgruppen
Zentrale Fragen:
— wie denken, flhlen, handeln, entscheiden unsere Kunden?
— was sind deren Ziele, Probleme und Herausforderungen?
— was motiviert meine Kunden?

Pro relevantem Unterschied je eine eigene Persona, wenn dies Einfluss auf die
Kommunikation hat, wie Einstellungen, Interessen, Bedarf, Pain Points,
Mediennutzung oder Kaufverhalten

Ziel: Zuschneiden der Marketingmal3nahmen auf Zielgruppe

Kontakt: HDelling@GenerationenLandWirtschaft.de



Hintergrund zur Person: (Beruf, Karriere, Bildung, Familie)

— Wie sieht der/die typische/r Vertreter/in dieser Kundengruppe aus?
— Welchen Beruf ibt der Vertreter aus?

— Wie sind die familidren Verhaltnisse?

— Was ist der Person im Leben wichtig?

Demographie:

— Geschlecht

Foto:
Wie sieht der/die typische/r
Vertreter/in der Gruppe aus?

— Wohnverhéltnis .

Identifikatoren:

— Was macht die Persona aus (z. B.: Hobbys, Interessen)?

— Wie ist ihr Auftreten?

— Welches sind ihre bevorzugten Kommunikationskanéle?

— Wie ist das Informationsverhalten (On-/Offline & welche Kanéle)?
— Wie ist das Einkaufsverhalten (On-/Offline)?

— Wer iibt Einfluss auf die Persona aus (Freunde, Arbeitskollegen, Vorbilder etc.)?

(e

Erwartungen, Ziele & Emotionen:

— Was michte diese Persona mit dem Kauf erreichen?
— Welche Probleme will sie Isen?

— Welchen Nutzen will sie erzielen?

— Und welche Gefiihle kdnnten dies alles begleiten?
— Welche Angste kénnte sie haben?

— Und was konnte sie ganz besonders begeistern?

Herausforderungen:

— Welche Herausforderungen treten fir die Persona bei der Kaufentscheidung bzw. Anbieter- &
Produktauswahl auf?

— Wonmit hat sie zu kdmpfen?

— Was fllt ihr schwer?

Ideale Losung:

— Wie konnen wir der Persona helfen, die Herausforderung zu meistern?
— Wie kéinnen wir ihre Erwartungen (bertreffen?

— Mit welchen Emotionen kdnnen wir die [Persona abholen?

— Wie helfen wir, dass sie ihre Ziele erreicht?

Haufige Einwande:

— Warum wirde die Persona unser/e Produkt/Dienstleistung nicht kaufen?
— Welche Gegenargumente kénnen aufkommen?

— Was kénnte sie stéren oder verunsichern?

Kontakt: HDelling @GenerationenLandWirtschaft.de
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Zlelgruppe
@ Wen will ich erreichen?

* Wichtige Merkmale zur Zielgruppendefinierung

Demografisch Sozio6konomisch  |Psychografisch |Kaufverhalten
Alter Bildungsstand Motivation Preissensibilitat
Geschlecht Beruf Meinungen Zufriedenheit
Familienstand Einkommen Winsche Kaufreichweite
Wohnort Werte Mediennutzung
Haushaltsgrof3e Lebensstil

=» Erstelle eine Persona fur deine Hauptzielegruppe

Kontakt: HDelling@GenerationenLandWirtschaft.de
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