TEAM OETQ_ ARBEITSKREIS

DEINE DEMOGRAPHIE/MISSION
STATEMENT/USP/PRODUKTVERSPRECHEN

1.) Deine demographischen Daten



2.) Deine psychographischen Daten

1. WA DSt AU 7. . e

6. Modebewusst ja/inein?...........ccoooiiii

7. Wie Kleidest dUu diCh 2. ...



12. Mit welchen Menschen wurdest du gerne
zusammenarbeiten?

17. Bist du markenbewWuSSt?.....coeeeiiee e,



18. LiebsSt dU REISEN ...t
19. WeEIChE LANAEI ... o oo
20. Welche Stadle?. .. .ot
27, LIiebSt dU NatUI 2. .. o
22. Liebst dU KiNAeI 2. ... oo e eaeaes
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3.) Was ist dein Mission Statement?
Was ist deine Geschaftsphilosophie, dein Serviceversprechen,
deine Vision und deine Mission?

Bitte in einem Satz vollstandig ausformulieren!



4.) Was ist dein U.S.P.? (Unique Selling Proposition =
einzigartiger, nachhaltiger Wettbewerbsvorteil, dein
Alleinstellungsmerkmal)

Warum sollten Menschen zu dir kommen, um bei dir zu kaufen

bzw. um mit dir Geschafte zu machen/dein Geschaftspartner zu
V=Y 0 1= o PR

machen:

Was gewinnen die Menschen dabei, wenn sie mit dir
geschaftlich tatig werden? (Einzigartige Qualitaten)..................






5.) Was ist dein Produktversprechen?

1. Welche Bedurfnisse befriedigt dein Produkt?........................

................................................................. (mdglichst eng eingrenzen)

3. Wlrdest du dein Produkt jedem empfehlen?.........................

7. Warum wurden Menschen dein Produkt einem anderen,
ahnlichen Produkt vorziehen?........cc.onoeeeeeeeeeeeeeeeeeeaan,

8. Was spricht fur dein Produkt?..........cc.coiviiiiiiiiieeee






TEAM OETQ_ ARBEITSKREIS

DEIN IDEALES KUNDEN- unp GESCHAFTSPARTNER-
PROFIL/DEINEN MARKT FINDEN

Definiere deinen idealen Kunden/Geschéftspartner — schaffe einen “Avatar”
deines idealen Interessenten

1.) Was sind die demographischen Daten deines idealen
Kunden/Geschaftspartners?

1. ARer .. 2. Geschlecht:.......ccccoooiiiiiii.
3.SeiNe Arbeit . ..o
4. Seine ReligioNn:........ooiiiiiiii e
5. Sein Familienstand:..............ooiiii i
6. Sein Wohnort:............oooi i, (Stadt, Land?)
7. Er/sie hat Auto/Motorrad/Fahrrad?............c.coooviiiiiiiiiiniinnnnn,
8. Wieviel Miete bezahlt er/sie pro Monat:...........c.....cceeeeennni.
9. Er/sie hat Wohnungs-/Hauseigentum:............cc....coieieeeen,
10. Sein/ihr Monatseinkommen:.............oooiiiiiiiiieiiic e,



Definiere deinen idealen Kunden/Geschéftspartner — schaffe einen “Avatar”
deines idealen Interessenten

2.) Was sind die psychographischen Daten, die deinen
idealen Kunden/Geschaftspartner ausmachen?

(IR = R 1) o =Y VI (S TR

6. Modebewusst ja/Nein?.............ooiiviiiiii i

7. Wie Kleidet er/Si€ SICN?.......o.eeeeeeeee e aaeaas



9. Mit welchen Menschen ist er/sie am liebsten zusammen?....

12. Mit welchen Menschen wuirde er/sie gerne
zusammenarbeiten?

16. WeEICNE W ..o e



17. Ist er/sie markenbewusst?...........cccoooiiiiiiiii
18. Liebt er/sie Reisen?..........coovi i
19. Welche LAnder?........... oo
20. Welche Stadte?........cooov e
21. Liebt er/sie Natur?..........cooo i
22. Liebt er/sie Kinder?...........coooieeiiiiieie e,

23. LIEDt €r/SI€ TICIC 7 ...



Definiere deinen idealen Kunden/Geschéftspartner — schaffe einen
“Avatar” deines idealen Interessenten

3.) Lass deinen idealen Kunden/Geschaftspartner folgenden

Satz - bezogen auf dein Produkt oder Geschaftsangebot -

vollenden:
“Wennichnur.................. konnte/hatte?

Mach diese Definitionen deines idealen Kunden/Geschéftspartners je einmal
fur eine weibliche Person und fiir eine ménnliche Person — ein weiblicher
Avatar (deine “Maria”) und ein ménnlicher Avatar (dein “Robert’)



4.) Bewerte dein Zielmarktprofil

1.) Ist der Markt erwiesenermalden lukrativ?
Ja/ Nein

2.) Ist der Markt mit dir als Person, mit deinen Werten und
Inhalten in Resonanz?

Ja/ Nein

3.) Besteht ein Interesse an deinem Angebot von seiten des
Marktes?

Ja/ Nein
4.) Ist der Markt gross genug? Gibt es schon zuviel Konkurrenz?
Ja/ Nein

5,) Sind die Interessenten nicht nur Interessenten, sondern, im
Falle dessen, dal} dein Angebot gut ist, KAUFER?

Interessenten sind nicht gut genug, du benotigst KAUFER bzw.
GESCHAFTSPARTNER, die EINSTEIGEN.

Diese Zielsetzung ist die absolute Grosse deines Zielmarktprofils.
Ja/ Nein

6.) Gibt es Bedlirfnisse in diesem Markt, die du decken kannst,
die aber noch nicht (ausreichend) gedeckt sind?

Bedurfnisse nicht unbedingt im Sinne der Produkte, sondern im Sinne dessen,
was du als Person einbringst!

Ja/ Nein
7.) Ist der Preis angemessen?

In vielen Fallen ist ein hoher Preis angemessener, weil er Wert vermittelt.
Preiswettkampf hingegen flhrt zu einer Abwertung des Angebots.

Ja/ Nein

Idealerweise sollte diese Bewertung 7 Ja's ergeben. Wenn du weniger als 7 Ja's
hast, stelle sicher, dal® 5.) ein Ja ergibt. Wenn nein, vergiss diesen Markt.



