Selbstanalyse

O Was will ich? - meine Ziele =

Bin ich auf etwas spezialisiert
innerhalb meiner Féhigkeiten?

Meine Ziele - Was kann ich? - meine Fahigkeiten = _
Meine Fiahigkeiten Welche Probleme kbnnen meine

Féhigkeiten |6sen?

Was ist der Nutzen meiner

" 1. Die Selbstanalyse = e

Fahigkeiten?
Die Selbstanalyse ist dafur da den IST-Zustand zu definieren und hilft bei der ) _ _ _
anschlieRenden Ausarbeitung der einzelnen Bereiche. Sie schafft einen allgemeinen Wie skalierbar sind meine

Uberblick und Grundlage fiir den kommenden Inhalt des Workshops. Fahigkeiten

Sie hat den Nutzen und Zweck, die Bedurfnisse des Kunden zusammen mit den O Was mochte ich anbieten?
Vorstellungen des Unternehmens ab zu wiegen und gegeneinander zu stellen. Hierbei ist es

ebenfalls wichtig, den Wachstums- und Skalierungsbereich der Firma zu klaren, um keine Wie wirde aus meiner Sicht,
nicht skalierbaren Produkte zu entwickeln oder dessen bewusst zu sein.

die perfekte Firma aussehen?

1. Ownership of Vision

Welcher PIK hat die Probleme die
ich I16sen kann?

Welcher PIK braucht meine
Fahigkeiten?

Welcher PIK bendtigt meine
PIK definieren = spezialisierten Fahigkeiten?

Welcher PIK sucht aktiv nach
meinen allgemeinen
Fahigkeiten?

Welcher PIK nutzen meine
Fahigkeiten etwas?

1. Potenzielle Welcher Interessentenkreis zieht den hochsten
zukunftige Kunden Nutzen aus meinen Fahigkeiten, der Bedarf wird
am besten gedeckt?

Welcher PIK zieht den hdéchsten finanziellen

Interessentenkreise Nutzen aus meinen Fahigkeiten?
(Kundenbedurfniss) definieren
Welcher PIK zieht den hochsten

Kosteneinsparungen aus meinen Fahigkeiten?

Welcher PIK zieht den hochsten emotionalen
Nutzen aus meinen Fahigkeiten?

DEVELOPMENT Welchen finanziellen Nutzen ziehe ich aus
Interessentenkreis dem PIK?

(Eigenbedurfniss) definieren Mit welchem dieser definierten PIK méchte

ich zusammenarbeiten?

Soziodkonomisch

Position
Branche
Motivation
Produktid /___Be_dms’e\ PIK Welche Eigenschaften hat meine Psychografisch Wiinsche
fele)l IGec Potenzieller Interessentenkreis WunSChZielgruppe? L ebensstil
Ehtw- Preissensibilitat
icky |
Ung Kundengruppe 1. Zielgruppe Kaufverhalten Zufriedenheit
Produkt S Feedback]l | e 1,2, 3 Mediennutzung
Prog, Demographische Inhalte
lepn ..
Dlésun ol Welche Probleme hat die
ZG Produkt ZIe1Ag1rr:I Ezpe S ETATEI Gl Bl
- . 2A 28, 2.0 | o
Ansprache/Personifizierung 3.A,3.B,3.C Emotionale Bedurfnisse Welphg emot!onalen Bedurinisse
Welche Bedlirfnisse hat die befriedigt mein Produkt?

Wunschzielgruppe? Welche rationalen Bedrfnisse

Rationale Bedurfnisse befriedigt mein Produkt?

Wie sehen meine Produkte aus?

Wie hoch ist Marge der Produkte?

2. Ownership of Development 2. Produktentwicklung
Welchen Nutzen bedient mein
Produkt?
Marktanalyse SocialMedia
Telefon
Kundenbefragungen SMS
4. Produktevulation . Ist das Produkt 100% perfekt fiir eMail
: Productfit . . .
(Feedbackschleife) die Bedurfnisse meiner ZG? Telefon
Produktumfragen SMS
eMail
Produktworkshop

In welchem Umfang bendtige ich

Arbeitskrafte? (Menge, Dauer)
Die bendtigten Arbeitskrafte
Welche Kompetenzen mlussen meine

Mi iter h ?
3. Produktskalierung itarbeiter haben
Systemdigitalisierung
Risiken

Kostenplanung

O Furcht
O Anﬁ
O Humor
O Belustigun
" Gesellschaftliche Stimmuno L
O Freude
O Verlanﬂ
~ 1. Definierte Zielgruppe finden O Trauer
O Wut

O Kaufverhalten

Meine Ziele " Plattformen der Zielgruppe O Socialmediaverhalten
Selbstanalyse Meine Fahigkeiten O Int
nteressen
Content der die Zielgruppe
anspricht

O Wer oder Was?

FEEDBACKSCHLEIFE

4—
DEVELOPMENT O Mehrwert
ENTWICKLUNG - O Personlich
-_— . .
ERODURE LA LA Kauffragen der ZG Proof [
= / 1 O Sachlich
f O Herstellung
~ Ablauf -
KOMMUNIKATION SUCHE BEDARF o \ O Lieferung
e N W I |
LANDINGPAGE O Imagefilm
LANDINGPAGE i 9
O (o] & VIELLEICHT .
MARKETING PSYCI:(I;L(I:Z‘I:?H;RE:UFBAU O Prduktfilm
JA! O Viog

O CaseStudys

O Kundenrezension

A

KAUF

YouTube, Facebook & Co. Google, Bing & Co.

VORKLASSIFIZIERUNG

O Interviews
SALES
UP- & CROSS SELL O Bilder
" Content Audio O Podcast
O Bucher
| Wer oder Was?
Total Ownership = O ePaper
Mehrwert O Quizintegrationen
p .. Io h o
Proof <:Sae::i2;‘c o O Heatmap Analyse
Herstellung § 2l 'n% _—
R t
Ablauf <Lieferung O Screen Record Optimierung
O Page Speed
O Grafiken
© 2. Kommunikationsart
. O Google
PRODUKT k A O Bing
VIELLE » YouTube ~ Suchmaschinen Werbung —
PRODUKT : ) O Yahoo
v O YouTube
O Facebook
~ Werbuno O Instagram,

" SocialMedia Werbuni ) O LinkedIn
O TickTock
O Snapchat

3. Ownership of Marketino

O Programmatik Advertisin&

O Native Network Webuni

O SocialSelling
O Funnel Strukturen

O Retargeting eMails

O Kauferrinnerungsmails

" eMail Marketing Systeme
O Sonderaktionsmails

O Gutscheincodemails

O Buch

" Freebees O eBook

O Audiobook

O Mobile Funnels
O Kampagnenoptimierung
O Split-Testing Werbemittel
O Conversion Optimierung
= 3. Konvertierung O Retargetingsysteme
O Funnelstruktur
O Surve
O Analytics Split Testing
O Skript
O Offline
O Quiz
" 1. Vorklassifizierung © _Empfehlungsframing

Kundentelefonate zur
Vorklassifizierung

Optimierung der
Klassifizierungssysteme

O 2. Integration in CRM

3. Kommunikationstool
Aufarbeitung

Sales O Systemische Fragen

Vorklassifizierung

Up- & Cross Sell O Einwandbehandlung
- 4. Salesskript O Abschlusstrigger
LTV Skalieren
O Frequenzen
O Nachfassen
O Angebotserstellung
- 5. Abschluss O Angebotsoptimierung
O Kundenverwaltung

O Tripwire

Alternative Bedurfnisse befriedigen
" 6. Upnsell & Crosssell Siehe Produktentwicklung

O Partnerschaften

O LTV Erh6hung

O Kundenbetreuunc

4. Ownership of Sales

Optimierung
Abschlussgesprache

- 7. Skalierung
O Budgetoptimierung

Weiterentwicklung und
Programmierung



