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Case Study
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Introduction

lch bin Marketing- und Unternehmensberaterin mit Fokus auf digitales
Marketing, digitale Geschaftsmodelle und Prozessoptimierung

Aul3erdem bin ich Dozentin fur Marketingthemen an diversen
Grundungszentren sowie Lehrbeauftragte an der HWR Berlin fur das Fach

“Strategisches Management”.

lch bin Grunderin der The Bold Woman Plattform, auf der sich
Unternehmerinnen zeigen, vernetzen und zum I'hema Marketing und
Personal Branding weiterbilden kbnnen. Dazu gibt es ein reichweitenstarkes
Online-Magazin, eine Amazon Bestseller-Buchreihe und Speaker &

Netzwerkevents in Berlin. \
/ https://www.linkedin.com/in/cindypfitzmann

I C ONN tC\ https:/cindypfitzmann.com
https:/ www.theboldwoman.co
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Introduction

JETZ1 DU IN

O Mein Name ist...

SEK

O lch bin in diesem Workshop, weil ...

o Am meisten interessiert mich....
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When you speak to everyone,
you speak to no one.

Seth Godin

_Griunde mit Plan!
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Definition: Zielgruppenanalyse

e Prozess, um Merkmale, Bedurfnisse und Verhaltensweisen von
potenziellen Kunden identifizieren und verstehen

e Sammlung und Auswertung von Daten, Interviews, Anwendung von
Frameworks

Grunde mit Plan!
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Definition: Zielgruppe

Zielgruppe bezeichnet eine spezifische Gruppe von Menschen, die
ein Unternehmen mit seinen Produkten oder Dienstleistungen
ansprechen mochte.

Diese Gruppe teilt gemeinsame Merkmale wie demografische,
psychografische und/ oder verhaltensbezogene Eigenschaften.

Grunde mit Plan!
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Definition: Zielgruppe

e Demografische Merkmale: Alter, Geschlecht, Einkommen,
Bildungsstand, Familienstand

e Psychografische Merkmale: Personlichkeit, Lebensstil, Werte,
Interessen

e Verhaltensbezogene Merkmale: Kaufverhalten, Produktnutzung,
Markentreue

e Geografische Merkmale: Wohnort, Region, Klima

Grunde mit Plan!
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Vorteile einer Zielgruppenanalyse

e Effizienzsteigerung: Ressourcenschonende MarketingmafBnahmen
e Personalisierung: Mal3geschneiderte Botschaften und Angebote
e Wettbewerbsvorteil: Gezielte Marktsegmentansprache

e Kundenzufriedenheit und -bindung: Relevantere Produkte und
Dienstleistungen

Grunde mit Plan!
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/IELGRUPPE VS.
/ZIELMARKT

Grunde mit Plan!



Cindy Pfitzmann | 6 BPW

www.cindypfitzmann.com L e
#wirgrunden

Zielgruppe vs. Zielmarkt:
Definition und Unterschiede

Zielgruppe:

e Definition: Eine spezifische Gruppe von Menschen, die ein Unternehmen
mit seinen MarketingmalBnahmen direkt ansprechen mochte.

e Merkmale:

Demografisch: Alter, Geschlecht, Einkommen, Bildungsstand
Psychografisch: Personlichkeit, Lebensstil, Werte, Interessen
Verhaltensbezogen: Kaufverhalten, Produktnutzung, Markentreue
Geografisch: Wohnort, Region, Klima

O O O O

e Beispiel: Berufstatige Frauen im Alter von 25-45 Jahren mit einem

Grunde mit Plan!
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Zielgruppe vs. Zielmarkt:
Definition und Unterschiede

Zielmarkt;:

e Definition: Ein breiteres Marktsegment, das ein Unternehmen mit seinen
Produkten oder Dienstleistungen bedienen mdchte.

e Merkmale:
o Umfasst mehrere Zielgruppen
o Basierend auf umfassenderen Marktdaten und Analysen
o Oft segmentiert nach demografischen, geografischen, Skonomischen
und soziokulturellen Faktoren

e Beispiel: Der Markt fur umweltfreundliche Haushaltsprodukte in
Deutschland.

Grunde mit Plan!
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Zielgruppe vs. Zielmarkt:
Definition und Unterschiede

Unterschiede:
e Fokus:
o Zielgruppe: Engerer Fokus, spezifische Personengruppen
o Zielmarkt: Breiterer Fokus, grol3ere Marktsegmente
e Strategie:
o Zielgruppe: Personalisierte Marketingbotschaften und spezifische
Kommunikationskanale
o Zielmarkt: Allgemeinere Marketingstrategien, oft mehrere Zielgruppen
umfassend
e Beispiel zur Verdeutlichung:
o Zielmarkt: Nachhaltigkeitsmarkt in Deutschland
o Zielgruppe innerhalb des Zielmarkts: Junge Familien in stadtischen
Gebieten, die nachhaltige Produkte bevorzugen

o T
0/ / ‘L ( /  Grinde mit Plan!
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BUYER PERSONA
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Buyer Persona

Was ist eine Buyer Persona?

e Definition: Eine Buyer Persona ist ein semi-fiktiver Charakter, der die idealen
Kunden eines Unternehmens basierend auf Marktforschung und realen Daten
uber bestehende Kunden darstelit.

¢ Sie umfasst demografische Informationen, Verhaltensweisen, Motivationen

und Ziele.
e man spricht von einer Person, aber ein ganzes Kundensegment soll damit

gemeint sein

/ %L 0\, B /| Grunde mit Plan!
U | .. J




Cindy Pfitzmann | e BPW

www.cindypfitzmann.com L e
#wirgrunden

Buyer Persona

Merkmale einer Buyer Persona:
e Demografisch: Alter, Geschlecht, Beruf, Einkommen, Bildungsstand
e Psychografisch: Personlichkeitsmerkmale, Lebensstil, Werte, Interessen
e Verhaltensbezogen: Kaufgewohnheiten, Entscheidungskriterien, bevorzugte
Kommunikationskanale
e Ziele und Herausforderungen: Was versucht die Persona zu erreichen und
welche Hindernisse stehen ihrim Weg?

ZA‘ - * ~ Grunde mit Plan!




Cindy Pfitzmann | e BPW

www.cindypfitzmann.com L e
#wirgrunden

Buyer Persona

Beispiel einer Buyer Persona:

e Name: Anna Muller

e Alter: 34 Jahre

e Beruf: Marketing Managerin

e Einkommen: 60.000 € pro Jahr

e L ebensstil: Umweltbewusst, technologieaffin, gesundheitsorientiert

o Kaufverhalten: Nutzt vorwiegend Online-Shopping, informiert sich Uber
Social Media und Blogs

e Ziele: Effiziente Nutzung von Marketingbudgets, Weiterbildung im digitalen
Marketing

e Herausforderungen: Zeitmangel, die richtige Balance zwischen Beruf und
Privatleben finden

fﬂ‘ - * ~ Grunde mit Plan!




BUYER PERSONA
BEISPIEL

NAME
BERUF
EINKOMMEN

FAMILIEN-
STAND

ALTER
WOHNORT

MARKETING MANAGERIN
36.000 EURO P.A.

LEDIG

27
BERLIN

UBER

Sahra ist eine 32-jahrige
Marketing Managerin, die in einer
mittelgrofsen Marketingagentur in
Berlin arbeitet. Sie hat einen
Bachelor-Abschluss in
Betriebswirtschaftslehre und
verfligt liber fiinf Jahre Erfahrung

im Bereich Marketing,
insbesondere im digitalen
Marketing und Social Media

Management. In ihrer Freizeit
liest Sahra gerne Bilcher iuber
personliche Entwicklung und
verbringt Zeit mit ihrem Hund
Luna im Park.

ZIELE

Beruflich: Sahras Hauptziel ist es,
in ihrer Karriere voranzukommen
und sich in ihrem Unternehmen
zu beweisen. Sie strebt danach,
mehr Verantwortung AN
Ubernehmen wund in grolsere
Projekte involviert zu werden.
Personlich: Sahra mochte ein
ausgewogenes Leben fiihren, das
sowohl ihre beruflichen als auch
personlichen Ziele unterstiitzt. Sie
strebt danach, Zeit flir sich selbst
zu finden, um zu reisen, neue Orte
Zl entdecken und sich
welterzubilden.

Teamarbeit

PERSONLICHKEIT

Analytisch

Problemlésungen

Offenheit

FAHIGKEITEN

Offentliche reden

Priasentatieren

Computerkenntnisse

FRUSTRATIONEN

Zeitmangel: Sahra fiihlt sich oft gestresst
und iberlastet durch die Vielzahl von
Aufgaben in ihrem Beruf wund ihrem
personlichen Leben. Sie hat Schwierigkeiten,
eine Balance zwischen Arbeit und Freizeit
zu finden.

Unsicherheit: Sahra ist manchmal unsicher
tber ihre beruflichen Entscheidungen und
sucht nach Bestatigung und Unterstitzung,
um ihre Ziele zu erreichen.
Informationsiberflutung: Aufgrund der
Fillle an Informationen im Internet und in
den sozialen Medien fiihlt sich Sahra
manchmal uberwaltigt und weifs nicht,
welchen Ratschlagen sie vertrauen soll.
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Buyer Persona

Bedeutung der Buyer Persona:

e /ielgerichtetes Marketing: Personalisierte und relevantere
Marketingbotschaften

e Produktentwicklung: Entwicklung von Produkten und Dienstleistungen, die den
spezifischen Bedurfnissen der Persona entsprechen

e Kundenzufriedenheit: Besseres Verstandnis der Kundenbedurfnisse fuhrt zu
hoherer Zufriedenheit und Loyalitat

e Effizienzsteigerung: Effektivere Allokation von Marketingressourcen

fﬂ‘ - * ~ Grunde mit Plan!
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Zielmarkt - Zielgruppe -Buyer Persona

Zielmarkt
( | /-

‘30

Zielgruppe

Suyer Persona

Grinde mit Plan!
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Methoden der Zielgruppenanalyse

_Grunde mit Plan!



Cindy Pfitzmann | 6 BPW

www.cindypfitzmann.com L e
#wirgrunden

Methoden der Zielgruppenanalyse

Demografische Analyse:

e Definition: Untersuchung von messbaren Merkmalen der Zielgruppe.

e Beispiele:
o Alter
o (Geschlecht
o Einkommen
o Bildungsstand
o Familienstand

e /weck: ldentifizierung grundlegender Eigenschaften, um die Zielgruppe zu

segmentieren.

| | W . J =
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Methoden der Zielgruppenanalyse

Psychografische Analyse:
e Definition: Untersuchung von psychologischen Eigenschaften und
|_ebensstilen.

e Beispiele:
o Personlichkeitsmerkmale
o Werte
o Interessen
o Lebensstil

o /weck: Verstehen der Motivationen und kEinstellungen der Zielgruppe.

| | W . J =
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Methoden der Zielgruppenanalyse

Verhaltensbezogene Analyse:
e Definition: Untersuchung des Verhaltens der Zielgruppe in Bezug auf Produkte
oder Dienstleistungen.

e Beispiele:
o Kaufverhalten
o Produktnutzung
o Markentreue
o Entscheidungsfindung

e /weck: ldentifizierung von Mustern und Praferenzen im Konsumverhalten

ﬂm < // Grinde mit Plan!
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Methoden der Zielgruppenanalyse

Geografische Analyse:

e Definition: Untersuchung geografischer Merkmale der Zielgruppe

e Beispiele:
o Wohnort
o Region
o Klima
o Stadt vs. Land

e /weck: Anpassung von Marketingstrategien an geografische Unterschiede und

regionale Bedurfnisse.

| | W . J =
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Strategien und Business
Frameworks zur
Zielgruppendefinition
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MARKTFORSCHUNG
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Strategien deine Zielgruppe zu definieren
Marktforschung

e Umfragen und Interviews: Direkte Befragung der Zielgruppe, um
tiefere Einblicke zu gewinnen.

e Datenanalyse-Software: Tools wie Google Analytics zur Analyse von
Online-Verhalten.

e Social Media Insights: Analyse von Daten aus sozialen Netzwerken,
um Interessen und Interaktionen zu verstehen.

e Marktforschungsberichte: Externe Berichte und Studien,

die umfassende Marktdaten liefern.

‘.B
A‘ 7))

Grunde mit Plan!
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Strategien deine Zielgruppe zu definieren
Marktforschung

Recherchiere was es bereits gibt und inwiefern eine Zielgruppe direkt
angesprochen wird. Gibt es diese Zielgruppe und diesen Markt?

Offentlich zugangliche Ressourcen:

e Amazon Bucher

e Podcasts

e ABC for Dummies Bucher
e Konferenzen, Events

Grunde mit Plan!



Cindy Pfitzmann | 6 BPW

www.cindypfitzmann.com L e
#wirgrunden

EMPATHY MAP

Grunde mit Plan!
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Strategien deine Zielgruppe zu definieren
Empathy Map

Ein visuelles Tool zur Erfassung und zum Verstandnis der Gefuhle, Gedanken
und Verhaltensweisen der Zielgruppe.

e Komponenten:
o Was sieht die Persona?
o Was hort die Persona”?
o Was denkt und fuhlt die Persona”?
o Was sagt und tut die Persona”
o Was sind die Schmerzpunkte (Pains)?

o Was sind die Wiunsche (Gains)?
e /weck: Vertieftes Verstandnis der Zielgruppe durch Perspektivwechsel.

Grunde mit Plan!
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Strategien deine Zielgruppe zu definieren
Empathy Map |

il GOAL
WHO are we empathizing with? What do they need to DO?
Who is the person we want to understand? What do they need te do differently?
What is the situation they are in? What jobis) do they want or need to get done?
What is their role the situation? What decision(s) do they need to make?

How will we know they were successful?

Was Wi“, Sieht, h(.jrt, OWhatdotheyTHlNKandFEEL?

PAINS GAINS
? ‘What are their fears, “What are their wants, needs,
S a gt u n S e re u ye r e rS O n a 4 frustations and anxieties? hopes and dreams? What do thay SEE?
What do they see in the marketplace?
What do they see in their immediate environment?
What do they see others saying and coming?

o What do they HEAR? What are they watching and reading?

What are they hearing others say?
What are they hearing from friends?
What are they hearing from colleagues?
What are they hearing second-hand?

o What do they SAY?

What other thoughts and feelings might motivate their behavior? What have we heard them say?
‘What can we imagine them saying?

What do they DO?

What do they do today?
What behavior have we observed?
What can we imagine them doing?

Orniginal version: Dave Gray, Xplane.com This work is icensed under the Creative Commons Attribution-Sharealike 4.0 Intemational License: @ @ Q
_

EEEN] THE BUSINESS i
I_lll_' MODEL ANALYST businessmodelanalyst.cor
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BUYER PERSONA
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Strategien deine Zielgruppe zu definieren
Buyer Persona

Ein strukturiertes Framework zur Erstellung detaillierter Kauferpersonas.

e Komponenten:
o Demografische Informationen
o Bedurfnisse und Ziele
o Herausforderungen und Probleme
o Informationsquellen
o Kaufverhalten und Entscheidungskriterien

e /weck: Entwicklung spezifischer und umsetzbarer Personas fur gezieltes

Marketing.

Grunde mit Plan!
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Strategien deine Zielgruppe zu definieren

Buyer Persona

BUYER PERSONA  UPR PERSONLICHKEIT
Sahra ist  eine 32-jahrige
BEISPIEL Marketing Managerin, die in einer PE—————
Nutze ein Template, um deine Buyer Persona zu kreieren, v, i i —
erlin arbeitet. Sie hat einen . B
. . . . Bachelor-Abschluss in Problemlimmgen
mit allen Informationen, die du vorab recherchiert und Betrishswirtschafislehre  tnd  optentiei S—
verfiigt iber fiinf Jahre Erfahrung —
|dentifiz|ert haSt im Bereich Marketing, Teamarbeit
: inshesondere im digitalen
Marketing und Social Media E‘ﬂH[GKE]TEN
Management. In ihrer Freizeit
.. . . liest Sahra gerne Bucher (ber Offentliche red L—
Anbei hier als Canva Link zu diesem Template: personliche Entwicklung und O —

Buyer Persona

Bitte in dein Canva Konto duplizieren, um es bearbeiten

ZU konnen.

NAME SAHRA

BERUF MARKETING MANAGERIN

EINKOMMEN 36.000 EURO P.A.

verbringt Zeit mit ihrem Hund
Luna im Park.

ZIELE

Beruflich: Sahras Hauptziel ist es,
in ihrer Karriere voranzukommen
und sich in ihrem Unternehmen
zu beweisen. Sie strebt danach,
mehr Verantwortung zu
ibernehmen und in grofere

Prisentatieren

Computerkenntnisse

FRUSTRATIONEN

Zeitmangel: Sahra fithlt sich oft gestresst
und Uberlasiet durch die Vielzahl von
Aufgaben in ihrem Beruf und ihrem
personlichen Leben. Sie hat Schwierigkeiten,
eine Balance zwischen Arbeit und Freizeit

FAMILIEN- LEDIG . . REi zu finden.

STAND Prn]v.?.kl_? 111}:'015.1811: - W?rden' : Unsicherheit: Sahra ist manchmal unsicher
Personlich: Sahra m-?chte e iber ihre beruflichen Entscheidungen und

ALTER i ausgewogenes Leben fiihren, das sucht nach Bestatigung und Unterstiitzung,
sowohl ihre beruflichen als auch um ihre Ziele zu erreichen.

WOHNORT BERLIN

persinlichen Ziele unterstiitzt. Sie
strebt danach, Zeit fiir sich selbst
zu finden, um zu reisen, neue Orte
zZu entdecken und sich
weiterzubilden.

l.IL:ln:.'\,rPfl‘.:‘n.'mr. - www.cindypfitzmann.com

Informationsiberflutung: Aufgrund der
Fillle an Informationen im Internet und in
den sozialen Medien fiihlt sich Sahra
manchmal tberwiltigt und weiff nicht,
welchen Ratschldgen sie vertrauen soll.

Grunde

mit Plan!
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STORYBOARD

Visualisierung der Kundenerfahrung
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|\
S =

\

Grunde mit Plan!



Grunde mit Plan!



Cindy Pfitzmann | 6 BPW

www.cindypfitzmann.com L e
#wirgrunden

Story Board

Ein visuelles Tool, fur die Darstellung der Interaktionen und Erfahrungen einer
Zielgruppe mit einem Produkt oder einer Dienstleistung.

e Komponenten eines Storyboards:
o Szenen, Emotionen und Reaktionen, Interaktionen

e /weck: Visualisierung der Customer Journey, ldentifizierung von
Schmerzpunkten und Bedurfnissen, Optimierung der Kundenerfahrung

Grunde mit Plan!
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Story Board

Beispiel eines Storyboards:
1.Szenenubersicht:

O

O

Szene 1: Kunde entdeckt das Produkt tber eine Online-Werbung.
Szene 2: Kunde besucht die Website und informiert sich Uber das
Produkt.

Szene 3: Kunde liest Bewertungen und vergleicht Produkte.
Szene 4: Kunde entscheidet sich fur den Kauf und schliel3t die
Bestellung ab.

Szene 5: Kunde erhalt das Produkt und nutzt es zum ersten Mal.
Szene 6. Kunde gibt Feedback und empfiehlt das Produkt weiter.

Grunde mit Plan!
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Story Board

OLILE-
a, 76 l
/ \g

1. Klinde sieht Online-Werbun
Emotion: Interesse

W o@ iy c}a%) Jv{a%@

RE

2. Kunde besucht Website
Emotion: Zufriedenheit

@BPW

#wirgrunden

O g

RE

3. Kunde liest Bewertungen
Emotion: Vertrauen

WG
&)
/ \

4. Kunde kauft das Produkt
Emotion: Freude

L{/falli.

/

5. Kunde erhalt das Produkt
Emotion: Begeisterung

ST

6. Kunde gibt Feedback
Emotion: Stolz

Grunde mit Plan!
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Strategien deine Zielgruppe zu definieren

Storyboard
How to

e nicht perfektioniert werden

e SO detailliert wie notig sein

e moglichst wenig Text verwenden

e soll selbsterklarend sein

e zeichnerisches Konnen kann venachlassigt werden

ﬂm ~ // Grinde mit Plan!
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Strategien deine Zielgruppe zu definieren
Storyboard

1. Start immer mit der Eroffnungsszene
Conversion Ereignis definieren:
Wann, wie, wo wird dem Kunden bewusst, dass er ein Problem/ Befurfnis Ve

hat”?

2. Prozess sketchen wie Produkt/ Losung sich entwickelt aus Sicht der
Firma

etzter Schritt: Output/ LOsung

| ﬂm /| Griinde mit Plan!
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CASE STUDY
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Case Study - Block 1

Aufgabe:
Ziel: Erarbeite anhand einer eigenen ldee oder unserer Case Study eine
passende Zielgruppe und erstelle eine Buyer Persona

Vorgehen:

e Recherchiere kurz im Netz, was eine interessante Zielgruppe zum Thema
sein konnte und brainstormed in der Gruppe. Welche Belege kannst du
finden? (Viele Publikationen, Events Messen ect)

e Nutze fur die Erarbeitung die Empathy Map und das Storyboard, um deine
potentielle Zielgruppe naher kennenzulernen

e Vortrag der Gruppenergebnisse & Feedback der anderen Gruppen

Grunde mit Plan!
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Block 2: Kunden erreichen

Grunde mit Plan!
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Im Fokus: Organische Digitale
Vertriebsstrategien

_Griunde mit Plan!
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Organische Digitale Vertriebsstrategien:
Definition und Merkmale

Sichtbarkeit und Reichweite auf naturliche (=organische) und
nachhaltige Weise zu erhéhen.

vs: bezahlte Ad, Influencer Kampagnen, TV / Radio Werbung

Grunde mit Plan!
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Organische Digitale Vertriebsstrategien:
Beispiele

Content-Marketing

e Community Building

E-Mail-Marketing Suchmaschinenoptimierung (SEO)

User-Generated Content (UGC)

i ;’%L e/ \ /| Grunde mit Plan!
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Organische Digitale Vertriebsstrategien:
Vorteile

Zielgruppenbindung
Langfristige Sichtbarkeit
Glaubwurdigkeit und Vertrauen
Nachhaltigkeit

Kosteneffizienz

0 20 40 60 80
Percentage (%)
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Organische Digitale Vertriebsstrategien:
Nachteile

Erfordert konstante Anstrengung
Abhangigkeit von Algorithmen
Langsame Ergebnisse
Schwierigkeit bei der Messung

Hoher Zeitaufwand

0 20 40 60 80
Percentage (%)

Grinde mit Plan!
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Bird’'s Eye View

MESSAGE ‘—A

Produkt/ Sog-Marketing Kundinnen
Unternehmen/ Pull - Marketing und kunden
Person Social Selling

Grunde mit Plan!
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Bird's Eye View - PESO Modell

Medien
Blogger
Investoren
Influencer
PESO-MODELL Authority Influencer Management
Optimierter Inhalt |........ " Krisenmanagement
Teilbarer Inhalt S S

Kritiker zu Fans machen

Interaktiver Inhalf Fans zu Befithrwortern machen

PESO STEHT FUR

PAID Partnerschaften
, Sponsoring
EARN ED, - querrr]'lleinscI:(haftsarbeit
. . z ohltatigkeiten
SHARED UND Paid Media Paid Shared Co-Branding
Display Ads | Media Media ) .
OWNED MEDIA SodetAds | el .. Social Media
Search Ads g u..... Facebook
Retargeting | S A e Twitter
w7 | N Linkedin
! YouTube
. Pinterest
Incentives C Instagram
Affiliate onten't i
Brand Ambassadors |77 Fachexpertise
Sponsored Content Mitarbeiter Geschichten
Native Advertising Kunden Geschichten
User Generated Content

Reviews
Webinare, Videos, Pocasts

Quelle: in Anlehnung an spinsucks.com

Grinde mit Plan!
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Marketing Funnel

Y4

FASZINATION
ENGAGEMENT
AKTIVIERUNG
KOMMUNIKATION
NURTURING
SALES

Touchpoints

Grunde mit Plan!
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Marketing Funnel
Faszination Aktivierung sl Kommunikation Konvertierung
Engagement Nurturing Sales
N\
<:/%\€;‘\ Sign U P] ]
/ \f\%\ﬁ{\/\ [ % (=)
T N AT > X
S -

u SUBSCRIBE S NEWSLETTER )

i@ m
PODCAST NOW

Grunde mit Plan!



Cindy Pfitzmann | a BPW

www.cindypfitzmann.com L e
#wirgrunden

AM ANFANG ALLERDINGS STEHT IMMER:

FASZINATION UND RELEVANZ

_Griunde mit Plan!
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Casestudy - Block 2

Skizziere anhand der Buyer Persona einen Marketing Funnel.
Bedien dich dazu dem PESO Modell
Digital oder crossmedial.

Welche Touchpoints gibt es? Wo findet der Kontakt statt? Welche
Botschaft wird vermittelt? Was soll erreicht werden? Wie wird
sichergestellt, dass der nachste Schritt erreicht wird?

Bediene dich an den Elementen des PESO Models oder entwickle
eigene ldeen.

Grunde mit Plan!



Cindy Pfitzmann | 6 BPW

www.cindypfitzmann.com L e
#wirgrunden

THANK
YOU

\ / https:.//www.linkedin.com/in/cindypfitzmann
g CON NECY  https//www.instagram.com/cindypfitzmann/
https:/cindypfitzmann.com

https:/www.theboldwoman.co

Grunde mit Plan!
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WEN WILLST DU ERREICHEN?

Wer ist deine Zielgruppe?

Welche Bedurfnisse haben sie”

Nach welchen Keywords suchen sie?
Wo suchen sie bzw informieren sich?

Was ist ihnen wichtig?

Wo findest du sie noch?

© Cindy Pfitzmann, 2023 - www.cindypfitzmann.com



2 WAS
KOMMUNIZIERST DU?

STORYTELLING D> o
UND
DEIN WARUM \NHAT -

YOUR STORY

DIRECTOR :




WAS SIND DEINE BOTSCHAFTEN?

Was ist dein Warum/ Grundungsstory?

Welche Bedurfnisse bedienst du”?

Welche Werte willst du vermitteln?

Welchen gesellschaftlichen, wirtschaftlichen oder politischen
Themen kannst du dich thematisch anschliessen?

© Cindy Pfitzmann, 2023 - www.cindypfitzmann.com



@ BPW

#wirgrunden

BPW 2024

Deine Idee | Dein Konzept | Dein Unternehmen

Hotline: 030/2125-2121
E-Mail: info@b-p-w.de
Internet: www.b-p-w.de

Forderer —
B
* *
. BERLIN | A
¢ *
** e ** S"enc.tsverwaliung . LAND
froteriioi BRANDENBURG
Kofinanziert von der Ministerium fir Wirtschaft,

Européischen Union Arbeit und Energie

Der Businessplan-Wettbewerb Berlin-Brandenburg wird gemeinsam durch die Senatsverwaltung fur Wirtschaft, Energie und
Betriebe des Landes Berlin und durch das Ministerium fir Wirtschaft, Arbeit und Energie des Landes Brandenburg
unterstitzt sowie aus Mitteln der Européaischen Union kofinanziert.

@ﬂ?&-‘i Gr;Unde mit Plan!
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