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Stakeholderprofil

Stakeholderprofil ist ein Modell zur Charakterisierung von Zielgruppen, um die Kommunikation und
sonstige MaRnahmen daran auszurichten. Dies erfolgt durch eine offene Klassifizierung der
Zielgruppen mit den vier Bereichen des Modells.

Nutzen Sie das Modell, um

e die Zusammenarbeit im Team zu verbessern,
e KoordinationsmafRnahmen an Stakeholder anzupassen und
e KommunikationsmalRnahmen zielgruppenorientiert durchzufthren.

In Arbeitsgruppen ist die gemeinsame Erarbeitung des Stakeholderprofils Grundlage fir effektive,
fokussierte Gruppenarbeit, da alle Beteiligten gleiche oder zumindest ahnliche Eigenschaften
bezlglich der Zielgruppe voraussetzen. Die Charakterisierung nutzt Bilder, Vorbilder, formatfreie
Beschreibungen oder strukturierte Profile. Das Modell bietet die Grundstruktur fur ein ganzheitliches
Profil.

Bei der Profilierung der Zielgruppe sollte stets berticksichtigt werden, dass das Stakeholderprofil nur
einen Eindruck der Zielgruppe bietet. So, wie eine Landkarte nicht das Territorium ist, so ist auch das
Stakeholderprofil nicht die Zielgruppe oder ein Zielgruppenmitglied. Aus diesem Grund sollten
Zielgruppen kontinuierlich beobachtet werden, um das Profil aufgrund neuer Eindriicke immer wieder
zu verbessern.

Stakeholderprofil gliedert sich in vier Bereiche: Typologie, Lebenszyklus, Ziele und Metaprogramme.

Aus dem Stakeholderprofil ergeben sich intuitiv Handlungsanséatze. Beispiel ist eine Zielgruppe mit
den Eigenschaften eines Verkaufers mit Visionen, dem Zielmodus Sein, die sich im Wachstum
befindet, Einfluss entwickeln will, auf das grof3e Ganze fokussiert, sich fir Menschen interessiert,
spontan entscheidet, vorwiegend visuell orientiert ist und offen Informationen teilt. Dieser Zielgruppe
nahert man sich am besten durch eine verkaufsorientierte Sprache, Zukunftsorientierung, viele
Visualisierungen, wenig Details, Statusperspektiven, eine grobe Richtung, kurzfristige
Planungsmdglichkeiten und einen grof3zigigen Informationsaustausch.

Dies ist ein Service von memecon® memecon Postfach 810304  D-70520 Stuttgart ~ Tel: +49 711 7156685  email: michael.lapp@memecon.com Gewerbliche Nutzung dieses Dokuments untersagt
©memecan 2013 1 Insider www.memecon.de


mailto:michael.lapp@memecon.com
http://www.memecon.de/

Consulting _Coaching _ Training

Gefiihltist nicht erkannt; erkannt ist nicht thematisiert; thematisiert ist nicht konzipiert; konzipiert ist nicht formuliert; formuliert ist nicht wahrgenommen; wahrgenommen ist nicht verstanden; verstanden ist nicht einverstanden; einverstanden ist nicht getan; getan ist nicht gekonnt.

Stakeholderbeschreibung

Wenden Sie die folgende Einordnung intuitiv an, um MafRnahmen zur Verbesserung lhrer Beziehung
mit den Stakeholdern abzuleiten.

Typologie: Wahlen Sie aus den folgenden Bereichen die Typologie, die am besten fiir lhren
Stakeholder passt.

e Geschaftstyp: QEntwickler, dProduzent, dVerkaufer, QAdministrator
o Veranderungsperspektive: QVision, QAktion, dLogik
e Zielmodus: UMachen, QSein, UHaben

Welche Konsequenzen ergeben sich aus dieser Einordnung?

Lebenszyklus: In welcher Phase befindet sich Ihr Stakeholder?
UWachstum, QEntscheidung, QRoutineaktivitat, QAbbau, QLatenz (undefiniert)
Welche Konsequenzen ergeben sich aus dieser Einordnung?

Ziele: Welche Ziele verfolgt Ihr Stakeholder?

Metaprogramme: Welche Eigenschaften bestimmen die Wahrnehmung, Kommunikation und
Verhalten lhrer Zielgruppe?

ChunkgréRe (Weltsicht): dMakro (grob), dMikro (detailliert)

Interessen (Fokus auf...): QPersonen, QSachen, UZeit, UOrte, UProzesse
Planungsstil (Arbeitsstil): Usystematisch, Uspontan

Reprasentationsstil (Wahrnehmungskanal): Qvisuell, Qauditiv, Akinasthetisch
Kommunikationsstil: Qverbal, Unon-verbal

Welche Konsequenzen ergeben sich aus dieser Einordnung?

Bei Platzmangel nutzen Sie bitte weitere Blatter.
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Leiten Sie konkrete Malinahmen aus der Stakeholderbeschreibung ab. Bestimmen Sie einen Titel und
beschreiben Sie spontan lhre MaBnahmen.
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0 GroRprojekt
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O grofl3er Nutzen
O Verbesserung
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Bestimmen Sie den MaRnahmentyp (Quick-win, Projekt, Grof3projekt) und die Nutzenkategorie
(strategisch, grof3er Nutzen, Verbesserung). Kopieren Sie diese Seite und sammeln Sie alle
MaRnahmen, die lhnen in den Sinn kommen. Abschlielend priorisieren Sie und beginnen mit
5plusminus?2 Aktivitaten. Jede Idee verbessert.

Beschreibung:

Beschreibung:

Beschreibung:

Beschreibung:

Beschreibung:

Beschreibung:

Beschreibung:

Dies ist ein Service von memecon® memecon Postfach 810304  D-70520 Stuttgart ~ Tel: +49 711 7156685  email: michael.lapp@memecon.com Gewerbliche Nutzung dieses Dokuments untersagt
©memecan 2013 3 Insider www.memecon.de


mailto:michael.lapp@memecon.com
http://www.memecon.de/

