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1. Aufgaben managen
Mit der betrieblichen Analyse habt Ihr Euch einen fundierten Überblick über Themen, Zielgruppen und Potenziale verschafft. Jetzt könnt Ihr Eure Strategie für ein Zielgruppenprojekt entwickeln. 

Verbindet die gesammelten Informationen mit Handlungsfeldern der IG BCE bzw. Eurer gewerkschaftlichen Arbeit im Betrieb. 

· Überprüft Eure Ressourcen und setzt Euch Schwerpunkte: 

· Bei welchem Thema und welcher Zielgruppe könnt Ihr Erfolge erreichen? 

· Wo und wie könnt Ihr Euer gewerkschaftliches Profil deutlich machen und an Stärke gewinnen?

· Wie verankert Ihr die Mitgliederwerbung?

· Zielgruppenarbeit heißt, als gewerkschaftliche Interessenvertretung mit guten Ideen und Kompetenz zu überzeugen. Das gelingt am besten, wenn Zielgruppenarbeit ein Schwerpunkt der Zusammenarbeit des Betriebsrates mit den Vertrauensleuten ist. 

· Sprecht Euch mit dem Bezirk ab, z.B. zur Unterstützung und zum Erfahrungs-austausch. 

· Verschafft Euch einen Überblick über die Materialien der IG BCE, in denen Zielgruppen mit spezifischen Themen angesprochen oder in denen Beispiele für Zielgruppenprojekte dargestellt sind.  

· Zielgruppenarbeit heißt: überzeugende Argumente für die Mitgliedschaft liefern!

	Ihr geht strategisch vor und beant-wortet die Fragen …
	Betriebsrat und Vertrauenskörpervorstand analysieren das betriebliche Umfeld, leiten Themen ab und diskutieren Handlungsfelder sowie anzusprechende Zielgruppen.

	Was sind günstige Voraussetzungen für eine erfolg-reiche Arbeit?
	Haben sich mehrere Themen herauskristallisiert, wählt der Betriebsrat mit dem Vertrauenskörpervorstand Thema und die anzusprechende Zielgruppe aus und berücksichtigt dabei vor allem, was Erfolge – auch hinsichtlich einer Mitgliedschaft – verspricht.  

	Was ist ein geeignetes Zielgruppen-thema?
	Sehr gute Voraussetzungen sind dann gegeben, wenn die Geschäftsleitung auch ein Interesse hat, dass sich hinsichtlich des ausgewählten Themenbereiches etwas bewegt. Beispiele sind: Vereinbarung von Beruf und Familie; familienfreundlicher Betrieb; angestrebte Auszeichnung zu Maßnahmen der betrieblichen Gesundheitsförderung.

	Welche Informationen brauchen wir noch?
	· Ihr haltet fest, welche Informationen Euch noch fehlen. 

· Ihr verabredet, wer die Informationen bis wann beschafft. 

· Ihr wertet die Informationen aus.


2. Zielgruppenthema bewerten
Dieser Check ist ganz einfach: Jedes „Ja“ bekommt ein Kreuz, je mehr Kreuze, desto geeigneter ist das Thema in der Regel für ein zielgruppenspezifisches Projektvorhaben. 

	Ist das Thema oder Problem offen?

Durch die Diskussion des Themas oder die Problembearbeitung
können die Betroffenen neue Wege einer solidarischen Vorgehensweise
oder Strategie kennen lernen.


	(


	Kann das Thema öffentlichkeitswirksam bearbeitet werden?

Ergebnisse und Erfolge der Zielgruppenarbeit haben eine breite Wirkung
im Betrieb und über den Betrieb hinaus. 


	(


	Ist für die Zielgruppe die Bearbeitung und Lösung
des Problems sehr drängend?

Die Zielgruppe hat großes Interesse an einer Veränderung, so dass es leichter ist, 
für ein Projekt oder eine Maßnahme zu motivieren.


	(


	Identifiziert sich die Zielgruppe mit diesem Themenbereich?

Die Zielgruppe steht hinter dem Thema und wird sich für ein Projekt einsetzen. Projektteilnehmende sind motiviert und in der Lage, eigene Lösungsvorschläge zu erarbeiten.


	(


	Ist das Thema für die gewerkschaftliche Interessenvertretung
strategisch wichtig?

Eure Aktivität hat positive Auswirkungen auf die Wahrnehmung Eurer Kompetenz
(Betriebsrat und Vertrauensleute) und auf das (Kompetenz-)Profil der IG BCE. 

Die Aufgabe des Betriebsrates „Wichtige Themen aufgreifen und Beteiligung 
organisieren“ wird gestärkt. 

Die Vorteile einer Mitgliedschaft sind erkennbar.

	(


	Ist das Problem überschaubar?

Es kann ein erreichbares Ziel formuliert werden. 
Ressourcen sind vorhanden oder können aktiviert werden.


	(


	Ist die Umsetzung möglicher Lösungsvorschläge wahrscheinlich?

Es gibt Multiplikatoren, die für die Umsetzung werben und Verantwortliche, die die Umsetzung organisieren.


	(



3. Zielgruppen ansprechen
	Welche Zielgruppe habt Ihr?
	Wie groß ist die Zielgruppe?



	Wie ist die Zielgruppe zusammengesetzt?
	homogen  (                  nicht homogen  (

	Besonderheiten der Zielgruppe:
Ist die Zielgruppe „gewerkschaftsnah“?  (            „gewerkschaftsfern“?  (
…………………………………………………………………………………………………………..

…………………………………………………………………………………………………………..

…………………………………………………………………………………………………………..




Fragen zur Überzeugung (Thema/Angebot und Zielgruppe)

Euer Thema/Angebot für die Zielgruppe: 

…………………………………………………………………………………………………………..

Was (welche Informationen) braucht die Zielgruppe, um sich für Euer Angebot zu entscheiden?

…………………………………………………………………………………………………………..

…………………………………………………………………………………………………………..

…………………………………………………………………………………………………………..

Wie kann die Zielgruppe von Eurem Angebot profitieren? Was konkret ist der Nutzen für sie?

…………………………………………………………………………………………………………..

…………………………………………………………………………………………………………..

…………………………………………………………………………………………………………..

Was könnte die Ansprache und Überzeugung für ein Angebot/eine Aktivität erschweren?

…………………………………………………………………………………………………………..

…………………………………………………………………………………………………………..

Was könnte die Ansprache und Überzeugung für ein Angebot/eine Aktivität erleichtern?

…………………………………………………………………………………………………………..

…………………………………………………………………………………………………………..
4. Gesprächsstrategien entwickeln
Zwei Grundsätze solltet Ihr bei der Gesprächsführung beachten:

1. Mehr fragen als sagen: Dann erfahrt Ihr viel von Euren Gesprächspartnern/-innen und könnt durch Fragen das Gespräch lenken.

Beachtet: Nicht Ihr seid die wichtigen Personen, sondern die Kolleg(inn)en aus der Zielgruppe. Schränkt Euren eigenen Redeanteil ein. 

Respektiert den/die andere/n und was er/sie sagt, auch wenn Ihr eine andere Meinung habt.

2. Aktiv zuhören: So könnt Ihr Vertrauen aufbauen und Interesse für Euer Anliegen wecken.

Hilfreiche Fragen, um Eure Gespräche überzeugend zu gestalten:

Wie stellen wir 

· unser Thema/Anliegen,
· unsere Projektidee,
· unsere Idee,
für eine zielgruppenspezifische Maßnahme vor?

	Wen aus der Zielgruppe sprechen wir an? 

Wo soll das sein?

	

	Was verschafft uns günstige Bedingungen?


	

	Was erwarten unsere Gesprächspartner/innen 
von uns?


	

	Womit beginnen wir das Gespräch? Was ist ein guter Gesprächsöffner?


	

	Welche Probleme könnten auf uns zukommen (z.B. Kritik)?

Wie gehen wir damit um?


	


5. Zuhören können

	Zuhören


	Ihr könnt schlecht zuhören, so lange Ihr selber sprecht… 

Daher: Schätzt Euren eigenen Redeanteil kritisch ein und reduziert ihn, um die Gesprächsbereitschaft zu fördern. Sprechpausen aushalten! 
Beachte: Deine positive Einschätzung zum Gesprächspartner ist 
entscheidend.


	Aufmerksam sein
	Nicht-sprachlich Aufmerksamkeit und Wertschätzung zeigen
· Offene, zugewandte Körperhaltung
· Blickkontakt, Kopfnicken


	Wichtiges kurz wiederholen

(Paraphra-sieren)
	Sachliche Aussage / 
Argumente mit eigenen Worten kurz wiederholen
· Signalisiert Verstehen und stellt sicher, dass Du die Aussage richtig erfasst hast
· Vermeidet Missverständnisse
· Erleichtert es Dir, mit eigenen Argumenten anzuknüpfen und fördert den konstruktiven Austausch und Dialog


	Verständnis zeigen
	Sich in die Lage des Gegenübers versetzen: 
Motive, Bedürfnisse und Schwierigkeiten erkennen und anerkennen
· Zeigt, dass Du Erwartungen, Bedürfnisse und Gefühle ernst nimmst 

· Wirkt als „Gesprächsöffner“, mehr von sich selbst mitzuteilen 


	Offene Fragen stellen
	Offene weiterführende Fragen (Welche? Wie? Was? Wozu? Womit?) wirken als Denkanstoß. Bedürfnisse, Motive und Emotionen rücken in den Mittelpunkt und können besprochen werden. 

Was hat dazu beigetragen, dass Du so verärgert bist? Was könnte Dich dabei unterstützen, um …? 

Vorsicht mit Warum-Fragen, da diese zur Rechtfertigung drängen können!


	Inhalte klären
	Offene sowie geschlossene Fragen klären die Inhalte und verhindern, dass die Gesprächspartner aneinander vorbeireden: 
„Habe ich Dich richtig verstanden, dass...“


	Zusammen-fassen und weiterführen
	Zusammenfassungen verdeutlichen die Gemeinsamkeiten

Weiterführende Rückmeldungen tragen zur Entscheidungsfindung bei: „Hast Du Dir einmal überlegt, dass...?“



6. Fragetechniken beherrschen
	Geschlos-sene Fragen
	Beispiele: Wie viele Kollegen und Kolleginnen in Deinem Team sind denn allein erziehend? 

Mit geschlossenen Fragen ist die Antwortmöglichkeit auf ein Ja oder Nein oder eine bestimmte Zahl beschränkt. Wir bekommen Sachinformationen.

	Offene Fragen
	Beispiele: Ich habe gehört, dass Ihr Eure Arbeit nicht mehr ohne Überstunden schafft. Was ist denn los? Oder: Welches Vorgehen würdest Du vorschlagen?

Ohne Einschränkung kann berichtet werden, was los ist. Bei der offenen Fragetechnik ist es wichtig, auch Zeit zu haben zum Zuhören. Durch aktives Zuhören und Nachfragen kann das Gespräch gelenkt werden, so dass Ihr die wichtigen Informationen bekommt.

	Nachfragen und Feedback-fragen
	Beispiel: Ist das so richtig bei mir angekommen, dass noch nie offen über dieses Problem geredet wurde?

Wir können überprüfen, ob wir einen Sachverhalt tatsächlich richtig verstanden haben. Wir zeigen dem Gesprächspartner, dass wir ein ernsthaftes Interesse haben an dem, was er uns mitteilt.

	Entscheid-ungsfragen
	Beispiel: Stehst Du hinter unserer Projektidee? Kannst Du Dir vorstellen mitzuarbeiten?

Entscheidungsfragen helfen, eine klare Stellungnahme herbeizuführen. Ihr solltet sie anwenden, wenn Ihr eine klare Grenze zwischen Vielleicht und Nein braucht und nicht länger warten könnt. Entscheidungsfragen können Druck ausüben und sollten auf keinen Fall als moralisches Druckmittel angewendet werden.

	Motivations-fragen
	Beispiel: Kann ich mit Dir über dieses Thema sprechen – ist es Dir überhaupt recht?

Mit Motivationsfragen können wir herausfinden, ob Interesse und Bereitschaft besteht, über ein bestimmtes (vielleicht Tabu-Thema) zu sprechen. Die möglichen Antworten (Botschaften) sind: Ja, Vielleicht, Nein.

Es ist wichtig, diese Botschaften zu unterscheiden, v.a. dann wenn sie nur angedeutet werden.

· Ja-Antworten sind unser Ziel, aber manchmal ist es nicht über den direkten Weg zu erreichen. Geduld!!!

· Vielleicht-Botschaften können wir mit Kooperationsfragen auf den Grund gehen.

· Nein-Botschaften müssen akzeptiert werden, sonst ist eine zukünftige Kooperation ausgeschlossen. Niemals versuchen zu überreden!

	Koopera-tionsfragen
	Beispiel: Unter welchen Umständen könntest Du Dir vorstellen mitzumachen? Was fehlt Dir, um Dich für eine Mitarbeit zu entscheiden?

Mit Kooperationsfragen können wir die Bedingungen herausfinden, unter denen der Gesprächspartner bereit ist, sich für die Sache zu engagieren und im Projekt mitzuarbeiten. Es kann sich aber auch herausstellen, dass unser Gesprächspartner nicht kooperieren will (versteckte Nein-Botschaft).


7. Gesprächsleitfaden nutzen

Gesprächsthema: 

Wen möchte ich für unser Zielgruppenprojekt interessieren? Warum ist diese Person ein/e wichtige/r Ansprechpartner/-in?

……………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………

Wo und wann suche ich das Gespräch? Wie kann ich mir günstige Rahmenbedingungen schaffen?

……………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………

Welches Ziel habe ich (z.B. Informationen bekommen über Fakten oder persönliche Einschätzungen; selbst informieren, Neugier wecken und aktivieren, …)

……………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………

Was erwartet mein Gesprächspartner von mir? Womit beginne ich das Gespräch? Was ist ein guter Gesprächsöffner?

……………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………

Welche Einstellungen vermute ich, welche Argumente bringt mein Gesprächspartner vermutlich?

……………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………

Welche Probleme könnten im Gespräch auf mich zukommen (z.B. Kritik)? 

……………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………

Wie gehe ich damit um?

……………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………
8. Situation beschreiben, Ziele definieren
Die Zielgruppenarbeit solltet Ihr mit einer durchdachten Kommunikationsstrategie verbinden. Kernziel ist immer, mit der Handlungskompetenz der gewerkschaftlichen Interessenvertretung zu überzeugen und damit Image und Profil der IG BCE im Betrieb zu stärken. Ein verbessertes Image hat einen klaren Zweck: neue Mitglieder gewinnen!

Mit einer Situationsanalyse könnt Ihr klären, wie Ihr die Kommunikation für eine zielgruppen-spezifische Aktivität oder ein Projekt gestalteten solltet. 

	Beispiele: Situationsbeschreibung
	
	Was wollen wir erreichen? Ziel …

	Wollen wir im Betrieb und in der Zielgruppe für das Thema sensibilisieren? 

	(
	

	Wollen wir betriebliche Missstände anprangern (z.B. Einsatz und Stellung der Leiharbeiter im Betrieb)?

	(

	

	Geht es um die Arbeitsbedingungen (z.B. Belastungen und Fehlbeanspruchungen durch Arbeitsmenge und Zeitdruck)?
	(
	

	Gibt es eine spezielle Aufgabenstellung (z.B. Vorstellung und Werbung für eine Projektidee für die Zielgruppe)?
	(
	

	Soll für eine bestimmte Aktivität wie z.B. eine Informationsveranstaltung geworben werden? 

	(
	

	Wird eine sachliche Ergebnisdarstellung verfolgt, beispielsweise kontinuierlich zur Arbeit im Zielgruppenprojekt?
	(
	


	Sollen Multiplikator(inn)en für die Zielgruppenidee gewonnen werden?

	(
	

	Sollen engagierte Mitarbeiter/-innen für eine Aktivität gewonnen werden?

	(
	


Folgende Fragen schließen sich an:
· Wer kann Euch unterstützen und wer könnte Einsprüche haben?  

· Welche Stärken habt Ihr und welche Schwachpunkte müsst Ihr berücksichtigen?

· Wie soll unserer Vorgehen und die Werbung für eine Mitgliedschaft aussehen?

9. Dialog mit der Zielgruppe führen
Strategien brauchen Ziele. Für einen erfolgreichen Dialog müsst Ihr Euch zunächst klar darüber werden, was Ihr mit ihm erreichen wollt.





· Geht es darum …

· allgemein zu informieren und aufzuklären?

· die Meinungen der Zielgruppe zu einem Thema zu erfahren?

· für schon geplante Zielgruppen-Aktivitäten Zustimmung zu erhalten?

· eine konkrete Projektidee vorzustellen?

· für ein breites Engagement zu werben?

· Mitarbeiter/innen für ein Zielgruppenprojekt zu finden?  

· …

Zu einer effektiven Kommunikation gehört, die Adressaten möglichst individuell anzusprechen. Das heißt: Die persönliche Ansprache ist durch nichts zu ersetzen! 

Und: In der persönlichen Ansprache solltet Ihr immer das Thema Mitgliedschaft mit bedenken. Denn Ihr setzt bei den Interessen der Zielgruppe an und könnt sie deshalb mit konkreten Angeboten und Vorteilen überzeugen. 

10. Kommunikation und Konzepte planen
Die Botschaften, die sich bei der Zielgruppe/Dialoggruppe einprägen sollen, sind die Eckpfeiler jeder Kommunikationsstrategie.

Formuliert die Botschaften für die Zielgruppe positiv und visionär – sie erreichen die höchste Attraktivität, wenn sie den Gedanken auslösen: Genau so müsste es sein …
Um solche Botschaften leichter zu finden, beantworte Dir folgende Fragen:
· Was wollen wir mit unserer Kommunikationsstrategie erreichen?

· Was genau soll anders sein als jetzt?

· Welche Inhalte führen zum Ziel?

· Welche Botschaft(en) müssen wir transportieren? 

· Was sind die Ansatzpunkte/Anker für die Mitgliederwerbung/die Überzeugung für eine Mitgliedschaft?

· Welche Meinung hat die Zielgruppe dazu?

· Genügt eine Botschaft, weil wir eine homogene Zielgruppe haben?

· Nach welchen Untergruppen müssen wir differenzieren?

· Brauchen wir vielleicht eine Dachbotschaft und Säulenbotschaften?

11. Medien wählen
Bei der Strategieentwicklung geht es um die Auswahl der Mittel. Beantworte Dir die Frage, mit welchen Maßnahmen die Botschaften wirkungsvoll und am besten zur Zielgruppe gelangen.

	Welche Maßnahmen sprechen die Zielgruppe an? 
Feedback zu geplanten Maßnahmen von „Unbeteiligten“ aus der Zielgruppe einholen.

	Wie wollen wir kommunizieren?
	Mit welchen Medien, z.B. …

	Laut
(z.B. durch Emotionen und Provokation) (
Eher leise 
(z.B. durch sachliche Schwerpunkte) (
Einfach und direkt 
(z.B. durch selbst gestaltete Poster) (
Professionell
(z.B. durch die zielgruppenspezifischen Materialien der IG BCE) (
Bisherige Erfahrungen auswerten und „Experten“-Rat durch Vertreter der Zielgruppe einholen.

	Bildwand (
Aushänge (
Flyer (
Flugblätter (
Interaktive Poster (
Internet (
Betriebsratszeitung (

	Welche Materialien der IG BCE sind geeignet?
	Was sollten wir wie anpassen?

	Professionelle Materialien der IG BCE verwenden. Jedoch ist auch die jeweils maßgeschneiderte Anpassung und Ansprache wichtig. 


	

	Wie gestalten wir unser Gesamtkonzept?

Wie überzeugen wir für eine Mitgliedschaft?

- Welche Schritte sind nötig?

- Wie müssen die Schritte aufeinander aufbauen, um die Wirkung zu verstärken?

- Wie gestalten wir den zeitlichen Ablauf?

Ressourcen berücksichtigen.


	Wie gewinnen wir im Verlauf der Öffentlich-keitsaktion …

· Informationen für unsere Ziel-gruppenarbeit?

· Informationen/Argumente für unsere Mitgliederwerbung?

Wie kommen wir an diese Informationen und wie wollen wir diese auswerten?

Wie flexibel müssen wir reagieren
(z.B. im interaktiven Prozess)?


12. Mitglieder werben

	Ist-Situation 
festhalten
	Wie haben wir bisher Mitglieder der Zielgruppe hinsichtlich einer Mitgliedschaft angesprochen und erreicht?

Welche Erfahrungen haben wir gemacht?


	Bilanz
	Wie gehen wir vor?
Was konkret heißt „Ansprache auf Augenhöhe“?

Was ist bei unserem Vorgehen zu beachten?


	Ziel und Weg 
festlegen


	Wie viele Gespräche wollen wir führen?

Wer spricht wen an?

Wann sind günstige Gelegenheiten 
(z.B. im Prozess unserer Zielgruppenarbeit)

Welchen Zeitrahmen setzen wir uns?


	Argumente sammeln

Argumentation planen
	Was sind unsere Argumente, die in Verbindung mit unserem Zielgruppenvorhaben überzeugen können?

Was konkret können wir aus unserem Zielgruppenvorhaben zur Überzeugung/zum konkreten Nutzen vorweisen?

	Erfahrungs-austausch verbindlich 
festlegen
	Was lief gut? Was nicht?

Was hat uns überrascht?



	Erfahrungen auswerten und festhalten
	Welche Argumente haben überzeugt und zum Ziel geführt?

Welche Materialien sind als „Türöffner“ gut angekommen?

Welche Schritte und Maßnahmen zum Zielgruppenvorhaben haben überzeugt?

















Die Botschaft: Was erregt Aufmerksamkeit?








Welche Botschaft ist der „Aufhänger“ für einen Dialog?





Was sollen die Adressaten – soll die Zielgruppe – denken, fühlen, tun?





Das Ziel: Was wollt Ihr erreichen?





  





Plant den Dialog mit dem Ziel und Eurer Botschaft …
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