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Unser bester Tipp fur Ihren Marketingerfolg:
Kennen Sie lhre Strategie!
Warum und wie?

Prasentiert von Mireille van Reenen




Wer sind lhre
Kunden? Was
wissen Sie Uber
sie?




Auf dem Business Model Canvas

Business-idee Erstellt von Datum Version

The Business Model Canvas
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Wer sind lhre Kunden?

FUr wen schaffen Sie Mehrwert? Wer sind Ihre wichtigsten Kunden
oder Benutzer?

SwissMadeMarketinga Bilder: People illustrations von Storyset.com



Beispiel

Galaxus fur
faule Sacke

Galaxus fiir
Stereotypen

225.
sssss Solo3
Wireless
o .
o GALAXUS Fast alles fiir fast jeden. o GALAXUS Fast alles fiir fast jeden.
| et [ 0 I
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Galaxus fir
Putziges

® GALAXUS Fast alles fiir fast jeden.
I /Y .

Bilder: Galaxus.ch



Beispiel

® GALAXUS

Fast alles fur fast jeden.



lhre Kunden sind NICHT Sie und NICHT alle

Alle

lhre

Zielgruppe




lhre Zielgruppe definieren

Welche Kunden wurden Sie abweisen?

Wer sind Ihre Wunschkunden?
Brainstormen Sie:

Was mdchten Sie, dass lhre
Kunden tun (lhr CTA)?

Welche Vorteile bieten Sie? Wie
hilft es Ihren Kunden?

Wer wlrde am meisten
profitieren? Wieso den?

Stellen Sie sich die “Persona” vor,
die die Gruppe verkorpert

SwissMadeMarketinga

Bild: Data illustrations von Storyset.com



lhre Kunden besser definieren

Leute » Vielbeschdftigte Personen
Leute » Urbane Bewohner

Leute » Qualitadtsbewusste Eigenheimbesitzer
Leute » Familien mit Kindern

Leute » .........
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Kénnen Sie lhre Kunden in mehrere zusammenhdngende
Gruppen (Kundensegmenten) einteilen?

SwissMadeMarketinga

Unterschiedliche Bedurfnisse,
Verhaltensweisen usw.

Bendtigen ein anderes
Nutzenversprechen

Erreichbbar Uber verschiedene Kandle
Erfordern verschiedene Arten von
Beziehungen

Haben unterschiedliche
RentabilitGten

Sind bereit, fur verschiedene Aspekte
des Nutzenversprechens zu zahlen

Bild: Data illustrations von Storyset.com



Beispiel - Wer sind die Kunden des Hauslieferdienstes eines
Supermarktes?

@MIGROS Home Aktivierung Helpcenter Mitgestalten Kontakt M  ANMELDEN

lhr personlicher
Online-Supermarkt

Bei myMigros finden Sie all Ihre bevorzugten Migros-Produkte
auf einen Blick. Ihr Einkauf wird in der Region frisch fiir Sie
zusammengestellt und zu attraktiven Konditionen bis an lhre
Wohnungstiir geliefert. Das bringt's!

\9 Jetzt registrieren
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Beispiel: Kunden des Hauslieferdienstes eines Supermarktes

Die Migros fiir alle,
die keine Zeit haben, in
die Migsos zu gehen.

-

ie Mig alle,
igeres zu tun haben,
Wals einzukaufen.

SwissMadeMarketinga Bilder: Migros Online (YouTube)



Die Kraft der Nische

Kunden Probleme

v

Angebote
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Branchen, die
Sie kennen

lhre Nische

Kunden Y Probleme

Segmente ' Teilmdarkte

Angebote

Konkurrenz

Produkte, Dienstleistungen
oder Fahigkeiten, die Sie
bereits haben oder
erlernen kdbnnen

Bedurfnisse
und WUnsche
des Marktes



Nischen-Formel

WTRVEDTIENY kunden PN 1osung JIMUE Angebot
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Beispiel: Kunden des Hauslieferdienstes eines Supermarktes

Die Migros fiir alle,
die keine Zeit haben, in
die Migsos zu gehen.

-

ie Mig alle,
igeres zu tun haben,
Wals einzukaufen.

SwissMadeMarketinga Bilder: Migros Online (YouTube)



Nischen-Formel Beispiel (1)

wir verhelfen RIZIEGD
yAUB Mehr Zeit mit ihren Liebsten

einem Online-Shop fiir Lebensmittel, inklusive Lieferung nach Hause
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Nischen-Formel Beispiel (2)

WA =l =1l vielbeschdftigten Menschen
-3l sich auf die wichtigsten Dinge zu konzentrieren

einem Online-Shop fiir Lebensmittel, inklusive Lieferung nach Hause
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Beispiel: Jobcoach

SwissMadeMarketinga

Personen, die von Arbeitsplatzverlust bedroht sind und Unterstiitzung bei
der Jobsuche bendtigen

Berufsanfanger, die beim Einstieg in den Arbeitsmarkt Unterstiitzung
bendtigen

Berufstatige, die nach einer beruflichen Neuorientierung suchen

Arbeitnehmer, die ihre Karriere vorantreiben und aufsteigen mochten

Selbststandige, die ihre beruflichen Ziele und ihr Business weiterentwickeln
mochten

Menschen, die nach einer langeren Pause wieder in den Arbeitsmarkt
einsteigen mochten

Personen, die Schwierigkeiten haben, den richtigen Job zu finden, der ihren
Fahigkeiten und Interessen entspricht

Fiihrungskrafte, die ihre Leadership-Fahigkeiten weiterentwickeln wollen

Menschen, die ihre berufliche Zufriedenheit steigern und ihre Work-Life-
Balance verbessern mochten

Personen, die ihre Starken und Talente besser kennenlernen mochten

Menschen, die ihre Soft Skills verbessern wollen

Menschen in der Midlife-Krise, die einen beruflichen Neuanfang suchen

Studierende kurz vor dem Abschluss, die sich auf den Berufseinstieg
vorbereiten méchten

Menschen in beruflichen Ubergangsphasen, wie zum Beispiel nach einer
Kiindigung oder einem Jobverlust

Personen, die ihre Work-Life-Balance optimieren méchten

Personen, die den Arbeitsplatz wechseln mochten und Unterstiitzung bei
der Bewerbung und Verhandlung von Vertragen bendtigen

Menschen, die ihre beruflichen Ziele klar definieren und erreichen wollen

Arbeitnehmer, die in einer beruflichen Sackgasse feststecken und einen
beruflichen Neustart wagen wollen

Kiinstler:innen, die ihre kreativen Fahigkeiten in einen erfolgreichen
Karriereweg umwandeln méchten

Menschen, die unzufrieden mit ihrem derzeitigen Job sind und nach einer
beruflichen Veranderung suchen

Menschen, die in der Arbeitswelt mehr Sinn und Erfiillung suchen




Und wer sind lhre wichtigsten Kunden?

FUr wen schaffen Sie Mehrwert?

SwissMadeMarketing & Bilder: People illustrations von Storyset.com



Trauen Sie sich zu wdhlen

Entscheiden Sie, ..und wem nicht... ..und wem auch
wem Sie dienen nicht.
wollen...

Wenn Sie etwas an
alle verkaufen
wollen, verkaufen
Sie es an
niemanden.
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Sie konnen es nicht jedem recht machen.
Trauen Sie sich zu wahlen

SwissMadeMarketing &% Quelle: ‘'Scale Up’ von Verne Harnish



Was wissen Sie Uber lhre Kunden?
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Welche sachlichen Informationen kennen Sie
uber lhre Kunden?

Wo sind sie? Wer sind sie? Was wollen sie Wie I.<aufen
tun? sie?
Land, Region o Alter e Lebensstil e Gewlnschte
e Stadtoder e Geschlecht e Persodnlich- Leistungen
Land e Einzelperson, keit e Anlasse
Familie e Einstellungen e loyalitat
e Bildung e Verwendung

e Einkommen (Haufigkeit)

SwissMadeMarketinga



Schatzen Sie, wie viele mogliche Kunden es gibt:
1,100,1.000, 10.000 usw.

SwissMadeMarketinga



SECockpit: Zahlen & Kundenfragen
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Das ist alles noch sehr abstrakt
Erwecken Sie lhre Kunden auch in lhrem Kopf zum Leben



Wir sind alle Teil einer Gruppe — was ist die Gruppe lhrer
Kunden?

ca)
Bilder:
Exactitudes
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Inspirqtion: exactitudes.com
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Ein weiteres Tool: Die Empathie-Karte’

~ o5
L Was denkt und fiihlt der Kunde? L’ ‘
~ L
L 3 *
L 3 L d
L 2 L 4
£ 2 @
~ @
L 3 L
L 3 ' 4
L 3 L4
@
& '
& &
Was sieht der Kunde? Was hort der Kunde?
@
' d
T4
L4
L 4
L' d

1
; Schmerz : Gewinn/_f
1

Quelle Icons: www.thenounproject.com
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Denken & fuhlen:
e Was ist wichtig?
e Emotionen, Triume,

e Hindernisse
e Angste e Strategien / Ziele erreichen

Bild: https://app.designpilotio

.. e Was hdlt er/sie nachts wach? e
Sehen: @ Ty L Horen: O
e Umfeld N \ e Freunde & Familie
e Freunde e Wer beeinflusst?
e Angebote e Welche
e Probleme? Lo’ Y. Medienkandle?
_.*" sagen &tun: ...
Le° Q e Haltung, sagen Tl
. Q e sagen <->denken MRS
Schmerz: : Gewinn:
e Frustrationen ; : /_f e Wirklich wollen [ erreichen
e Definition von Erfolg?
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Eventuell: erstellen Sie ein ‘Moodboard’

SwissMadeMarketinga Bild: Pinterest



Recherchieren Sie Ihre Zielgruppe

/ — Gehen Sie zu Orten, wo sie sind

Recherchieren Sie Online-Profile

- Was ist fur meine Zielgruppe
gerade am wichtigsten?

- Was wunschen sie sich am
meisten (Aspirationen, Ziele)?

- Wovor furchten sie sich am
meisten?

- Was machen sie jetzt, anstatt
das, was ich von ihnen will?

o

SwissMadeMarketing &% Bild: Business illustrations auf Storyset.com



Beispiel
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Beate und ihr Unternehmen

Stresstallen.

SwissMadeMarketinga



Nischen-Formel

ch zsige

. . trotz vieler Verpflichtungen gelassen bleiben und ihr Leben
Wwie sie . .
entspannter geniefRen kénnen

meinem Online-Programm und persénlichen Coaching-Begleitung

SwissMadeMarketinga



Persona ‘Weiblicher Young Professional’

SwissMadeMarketinga

Etwa 30 Jahre alt

Frau

Beziehung (keine Kinder)

Karriere im Aufbau

Fleil3ig und verantwortungsbewusst
Perfektionistin, fokussiert auf Harmonie
Macht inren Job sehr gut

Joestes Pferd im Stall”

Kein Blick auf sich selbst

Bild: Meritt Thomas auf Unsplash.com



Auf dem Business Model Canvas
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support@swissmademarketing.com




