
ONLINE ACADEMY

Unser bester Tipp für Ihren Marketingerfolg: 
Kennen Sie Ihre Strategie! 

Warum und wie?

Präsentiert von Mireille van Reenen 



Wer sind Ihre 
Kunden? Was 

wissen Sie über 
sie?04



Auf dem Business Model Canvas

Kunden- 
segmente: 

… … … 

… … …

… … …



Für wen schaffen Sie Mehrwert?

Wer sind Ihre Kunden?

Wer sind Ihre wichtigsten Kunden 
oder Benutzer?

Bilder: People illustrations von Storyset.com



Beispiel

Bilder: Galaxus.ch



Beispiel

Bild: Galaxus.ch



Ihre Kunden sind NICHT Sie und NICHT alle

Alle

Ihre 
Zielgruppe

Sie



Ihre Zielgruppe definieren

Welche Kunden würden Sie abweisen?

Wer sind Ihre Wunschkunden? 
Brainstormen Sie:

- Was möchten Sie, dass Ihre 
Kunden tun (Ihr CTA)?

- Welche Vorteile bieten Sie? Wie 
hilft es Ihren Kunden?

- Wer würde am meisten 
profitieren? Wieso den?

- Stellen Sie sich die “Persona” vor, 
die die Gruppe verkörpert

Bild: Data illustrations von Storyset.com



Leute

Leute

Leute

Leute

Leute

Vielbeschäftigte Personen

Urbane Bewohner

Qualitätsbewusste Eigenheimbesitzer

Familien mit Kindern

… … … 

Ihre Kunden besser definieren



Können Sie Ihre Kunden in mehrere zusammenhängende 
Gruppen (Kundensegmenten) einteilen?

- Unterschiedliche Bedürfnisse, 
Verhaltensweisen usw. 

- Benötigen ein anderes 
Nutzenversprechen

- Erreichbar über verschiedene Kanäle
- Erfordern verschiedene Arten von 

Beziehungen
- Haben unterschiedliche 

Rentabilitäten
- Sind bereit, für verschiedene Aspekte 

des Nutzenversprechens zu zahlen

Bild: Data illustrations von Storyset.com



Beispiel - Wer sind die Kunden des Hauslieferdienstes eines 
Supermarktes?



Bilder: Migros Online (YouTube)

Beispiel: Kunden des Hauslieferdienstes eines Supermarktes



Angebote

Kunden Probleme

Die Kraft der Nische



Angebote

Kunden Probleme
Segmente Teilmärkte

Konkurrenz

Ihre Nische

Branchen, die 
Sie kennen

Bedürfnisse 
und Wünsche
des Marktes

Produkte, Dienstleistungen 
oder Fähigkeiten, die Sie 

bereits haben oder 
erlernen können



Wir verhelfen                   zur                    mit     Kunden Lösung Angebot

Nischen-Formel



Bilder: Migros Online (YouTube)

Beispiel: Kunden des Hauslieferdienstes eines Supermarktes



Wir verhelfen 

zu

mit     

Familien

mehr Zeit mit ihren Liebsten

einem Online-Shop für Lebensmittel, inklusive Lieferung nach Hause

Nischen-Formel Beispiel (1)



Wir verhelfen 

zu

mit     

vielbeschäftigten Menschen

sich auf die wichtigsten Dinge zu konzentrieren

einem Online-Shop für Lebensmittel, inklusive Lieferung nach Hause

Nischen-Formel Beispiel (2)



Beispiel: Jobcoach



Für wen schaffen Sie Mehrwert?

Und wer sind Ihre wichtigsten Kunden?

Wer sind Ihre wichtigsten Kunden 
oder Benutzer?

Bilder: People illustrations von Storyset.com



Trauen Sie sich zu wählen

Entscheiden Sie, 
wem Sie dienen 
wollen…

…und wem nicht… …und wem auch 
nicht.

Wenn Sie etwas an 
alle verkaufen 
wollen, verkaufen 
Sie es an 
niemanden.



Sie können es nicht jedem recht machen. 
Trauen Sie sich zu wählen

Quelle: ‘Scale Up’ von Verne Harnish



Was wissen Sie über Ihre Kunden?



● Land, Region
● Stadt oder 

Land

Geografie Demografie Psychografie Verhalten

● Alter
● Geschlecht
● Einzelperson, 

Familie
● Bildung
● Einkommen

Wo sind sie? Wer sind sie?
Was wollen sie 

tun?
Wie kaufen 

sie?

● Lebensstil
● Persönlich- 

keit
● Einstellungen

● Gewünschte 
Leistungen

● Anlässe
● Loyalität
● Verwendung 

(Häufigkeit)

Welche sachlichen Informationen kennen Sie
über Ihre Kunden?



Schätzen Sie, wie viele mögliche Kunden es gibt: 
1, 100, 1.000, 10.000 usw.



SECockpit: Zahlen & Kundenfragen



Das ist alles noch sehr abstrakt
Erwecken Sie Ihre Kunden auch in Ihrem Kopf zum Leben



Wir sind alle Teil einer Gruppe – was ist die Gruppe Ihrer 
Kunden?

Bilder:
Exactitudes



Bild: exactitudes.com

Inspiration: exactitudes.com



Bild: https://app.designpilot.io

Ein weiteres Tool: Die 'Empathie-Karte' 



Sehen:
● Umfeld
● Freunde
● Angebote
● Probleme?

Hören:
● Freunde & Familie
● Wer beeinflusst?
● Welche 

Medienkanäle?

Denken & fühlen:
● Was ist wichtig?
● Emotionen, Träume, 
● Was hält er/sie nachts wach?

Sagen & tun:
● Haltung, sagen
● sagen <-> denken

Schmerz:
● Frustrationen 
● Hindernisse
● Ängste

Gewinn:
● Wirklich wollen / erreichen
● Definition von Erfolg?
● Strategien / Ziele  erreichen

Bild: https://app.designpilot.io



Bild: Pinterest

Eventuell: erstellen Sie ein ‘Moodboard’



Recherchieren Sie Ihre Zielgruppe

Gehen Sie zu Orten, wo sie sind

Recherchieren Sie Online-Profile

- Was ist für meine Zielgruppe 
gerade am wichtigsten?

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

- Wovor fürchten sie sich am 
meisten?

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

Bild: Business illustrations auf Storyset.com



Beispiel



Beate und ihr Unternehmen



Ich zeige 

wie sie

mit     

gestressten Frauen

trotz vieler Verpflichtungen gelassen bleiben und ihr Leben 
entspannter genießen können

meinem Online-Programm und persönlichen Coaching-Begleitung

Nischen-Formel



Bild: Meritt Thomas auf Unsplash.com

Etwa 30 Jahre alt
Frau
Beziehung (keine Kinder)
Karriere im Aufbau
Fleißig und verantwortungsbewusst
Perfektionistin, fokussiert auf Harmonie
Macht ihren Job sehr gut
„bestes Pferd im Stall“
Kein Blick auf sich selbst

Persona ‘Weiblicher Young Professional’



Auf dem Business Model Canvas

Kunden- 
segmente: 

… … … 

… … …

… … …

Business-Idee: … … …



support@swissmademarketing.com


