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Vorwort

Das erfolgreiche Verkaufen von Produkten und Dienstleistungen im oder Uber das
Internet ist fur viele Selbststandige und Unternehmer ein Buch mit sieben Siegeln.

Mit unseren Leistungen unterstutzen wir seit vielen Jahren, Unternehmer wie Sie
dabei, Unternehmensprozesse wie beispielsweise die Kundengewinnung, die
Kundenbindung sowie den Support liber das Internet zu automatisieren.

Dadurch gewinnen sie mehr Zeit, konnen ihr Unternehmen skalieren und ihre
Umsatze vervielfachen. Manchmal ist dafur lediglich eine kleine Stellschraube
erforderlich.

Stellen Sie sich nun vor, was es fur Sie und Ihr Unternehmen bedeuten wiirde,
alleine diese drei Bereiche zu automatisieren!

= Wie viele Kunden konnten Sie damit taglich, monatlich oder jahrlich gewinnen?
= Wie wurde sich dadurch lhr Umsatz entwickeln?
= Wie wurden Sie die zusatzlich verfugbare Zeit nutzen?

=  Wie fUhlt sich das fur Sie an?

FUr uns haben wir diese Fragen beantwortet und das Ergebnis, die Bilder und das
Gefluhl begeistern uns Tag fur Tag.

Dies hat uns dazu motiviert, diesen Report fur clevere Unternehmer wie Sie zu
erstellen. Wir mochten Sie dabei unterstitzen, Ihre Unternehmensprozesse zur
Kundenbindung, Kundengewinnung und den Support fur Ihre Produkte oder
Dienstleistungen zu automatisieren.

Nun wunsche ich lhnen viel Erfolg beim Umsetzen der fur Sie nachfolgend
zusammengestellten Tipps und Strategien, mit denen Sie als Unternehmer mithilfe
des Internets, Ihren Umsatz vielfachen kénnen.

P.S.: Sie bendtigen Unterstutzung bei der Umsetzung oder winschen eine
Beratung? Gerne helfen wir lhnen dabei.

Kontaktieren Sie uns dazu bitte Uber unser Kontaktformular unter
www.ihp-media.com/kontakt.

lhr Manuel Hack
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Report: ,,2 Schritte zum perfekten Wunschkunden!*

Was ist ein Wunschkunde?

Ein Wunschkunde wird auch als Kunden-Avatar oder Persona bezeichnet und ist
eine "virtuelle" Beschreibung eines idealen Kunden und beschreibt, wie der ideale
Kunde sein sollte. Dies schafft die Grundlage und ist die wichtigste Voraussetzung
fur gezieltes und erfolgreiches Marketing.

Mithilfe eines Kunden-Avatar definieren Sie lhren Wunschkunden. So kdnnen Sie
diesen gezielt ansprechen und die Marketingaktivitaten exakt auf ihn ausrichten.

Ihr Wunschkunde steht stellvertretend fur lhre Zielkunden, mit denen Sie
zusammenarbeiten oder an die Sie lhre Produkte verkaufen mochten. Konzentrieren
Sie sich konkret auf Ihren Wunschkunden und erstellen Sie das perfekte Angebot fur
ihn. Damit vermeiden Sie Streuverluste in Ihren Marketingkampagnen und sparen
letztendlich viel Geld.

Die einfache Erfolgsformel fur mehr Umsatz und Erfolg

Sie mochten neue Kunden gewinnen, kennen aber lhren Wunschkunden noch nicht
oder haben diesen noch nicht definiert?

Nachfolgend erfahren Sie, wie Sie Ihren Wunschkunden definieren und seine
Wiunsche und Ziele verstehen. Wenn Sie seine Traume, Wunsche und Ziele mit
Ihren Produkten oder Dienstleistungen erfullen, und dies gezielt mit lhren
Marketingkampagnen ansprechen, ist der Erfolg quasi vorprogrammiert und sorgt fur
mehr Kunden und steigert dadurch lhren Umsatz.

e Zielgruppe festlegen
e Kunden-Avatar erstellen
e Passende Angebote (Produkte, Dienstleistungen, Services) erstellen

Die Bestimmung lhrer Zielgruppe ist der Kompass fur lhr
Unternehmen

Wie gut kennen Sie die Zielgruppe?

Alle Menschen sind anders. Daher ist es vollig unmdglich, dass alle Manner und
Frauen zwischen 18 und 90 Jahren, lhre Produkte, Dienstleistungen oder Services
kaufen.

Selbst wenn diese Personen Teil lhrer Zielgruppe sind, ist es nicht moglich. Dies hat
naturlich nichts mit der Qualitat Ihres Angebots zu tun.
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Fazit: Wer jeden anspricht, spricht mit niemanden an.

Erschwerend kommt hinzu: Wenn Sie die falsche Zielgruppe ansprechen, wird kaum
jemand Ihre Produkte, Dienstleistungen oder Services kaufen. Dies ist logisch, denn
wenn lhr Zielkunde Sie und |hr Angebot nicht versteht oder keinen Bedarf dafur hat,
gehort er nicht zu lhrer Zielgruppe.

Was ist eine Zielgruppe?

Eine Zielgruppe ist eine Gruppe von Personen, Unternehmen oder Organisationen
mit denselben Problemen, Bedurfnissen oder Winschen. Um die Bedurfnisse,
Winsche, Ziele und Probleme der Zielgruppe zu identifizieren und sie mit Ihren
Produkten und Dienstleistungen zu befriedigen, ist eine genaue Charakterisierung
erforderlich.

Um den Einstieg in die Zielgruppendefinition zu erleichtern, finden Sie nachfolgend
Beispiele, nach denen Zielgruppen eingeteilt werden.
e Soziodemografische Merkmale
o Alter, Geschlecht, Einkommen, Bildung, etc.
e Geografische Merkmale
o Makrolage: Bundesland, Ort
o Mikrolage: Stadtteil, Stral3e
e Psychografische Merkmale
o Aktivitaten, Einstellung, Lebensstil, Interessen etc.
e Verhaltensorientierte Kriterien
o Produktwahl, Preisverhalten, Mediennutzung etc.

Die Entwicklung lhrer Zielgruppe bzw. Ihres Wunschkunden ist die Grundlage fur alle
Ihre Marketingaktivitaten.

Fazit: Um erfolgreich |hre Produkte und Dienstleistungen zu verkaufen, mussen Sie
Ihre Zielgruppe genau kennen und verstehen. Sie missen diese Frage, welcher
Kunde passt zu mir und meinem Angebot, fur sich konkret beantworten und lhr
gesamtes Marketing darauf ausrichten.
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Was ist eine Zielgruppe?

Zu Beginn einer detaillierten Zielgruppendefinition, sollten Sie zunachst |hre
Zielgruppe basierend auf dem Geschaftsmodell in Privatkunden (B2C) oder
Geschaftskunden (B2B) aufteilen.

Zielgruppe: Privatkunden (B2C)

Privatkunden, auch Konsumenten oder Endverbraucher genannt, sind eine sehr
heterogene Zielgruppe. Auf den ersten Blick bedeutet dies, dass der Markt in
Deutschland grundsatzlich grol genug ist und eine grol3e Anzahl potenzieller
Kunden umfasst. Jetzt stellt sich jedoch die Frage, welche dieser potenziellen
Kunden sich nun fur Ihr Produkt oder Ihre Dienstleistung interessieren und bereit
sind, diese zu kaufen.

Aus diesem Grund muss die Zielgruppendefinition tiefer gelegt werden und durch
weitere Details konkretisiert werden.

Momentan leben in Deutschland rund 81,5 Millionen Menschen
(Quelle: https://countrymeters.info/de/Germany).

Davon sind rund 51% Frauen sowie 49% Manner. Diese konnen in verschiedene
Altersgruppen und viele andere Aspekte unterteilt werden. Die Altersgruppe der 40-
bis 59-Jahrigen mit der hochsten Kaufkraft liegt derzeit bei rund 25% und bildet damit
den groften Anteil der Bevolkerungsgruppe. Fur die Zielgruppendefinition ist dies
jedoch immer noch zu ungenau. Wurden Sie |hr Marketing auf diese Zielgruppe
ausrichten, mussten Sie mit hohen Streuverlusten und Kosten rechnen.

Daher ist es wichtig, eine detailliertere Zielgruppenanalyse anhand anderer Kriterien
durchzufuhren, um potenzielle Kaufer zu identifizieren. Nur so konnen Sie spater fur
Ihre potenziellen Wunschkunden, spezifische Angebote erstellen, die sich auch
verkaufen. Versuchen Sie so viele Eigenschaften wie moglich zu definieren.

Mit den folgenden geografischen und soziogeografischen Merkmalen grenzen Sie
Ihre Zielgruppe bereits deutlich ein.

e Wohnort: An welchem Ort oder in welchem Bundesland wohnen die
Privatkunden, denen Sie Ihr Produkt oder lhre Dienstleistung verkaufen
mochten?

e Geschlecht: Ist Ihr Angebot nur fur Frauen oder Manner oder beiden?
e Alter: Welche Altersgruppe interessiert sich fur Ihr Angebot?

e Familienstand: Fokussieren Sie sich auf Singles und / oder Familien?
e Berufsgruppe: Fur welche Berufsgruppe ist Ihr Angebot interessant?

e Bildung, Religion, Nationalitat: Hat Ihr Wunschkunde noch weitere
Merkmale, um diesen noch spezifischer anzusprechen?
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Informationen zu Strukturdaten der Bevolkerung in Deutschland, finden Sie
beispielsweise unter www.statistikportal.de.

Beispiel: Zielgruppenanalyse fir einen Kosmetikhersteller

Ein Hersteller fur Kosmetikprodukte mochte seine Pflegeserie auf dem
deutschen Markt positionieren. Um die Kosten fur das Marketing im Rahmen zu
halten, soll das Produkte zunachst nur in GroRRstadten mit hoher Kaufkraft und
hauptsachlich uber das Internet beworben werden.

Dieses Beispiel definiert eine potenzielle Zielgruppe fur die Kosmetik
Pflegeserie.

Geschlecht: weiblich

Alter: 40+ Jahre

Wohnort: Stuttgart, Minchen, Frankfurt, Dusseldorf und Hamburg
Familienstand: egal

Einkommen: Mittleres und hohes Einkommen
Bildungsniveau: Hochschulabschluss und Akademiker
Beruf: Erfolgreiche Unternehmer und Selbststandige
Bedurfnisse: Ausgepragtes Gesundheitsbewusstsein
Interessen: Sport, Fithess und Ernahrung

Vorlieben: Offen fur Neues, schatzten Qualitat und Luxus
Medienkonsum: Online affine Personen

Kontaktpunkte: Xing, Linked-In, Facebook sowie thematisch passende
Plattformen wie Foren

Herausforderung: Wenig Zeit

An diesem Beispiel lasst sich erkennen, dass mit diesen Informationen die
Zielgruppe fur das Produkt sehr spezifisch und zielgerichtet angesprochen
werden kann. Dies ist beispielsweise Facebook mdglich.
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Zielgruppe: Geschaftskunden (B2B)

Im Vergleich zur Zielgruppe Privatkunden (B2C), ist die Segmentierung der
Zielgruppe ,Geschaftskunden® (B2B) etwas schwieriger, da Sie Kriterien basierend
auf der Zielgruppe nicht pauschal festlegen konnen. Hier besteht die Segmentierung
hauptsachlich aus organisatorischen und wirtschaftlichen Punkten. Die Beantwortung
der folgenden Punkte hilft Innen dabei, lhre Zielgruppe im Geschaftskunden-Umfeld
zu definieren.

e Branche: In welcher Branche ist das Unternehmen tatig?

UnternehmensgroRe
o Wie grof} ist das Unternehmen?
o Wie viele Mitarbeiter hat das Unternehmen?
o Wie viele Kunden hat das Unternehmen?
o Wie hoch ist der Jahresumsatz des Unternehmens?
o Istdas Unternehmen international tatig?

e Standort: In welcher Region bzw. welchem Land / Landern ist das
Unternehmen aktiv?

¢ Kundenbeziehung: Handelt es sich um einen Neukunden oder
Stammkunden?

o Kaufverhalten: Geht es bei Ihrem Angebot um eine Neubeschaffung oder
Ersatzkauf, Schulungen, Investitionen in Hardware, Software etc.?

¢ Verwendungszweck: Handelt es sich bei Inrem Angebot um ein Produkt fur
den Gebrauch oder Verbrauch? Geht es um Weiterbildung oder Investitionen?

¢ Verwendungshaufigkeit: Benotigt das Unternehmen lhr Angebot einmalig,
selten oder regelmaRig?

e Modernitatsgrad: Ist das Unternehmen innovativ oder konservativ?

o Einkauf: Wie erfolgt die Beschaffung in diesem Unternehmen? Gibt es
Rahmenvertrage? Muss das Unternehmen Leistungen ausschreiben
(Offentlicher Sektor)? Uvm.

Letztlich gibt auch Uberschneidungen mit dem Privatkundengeschaft. Denn am Ende
treffen immer Menschen die Entscheidungen. Daher spielen die personlichen
Merkmale von Entscheidungstragern eine wichtige Rolle. Daher ist es wichtig, immer
auch auf die Personlichkeit und die Wunsche der Person einzugehen, mit der Sie
spater in Kontakt sind.
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So verstehen Sie lhre Zielgruppe besser

Ob B2B oder B2C-In einem weiteren Schritt missen Sie herausfinden, wie
Preissensitiv lhre Zielgruppe ist. Die Preissensitivitat beschreibt, welche Rolle der
Preis bei der Kaufentscheidung spielt. Legt Ihr Wunschkunde gro3en Wert auf einen
gunstigen Preis, ist seine Preissensitivitat hoch. Die Beantwortung folgender Fragen
ist dabei enorm wichtig.

1. Welchen Preis kann sich lhre Zielgruppe leisten?
2. Welchen Preis ist lhre Zielgruppe bereits dafur zu bezahlen?

Im Privatkundenbereich Iasst sich Frage 1 anhand des frei verfigbaren Einkommens
ermitteln. Daten dazu finden Sie beispielsweise beim Statistischen Bundesamt unter
www.destatis.de.

Wenn Sie beispielsweise ein lokales Unternehmen aufbauen mdochten, sollten Sie
Ihre Zielgruppe, die Sie mit lhren Produkten und Dienstleistungen ansprechen
mochten, kennen. Dies ist insbesondere dann wichtig, bevor Sie einen Standort fur
Ihr Unternehmen oder ein Ladengeschaft festlegen.

Beachten Sie dabei, dass im Durchschnitt Menschen in landlichen Gebieten und in
den neuen Bundeslandern eine vergleichsweise geringere Kaufkraft haben, als in
grolReren Stadten wie Stuttgart, Munchen, Frankfurt oder Hamburg. Wenn Sie
Kunden mit hoherem Einkommen ansprechen mochten, sollten Sie daher genau
wissen wo diese leben, wo sie sich im taglichen Leben aufhalten, um dann an
diesem Ort |hr Unternehmen zu grunden.

Fazit: Ihre Zielgruppe bestimmt wo Sie lhr Geschaft aufbauen sollten.

Die zweite Frage ist allerdings viel schwieriger zu beantworten. Denn selbst wenn
Ihre potenziellen Kunden Uber ausreichende finanzielle Ressourcen verfugen,
bedeutet dies nicht, dass sie auch bereit sind, den von Ihnen avisierten Preis zu
bezahlen. Daher mussen Sie zunachst die Bedeutung von Angeboten fur Ihre
Zielkunden verstehen.

,»Ohne Motivation gibt es keine Bedurfnisse und ohne Bedirfnisse kauft
niemand ein Produkt oder eine Dienstleistung!“
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Die Ursache fur einen Kauf liegt im Kaufmotiv des Kunden. Dieses wird durch
emotionale Bewegrinde hervorgerufen. Ein Kunde hat demnach einen emotionalen
Grund, weshalb er ein Produkt oder eine Dienstleistung kauft.

Gerade deshalb ist es elementar wichtig zu verstehen, was lhre Kunden emotional
antreibt. Nur so konnen Sie ihnen Produkte und Dienstleistungen verkaufen.

Wenn Sie ein Produkt oder eine Dienstleistung an einen Kunden verkaufen mochten,
ist es daher wichtig zu verstehen, was den Kunden wirklich emotional antreibt.
Sobald Sie seine tatsachliche Kaufmotivation gefunden haben, kdnnen Sie
gegenuber Interessenten durch die passenden Argumente lhre Verkaufschancen
deutlich steigern und diese als Kunden gewinnen.

»,Denken Sie immer daran: Kunden tatigen Einkaufe aufgrund emotionaler
Motivation und begriinden ihren Kauf dann logisch.*

So erfahren Sie das wahre Kaufmotiv lhrer Wunschkunden

Das Erfolgsrezept, wie Sie das Kaufmotiv lhrer Wunschkunden erkennen, lautet:
.interessieren Sie sich fur Ihre Kunden®.

Beachten Sie jedoch, dass eine Zielgruppe haufig sehr unterschiedlich. Es ist
durchaus wahrscheinlich, dass Sie gleich mehrere Kundentypen definieren missen,
die sich fur Ihr Angebot interessieren, wobei jeder seine eigenen Kriterien und
Kaufmotive hat.

Wichtig ist auch, dass sich Menschen nicht allein Uber ihre geografischen, und
soziografischen Merkmale definieren lassen, sondern viel wichtiger, hauptsachlich
uber ihre Emotionen.

Hier ist Ihr Ansatzpunkt.

Pflegt Ihr Kunde einen ruhigen Lebensstil und legt er beispielsweise Wert auf
Sicherheit?

Oder ist Inr Kunde eher der extrovertierte Typ, der Nervenkitzel mag?
Da Kunden emotional kaufen und den Kauf logisch rechtfertigen, missen Sie die

Emotionen lhrer Kunden verstehen. Nur so kbnnen Sie diese unterbewusst
ansprechen und zum Kauf bewegen.
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Wie Sie mit ,Neuromarketing“ Ihre Zielgruppe gezielt
ansprechen

Mit der Limbic®-Map kdnnen Sie die Emotionen lhrer Zielgruppe identifizieren und
die Gefuhle des Kunden genau ansprechen. Es gibt Ihnen die Moglichkeit, Menschen
bestimmten emotionalen Gruppen zuzuordnen.

Die Theorie dahinter ist sehr einfach: Wenn Sie wissen, wie Menschen fiihlen, es ist
einfach, ihr Unterbewusstsein anzusprechen. Das ist das wirkliche Geheimnis eines
Profi-Verkaufers.

Zu verkaufen bedeutet, bei Kunden positive Gefuhle zu wecken, die sie mithilfe lhrer
Produkte oder Dienstleistungen erreichen. Dadurch steigern Sie lhre
Verkaufschancen enorm.

Andererseits ist das Erzeugen unerwunschter Emotionen nichts anderes als Druck
und Stress fur einen Kunden, wodurch |Ihre Verkaufschancen deutlich verringert
werden.

Hier sind die sieben Limbischen® Typen sowie ihre primaren Vorlieben:

Die 7 Limbischen® Typen fir die Zielgruppe ,,Privatkunden” (B2C)

Der Disziplinierte — Vernunft, Prazision, Genugsamkeit
Der Traditionalist — Ordnung, Konstanz, Bescheidenheit
Der Harmoniser — Geborgenheit, Familie, Fursorge

Der Offene — Wohlfuhlen, Genuss, Fantasie

Der Hedonist — Neugier, Spal}, Spontanitat

Der Abenteurer — Risikofreude, Impulsivitat, Autonomie
Der Performer — Ehrgeiz, Erfolg, Status

Nookwh =

Zu welcher Gruppe gehdren Sie? ©
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Die 4 Limbischen® Typen fur die Zielgruppe ,,Geschaftskunden* (B2B)

Der Innovative — ist auf der Suche nach Neuem

Der Performer — strebt nach dem grofdten Vorteil fur sich selbst
Der Bewahrer — liebt das Gewohnte und Bewahrte

Der Bequeme — ist mit praktischen Losungen zu begeistern

PWON =

Mit der Limbic®-Map erhalten Sie also wichtige Informationen daruber, wie Kunden
wirklich eine Kaufentscheidung treffen und warum Emotionen beim Kauf so wichtig
sind. Jetzt fragen Sie sich vielleicht, wie Sie dieses Wissen in der Praxis anwenden
konnen.

Stellen Sie Ihren Kunden die folgenden drei Fragen und sehen Sie, wie sie darauf
reagieren.

Mit diesen drei Fragen finden Sie das emotionale Kaufmotiv Ihrer Kunden

1. WAS sind lhre Kaufkriterien?
2. WARUM sind diese so wichtig fur Sie?
3. WAS wiurde es fur Sie bedeuten, WENN...?

Ilhre Vorteile durch eine klar definierte Zielgruppe

Die anfangliche Zielgruppenanalyse war sehr arbeitsintensiv, was jedoch lhre
Kundenakquise in den kommenden Jahren erleichtern wird. Wenn Sie lhre
Zielgruppe klar definiert und vollstandig verstanden haben, konnen Sie diese
Zielkunden genau ansprechen.

Nachdem Sie lhre Zielgruppe nun kennen, geht es im folgenden Schritt darum, zu
wissen, wo sich lhre Zielgruppe aufhalt, um an dieser Stelle (Bsp.: Facebook) gezielt
Werbung fur Ihr Angebot zu platzieren. Durch dieses Vorgehen vermeiden Sie
Werbung nach dem GielRkannen-Prinzip und reduzieren die Streuverluste lhrer
Marketingkampagnen.

Bitte beachten Sie jedoch, dass Sie die Zielgruppenanalyse korrekt durchfuhren.
Anderenfalls wirkt dies sonst in die komplett andere Richtung und Sie erzeugen
unnotige Werbeausgaben fur eine Zielgruppe, die lhre Produkte oder
Dienstleistungen nicht bendtigt oder sich nicht dafur interessiert.

Eine gute Zielgruppenanalyse erleichtert Innen auch gleichzeitig die Identifizierung
des vorhandenen Marktpotenzials. Auf diese Weise kdnnen Sie einen klaren
Nischenmarkt fur sich finden und diesen erfolgreich besetzen.
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Durch die klare Zielgruppendefinition lasst sich eine klare Nische oder der Zielmarkt
erkennen.

In diesem Markt kdnnen Sie sich als Experte positionieren und mit diesem
Vertrauens- und Wissensvorsprung hohere Preise verlangen. Aufgrund lhres
Expertenstatus nehmen Sie Ihre potenziellen Kunden anders wahr. Dadurch werden
Sie auch einfacher weiterempfohlen, was wiederum fur mehr Kunden und Umsatz
sorgt.

Erstellen Sie lhren Kunden-Avatar

Auch wenn Sie lhre potenziellen Kunden mithilfe der Zielgruppenanalyse weitgehend
eingegrenzt haben, sind diese Kunden immer noch gesichtslos. Nun geht es darum,
aus lhrer Zielgruppe den idealen Kunden, lhren Wunschkunden zu finden.

Hier bedienen wir uns des Konzepts der ,Buyer-Persona“. Es geht nun darum, einen
Kunden-Avatar zu erstellen. Dieser Kunden-Avatar steht letztendlich fur lhren
perfekten Kunden (Wunschkunde).

Der guter Kunden-Avatar bietet Ihnen folgende Vorteile:

e Spezifische und dadurch verbesserte Produktentwicklung - exakt auf die
Bedurfnisse lhres Wunschkunden zugeschnitten

Sie erhalten qualifiziertere Interessenten

Sie sparen Werbekosten durch die Reduzierung von Streuverlusten
Potenzielle Kunden, die weniger Uberzeugungsarbeit bendtigen

Kunden mit denen Sie einfacher lhr Geld verdienen

Zufriedenere Kunden, die sich seltener beschweren oder reklamieren

Identifizieren Sie, wer Ihr Kunden-Avatar ist, was er denkt, was er mochte und was
fur ein Typ Mensch er ist. Der Grund, weshalb Sie einen Kunden-Avatar erstellen ist,
dass Sie dadurch lhre Zielgruppe passend auf ihre Bedurfnisse, Winsche und Ziele
ansprechen konnen und so einfacher |hre Produkte und Dienstleistungen verkaufen
und Ihren Umsatz steigern.
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Die ,,Buyer-Persona“ / lhr Kunden-Avatar

Im Gegensatz zu Zielgruppen haben Kunden-Avatare ein konkretes Gesicht. Es
handelt sich um eine fiktive Person, die sich von der Masse der Zielgruppe abhebt
und lhren Wunschkunden reprasentiert. Er reprasentiert mit seiner Person lhre
Zielgruppe.

Es geht darum, wenn Sie an lhren Wunschkunden denken, denken Sie quasi an
diesen Kunden-Avatar, der sich brennend fur Ihre Produkt und Dienstleistungen
interessiert.

Ihr Kunden-Avatar erleichtert es Ihnen, sich in lhre Zielgruppe hineinzuversetzen, um
die Probleme, Bedurfnisse, Winsche und Ziele lhres Wunschkunden besser zu
verstehen.

»Die Grundregel lautet: Richten Sie sich bei allen lhren Marketingaktivitaten an
lhren Wunschkunden (Kunden-Avatar).“

Wenn Sie beispielsweise eine E-Mail versenden, schreiben Sie diese, als ob Sie
direkt Inrem Wunschkunden diese E-Mail schreiben wirden. Dadurch hat jeder
Empfanger dieser E-Mail das Gefuhl, dass Sie ihm personlich schreiben. Dies macht
Ihr Marketing personlicher und steigert Ihren Erfolg.

Reagiert ein Leser nicht wie gewunscht auf Ihre Nachrichten, ist es moglich, dass
dieser nicht lhrer Zielgruppe entspricht. Dies ist aber vollig normal und sollte Sie nicht
beunruhigen. Nicht jeder Abonnent Ihres Newsletters reagiert auf Ihre Informationen
und Angebote.

So erstellen Sie lhren Kunden-Avatar

Nehmen Sie sich fur die Erstellung lhres Kunden-Avatars ausreichend Zeit. Die
Erstellung kann durchaus auch mehrere Tage in Anspruch nehmen. Wichtig ist, dass
das Ergebnis stimmt und Ihr Kunden-Avatar tatsachlich |hre Zielgruppe reprasentiert.

Sie beginnen mit den geografischen und soziografischen Merkmalen, die Sie bereits
bei Ihrer Zielgruppenanalyse identifiziert haben. Sie kdnnen sie mit dem geeigneten
Limbic®-Typ kombinieren, um einen Einblick in die Psychologie des Kunden zu
erhalten.

Schreiben Sie zusatzlich zu den bereits identifizierten Merkmalen, weitere
Gemeinsamkeiten auf. Dies konnen Meinungen, personliche Werte, Uberzeugungen
oder Einstellungen sein.

© Ein Report von ihp media - www.ihp-media.com 12




an "
Report: ,,2 Schritte zum perfekten Wunschkunden!* HH ’hp medla

Auf diese Weise sammeln Sie nach und nach Informationen Uber die Personlichkeit
Ihres Wunschkunden (Kunden-Avatar) und erhalten ein besseres Bild uber diese
Person.

Mithilfe der folgenden Fragen erhalten Sie eine klarere Vorstellung tUber lhren
Kunden-Avatar. Der Einfachheit halber hinsichtlich der Formulierung verzichten wir
an dieser Stelle auf die Unterscheidung von mannlich oder weiblich.
e Wie alt ist Inr Kunden-Avatar?
e Welches Geschlecht hat sie oder er?
¢ Wie sieht seine private und berufliche Situation aus?
o Familienstand, Angestellter, Unternehmer etc.
o Uber welche Bildung verfiigt er?
e Wie hoch ist sein Einkommen?
e Was sind seine primaren Charaktereigenschaften?
e Was sind seine Interessen und Hobbies?
e Was macht er in seiner Freizeit?

e Wo steht er privat und beruflich und was will im Leben in diesen beiden Bereichen
erreichen?

e Wie lauft sein typischer Tag ab?

e Welchen Lebensstil hat er?

e Wann und wie ist er am besten erreichbar?

e Welche Medien und technischen nutzt er regelmafig?
e Welche Informationen sind fur ihn wichtig?

e Wo und wie informiert er sich?

o Wie viel Zeit verbringt er taglich im Internet?

e \Was mag er besonders?

e Was mag er uberhaupt nicht?

e Was motiviert ihn und was treibt ihn an?

e Welche Probleme und Herausforderungen hat er?
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Als nachstes ist es wichtig, dass Sie lhrem Wunschkunden einen Namen und ein
Gesicht geben.

Verwenden Sie dafur ein entsprechendes Foto. Kleben Sie dieses Bild nun auf ein
auf ein Papier und schreiben Sie den Namen darauf. Die zuvor gesammelten
Informationen Uber lhren Kunden-Avatar schreiben Sie nun darunter

Hat Ihr Wunschkunde ein Lebensmotto? Falls ja, sollte dieses ebenfalls nicht auf
dieser Seite fehlen. Je genauer lhre Vorstellung von lhrem Wunschkunden ist, desto
praziser kdnnen Sie ihn ansprechen. Schreiben Sie dann eine kurze Geschichte Uber
diese Person, um das Ganze konkreter zu machen und mit Leben zu fullen.

Die Beschreibung lhres Kunden-Avatars sollte jedoch eine A4-Seite nicht
Uberschreiten. So kdnnen Sie diese spater einfach in Ihrem Buro aufhangen und
haben immer Ihren Wunschkunden im Blick.

Hilfsmittel fur die Erstellung Ilhres Kunden-Avatar

Sie suchen eine Maoglichkeit, Inren Kunden-Avatar schnell und zeitsparend zu
erstellen. Folgende Links haben wir fur Sie zusammengestellt:

https://www.hubspot.com/make-my-persona
http://www.personapp.io
https://personagenerator.com
https://uxpressia.com/personas-online-tool
https://venngage.com/features/persona-guide
https://randomuser.me/photos

Fazit

Kunden-Avatare sind der Schlussel zu Ihrer Marketingstrategie. Wenn Sie gerade
erst beginnen neue Kunden gewinnen, ist die Erstellung lhres Wunschkunden
(Kunden-Avatar) der erste und wichtigste Schritt fir Ihr Unternehmen.

Versuchen Sie immer, die Welt mit den Augen Ihrer Kunden zu sehen. Setzen Sie
die Informationen dieses Reports praktisch um und lassen Sie sich von den
Ergebnissen Uberraschen. Es funktioniert!
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Worauf warten Sie?

Das Wichtigste fur mehr Umsatz und Erfolg ist, dass Sie JETZT ins Handeln
kommen. Verwenden Sie dazu diesen Report als Anleitung. Gerne durfen Sie diesen
auch mit Ihren Kontakten beispielsweise auf sozialen Netzwerken teilen, weiterleiten
und kopieren, um andere ebenfalls davon profitieren zu lassen.

Wenn Sie die hier aufgefuhrten Tipps und Strategien gerne fur sich und Ihr
Unternehmen umsetzen mochten, selbst jedoch keine Zeit daflr haben oder
Unterstutzung benotigen, zogern Sie nicht und nehmen Sie Kontakt mit uns auf. Wir
beraten Sie gerne und erstellen Ihnen ein Angebot dafur.

Kontaktieren Sie uns liber unser Kontaktformular unter

www.ihp-media.com/kontakt

Wir winschen Ihnen viel Erfolg mit der Umsetzung dieser Tipps und Strategien!

Manuel Hack
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