
        
            
                
            
        

    
Marketing mit System

Untertitel:

Von Markenaufbau über Content-Marketing bis Kundenbindung – modernes Marketing einfach und praxisnah erklärt.

Vorwort

Marketing ist heute wichtiger denn je. Ganz gleich, ob du ein eigenes Unternehmen führst, selbstständig bist oder gerade erst mit einer Geschäftsidee startest – ohne gutes Marketing wird es schwer, Menschen auf dein Angebot aufmerksam zu machen.

Dieses Buch zeigt dir Schritt für Schritt die wichtigsten Grundlagen des modernen Marketings. Dabei werden alle Themen in einer einfachen und verständlichen Sprache erklärt. Du brauchst keine Vorkenntnisse und musst kein Experte sein. Ziel dieses Buches ist es, dir das Marketing so leicht wie möglich zu erklären.

Du erfährst, wie du eine starke Marke aufbaust, deine Zielgruppe besser verstehst, Social Media sinnvoll nutzt, hilfreiche Inhalte erstellst und langfristige Beziehungen zu deinen Kunden aufbaust. Außerdem lernst du wichtige Grundlagen der Verkaufspsychologie kennen und erfährst, wie verschiedene Marketingmaßnahmen sinnvoll zusammenarbeiten.

Marketing ist kein Zufall. Erfolgreiches Marketing folgt einem System. Mit einer guten Planung, klaren Zielen und den richtigen Werkzeugen kannst du deine Reichweite steigern und das Vertrauen deiner Kunden gewinnen.

Nutze dieses Buch als Nachschlagewerk oder arbeite Kapitel für Kapitel durch. Setze die Tipps in deinem eigenen Tempo um und passe sie an deine persönliche Situation an. Schon kleine Veränderungen können langfristig große Wirkung zeigen.

Ich wünsche dir viel Freude beim Lesen und viel Erfolg auf deinem Weg zu einem erfolgreichen Marketing mit System.

Freundliche Grüße

Bianca Flensburg

https://www.amazon.de/stores/Bianca-Flensburg/author/B0H681WPX3
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Kapitel 1: Was ist Marketing?

Marketing einfach erklärt

Viele Menschen denken bei Marketing sofort an Werbung. Sie sehen Fernsehspots, Plakate oder Beiträge in sozialen Medien und glauben, genau das sei Marketing. Werbung gehört zwar dazu, ist aber nur ein kleiner Teil des Ganzen.

Marketing bedeutet, die richtigen Menschen mit dem richtigen Angebot zur richtigen Zeit zu erreichen. Es geht darum, Produkte oder Dienstleistungen so anzubieten, dass sie für Kunden interessant und nützlich sind.

Ein gutes Marketing beginnt lange bevor ein Produkt verkauft wird. Es startet mit einer einfachen Frage:

Welches Problem kann ich für andere Menschen lösen?

Wer diese Frage beantworten kann, hat bereits den ersten wichtigen Schritt gemacht.

Warum Marketing so wichtig ist

Selbst das beste Produkt verkauft sich nicht von allein. Wenn niemand davon weiß, wird es kaum gekauft.

Stell dir zwei Bäckereien vor. Beide backen leckeres Brot.

Die erste Bäckerei öffnet einfach ihre Tür und wartet auf Kunden.

Die zweite Bäckerei zeigt regelmäßig Fotos ihrer Backwaren im Internet, erzählt die Geschichte des Betriebs, bietet kleine Kostproben an und erinnert ihre Kunden an besondere Angebote.

Welche Bäckerei wird wahrscheinlich mehr Kunden haben?

In den meisten Fällen wird es die zweite sein. Nicht unbedingt, weil das Brot besser schmeckt, sondern weil mehr Menschen davon erfahren.

Marketing sorgt dafür, dass Menschen ein Angebot überhaupt kennenlernen.

Marketing bedeutet Vertrauen

Menschen kaufen selten bei Unternehmen, die sie gar nicht kennen.

Sie möchten wissen:

Wer steckt hinter dem Angebot?

Ist das Unternehmen zuverlässig?

Sind andere Kunden zufrieden?

Bekomme ich gute Qualität?

Marketing hilft dabei, dieses Vertrauen Schritt für Schritt aufzubauen.

Das passiert nicht an einem einzigen Tag. Vertrauen wächst langsam.

Wer ehrlich kommuniziert, hilfreiche Informationen gibt und zuverlässig arbeitet, gewinnt oft treue Kunden.

Marketing beginnt beim Kunden

Ein häufiger Fehler besteht darin, nur über das eigene Produkt zu sprechen.

Viele Unternehmen sagen:

“Unser Produkt ist das beste.”

Für Kunden ist jedoch etwas anderes wichtig.

Sie fragen sich:

Welchen Vorteil habe ich?

Welches Problem wird gelöst?

Spart mir das Zeit?

Spart mir das Geld?

Macht es mein Leben einfacher?

Deshalb sollte Marketing immer aus der Sicht des Kunden gedacht werden.

Bedürfnisse erkennen

Jeder Kauf beginnt mit einem Bedürfnis.

Ein Mensch hat Hunger.

Er kauft Lebensmittel.

Ein anderer möchte fit werden.

Er meldet sich im Fitnessstudio an.

Eine Familie möchte sich sicher fühlen.

Sie schließt eine Versicherung ab.

Produkte lösen fast immer ein Problem oder erfüllen einen Wunsch.

Je besser du diese Wünsche kennst, desto besser kannst du dein Marketing gestalten.

Marketing ist mehr als Werbung

Zu gutem Marketing gehören viele verschiedene Bereiche.

Dazu zählen unter anderem:

die Zielgruppe verstehen

eine Marke entwickeln

Preise festlegen

eine gute Internetseite erstellen

Inhalte veröffentlichen

Social Media nutzen

Kunden betreuen

Bewertungen sammeln

Stammkunden gewinnen

Alle diese Bereiche arbeiten zusammen.

Deshalb spricht man häufig von einem Marketing-System.

Online-Marketing und klassisches Marketing

Früher fand Marketing hauptsächlich offline statt.

Unternehmen nutzten zum Beispiel:

Zeitungsanzeigen

Flyer

Plakate

Radio

Fernsehen

Heute spielt das Internet eine große Rolle.

Viele Unternehmen nutzen zusätzlich:

Webseiten

Suchmaschinen

soziale Medien

E-Mail-Marketing

Online-Werbung

Videos

Podcasts

Beide Möglichkeiten können sinnvoll sein.

Welche besser geeignet ist, hängt vom Unternehmen und der Zielgruppe ab.

Was gutes Marketing auszeichnet

Erfolgreiches Marketing hat einige gemeinsame Eigenschaften.

Es ist:

verständlich

ehrlich

regelmäßig

hilfreich

kundenorientiert

gut geplant

Menschen möchten keine Werbung sehen, die sie stört.

Sie interessieren sich für Lösungen.

Deshalb sollten Inhalte einen echten Nutzen bieten.

Marketing ist ein langfristiger Prozess

Viele erwarten schnelle Ergebnisse.

Doch Marketing braucht Zeit.

Eine neue Marke wird nicht innerhalb weniger Tage bekannt.

Eine Internetseite erscheint nicht sofort auf den ersten Plätzen einer Suchmaschine.

Auch eine große Zahl treuer Kunden entsteht nicht über Nacht.

Wer regelmäßig an seinem Marketing arbeitet, wird langfristig bessere Ergebnisse erzielen als jemand, der nur gelegentlich Werbung macht.

Geduld gehört deshalb zu den wichtigsten Eigenschaften im Marketing.

Typische Fehler am Anfang

Viele Einsteiger machen ähnliche Fehler.

Dazu gehören:

keine klare Zielgruppe

zu viele verschiedene Werbemaßnahmen gleichzeitig

unregelmäßige Inhalte

unrealistische Erwartungen

fehlende Planung

keine Erfolgskontrolle

Diese Fehler lassen sich vermeiden, wenn Marketing Schritt für Schritt aufgebaut wird.

Genau dabei soll dieses Buch helfen.

Marketing als System verstehen

Ein erfolgreiches Unternehmen verlässt sich nicht auf Zufälle.

Es arbeitet mit einem Plan.

Marketing funktioniert ähnlich wie ein Uhrwerk.

Jeder Teil erfüllt eine Aufgabe.

Die Marke schafft Vertrauen.

Die Website informiert.

Social Media macht aufmerksam.

Content beantwortet Fragen.

E-Mail-Marketing hält den Kontakt.

Ein guter Kundenservice sorgt dafür, dass Menschen wiederkommen.

Alle Bereiche greifen ineinander.

Fällt einer davon dauerhaft aus, leidet oft das gesamte System.

Deshalb lohnt es sich, Marketing nicht als einzelne Werbeaktion zu sehen, sondern als einen festen Bestandteil des Unternehmens.

Zusammenfassung

Marketing bedeutet weit mehr als Werbung. Es hilft dabei, Menschen auf ein Angebot aufmerksam zu machen, Vertrauen aufzubauen und langfristige Kundenbeziehungen zu schaffen. Erfolgreiches Marketing beginnt mit dem Verständnis für die Bedürfnisse der Zielgruppe und endet nicht mit dem ersten Verkauf. Wer Marketing als durchdachtes System betrachtet und kontinuierlich daran arbeitet, schafft die Grundlage für nachhaltigen Erfolg. In den folgenden Kapiteln lernst du Schritt für Schritt, wie alle wichtigen Bausteine dieses Systems zusammenarbeiten und wie du sie erfolgreich in der Praxis einsetzen kannst.


Kapitel 2: Ein klares Ziel setzen

Warum Ziele im Marketing so wichtig sind

Viele Menschen beginnen mit Marketing, ohne vorher ein klares Ziel festzulegen. Sie erstellen eine Internetseite, eröffnen Konten in sozialen Medien oder schalten Werbung. Nach einigen Wochen sind sie enttäuscht, weil sich kaum etwas verändert hat.

Oft liegt das Problem nicht am Marketing selbst. Es fehlt ein klares Ziel.

Ein Ziel gibt deinem Marketing eine Richtung. Es hilft dir dabei, die richtigen Entscheidungen zu treffen und deine Zeit sinnvoll einzusetzen. Ohne Ziel weißt du nicht, ob deine Maßnahmen erfolgreich sind oder ob du etwas ändern solltest.

Marketing ist kein Zufall. Gute Ergebnisse entstehen durch Planung. Deshalb sollte jedes Unternehmen zuerst überlegen, was es erreichen möchte.

Was ist ein Marketingziel?

Ein Marketingziel beschreibt, welches Ergebnis du mit deinem Marketing erreichen möchtest.

Ein Ziel sollte möglichst genau formuliert sein. Aussagen wie „Ich möchte erfolgreicher werden“ oder „Ich will mehr Kunden“ sind zu allgemein.

Besser sind konkrete Ziele wie:

Ich möchte innerhalb der nächsten sechs Monate 100 neue Newsletter-Abonnenten gewinnen.

Ich möchte die Besucherzahl meiner Internetseite verdoppeln.

Ich möchte jede Woche drei neue Kundenanfragen erhalten.

Ich möchte meine Marke in meiner Region bekannter machen.

Ich möchte den Umsatz meines Online-Shops steigern.

Je genauer dein Ziel ist, desto einfacher kannst du darauf hinarbeiten.

Kurzfristige und langfristige Ziele

Nicht jedes Ziel muss sofort erreicht werden. Manche Ziele lassen sich innerhalb weniger Wochen umsetzen. Andere benötigen Monate oder sogar Jahre.

Kurzfristige Ziele können sein:

eine neue Website veröffentlichen

regelmäßig Beiträge auf Social Media posten

erste Kundenbewertungen sammeln

einen Newsletter starten

Langfristige Ziele können sein:

eine bekannte Marke aufbauen

Stammkunden gewinnen

einen hohen Bekanntheitsgrad erreichen

neue Märkte erschließen

den Umsatz dauerhaft steigern

Beide Arten von Zielen sind wichtig. Kurzfristige Ziele sorgen für schnelle Fortschritte. Langfristige Ziele geben deinem Unternehmen eine klare Richtung.

Warum zu viele Ziele schaden können

Gerade am Anfang möchten viele Unternehmer alles gleichzeitig erreichen.

Sie wollen:

mehr Kunden

mehr Umsatz

mehr Reichweite

mehr Follower

mehr Bewertungen

mehr Newsletter-Abonnenten

mehr Verkäufe

Das klingt sinnvoll, führt aber oft zu Problemen.

Wenn du alles gleichzeitig erreichen möchtest, verlierst du schnell den Überblick. Deine Zeit und deine Energie verteilen sich auf zu viele Aufgaben.

Besser ist es, mit einem oder zwei wichtigen Zielen zu beginnen.

Sobald diese erreicht sind, kannst du die nächsten Ziele angehen.

Das Hauptziel finden

Frage dich:

Was ist im Moment das Wichtigste für mein Unternehmen?

Vielleicht kennt noch niemand dein Angebot. Dann solltest du zuerst deine Bekanntheit steigern.

Vielleicht besuchen viele Menschen deine Website, kaufen aber nichts. Dann solltest du deine Verkaufsseiten verbessern.

Vielleicht hast du bereits viele Kunden, möchtest sie aber langfristig binden. Dann kann Kundenservice oder E-Mail-Marketing dein wichtigstes Ziel sein.

Nicht jedes Unternehmen braucht zur gleichen Zeit dieselben Maßnahmen.

Ziele messbar machen

Ein Ziel sollte immer überprüfbar sein.

Statt zu sagen:

„Ich möchte erfolgreicher werden.“

kannst du sagen:

„Ich möchte in den nächsten drei Monaten 500 Besucher pro Monat auf meiner Website erreichen.“

Oder:

„Ich möchte zehn neue Kunden im Monat gewinnen.“

So kannst du später feststellen, ob du dein Ziel erreicht hast.

Messbare Ziele helfen dabei, Erfolge sichtbar zu machen.

Die SMART-Methode

Viele Unternehmen nutzen die sogenannte SMART-Methode.

Ein gutes Ziel ist:

S – Spezifisch

Das Ziel ist klar formuliert.

M – Messbar

Der Erfolg kann überprüft werden.

A – Attraktiv

Das Ziel motiviert und lohnt sich.

R – Realistisch

Das Ziel ist erreichbar.

T – Terminiert

Es gibt einen festen Zeitraum.

Ein Beispiel:

„Ich möchte innerhalb der nächsten vier Monate 200 neue Newsletter-Abonnenten gewinnen.“

Dieses Ziel erfüllt alle wichtigen Kriterien.

Ziele an die Zielgruppe anpassen

Marketing richtet sich immer an Menschen.

Deshalb sollten deine Ziele zu deiner Zielgruppe passen.

Ein Unternehmen, das Senioren anspricht, wird andere Marketingmaßnahmen nutzen als ein Unternehmen, das Jugendliche erreichen möchte.

Auch die genutzten Plattformen unterscheiden sich häufig.

Deshalb solltest du deine Ziele niemals unabhängig von deiner Zielgruppe planen.

Kleine Schritte führen zum Erfolg

Große Ziele wirken manchmal überwältigend.

Deshalb hilft es, sie in kleine Aufgaben aufzuteilen.

Beispiel:

Großes Ziel:

Mehr Besucher auf der Website.

Daraus entstehen kleine Aufgaben:

jede Woche einen neuen Blogartikel schreiben

Suchmaschinenoptimierung verbessern

Beiträge auf Social Media veröffentlichen

einen Newsletter versenden

passende Bilder erstellen

Inhalte regelmäßig aktualisieren

Jede kleine Aufgabe bringt dich deinem großen Ziel näher.

Ziele regelmäßig überprüfen

Ein Ziel ist nicht für immer festgelegt.

Märkte verändern sich.

Kunden verändern sich.

Neue Wettbewerber kommen hinzu.

Auch dein Unternehmen entwickelt sich weiter.

Deshalb solltest du regelmäßig prüfen:

Habe ich mein Ziel erreicht?

Funktionieren meine Maßnahmen?

Muss ich etwas anpassen?

Gibt es neue Möglichkeiten?

Marketing ist ein fortlaufender Prozess.

Wer regelmäßig überprüft und verbessert, bleibt flexibel.

Typische Fehler bei der Zielsetzung

Viele Unternehmen machen ähnliche Fehler.

Dazu gehören:

Zu ungenaue Ziele

„Mehr Erfolg“ sagt wenig aus.

Zu viele Ziele gleichzeitig

Dadurch fehlt der Fokus.

Unrealistische Erwartungen

Nicht jedes Unternehmen wächst innerhalb weniger Wochen.

Keine Kontrolle

Wer seine Ergebnisse nicht misst, weiß nicht, ob das Marketing funktioniert.

Zu frühes Aufgeben

Viele Maßnahmen zeigen ihre Wirkung erst nach einiger Zeit.

Ein einfaches Beispiel

Angenommen, Anna verkauft selbst gemachte Kerzen.

Ihr erstes Ziel lautet:

„Ich möchte bis zum Jahresende 100 neue Kunden gewinnen.“

Sie überlegt, welche Schritte notwendig sind.

Sie erstellt eine Internetseite.

Sie veröffentlicht jede Woche Bilder ihrer Produkte.

Sie schreibt kurze Beiträge über ihre Herstellung.

Sie sammelt Kundenbewertungen.

Sie verschickt einmal im Monat einen Newsletter.

Nach einigen Monaten prüft sie ihre Ergebnisse.

Welche Beiträge wurden oft gelesen?

Welche Produkte wurden häufig gekauft?

Woher kamen ihre Besucher?

Auf Grundlage dieser Informationen verbessert sie ihr Marketing Schritt für Schritt.

Genau so funktioniert zielgerichtetes Marketing.

Ziele motivieren

Klare Ziele helfen nicht nur bei der Planung.

Sie sorgen auch für Motivation.

Jeder erreichte Zwischenschritt zeigt, dass sich die eigene Arbeit lohnt.

Das motiviert dazu, weiterzumachen.

Deshalb kann es hilfreich sein, Erfolge aufzuschreiben.

Zum Beispiel:

erste 100 Website-Besucher

erster Newsletter

erste Kundenbewertung

erste 1.000 Aufrufe eines Beitrags

erster Stammkunde

Jeder dieser Schritte ist ein wichtiger Erfolg.

Marketing braucht Geduld

Viele Menschen erwarten schnelle Ergebnisse.

Doch Marketing funktioniert selten sofort.

Eine neue Website wird nicht über Nacht bekannt.

Ein Social-Media-Kanal wächst meist langsam.

Auch Vertrauen entsteht Schritt für Schritt.

Deshalb solltest du realistische Erwartungen haben.

Wer regelmäßig an seinem Marketing arbeitet, erreicht seine Ziele oft zuverlässiger als jemand, der ständig seine Strategie wechselt.

Kontinuität ist wichtiger als Perfektion.

Zusammenfassung

Ein erfolgreiches Marketing beginnt immer mit einem klaren Ziel. Nur wenn du weißt, was du erreichen möchtest, kannst du die passenden Maßnahmen auswählen und deinen Erfolg messen. Formuliere deine Ziele möglichst konkret, realistisch und messbar. Konzentriere dich zunächst auf die wichtigsten Aufgaben und überprüfe regelmäßig deine Fortschritte. So entsteht nach und nach ein durchdachtes Marketing-System, das langfristig wächst und sich an neue Entwicklungen anpassen kann. Im nächsten Kapitel lernst du, warum das Verständnis deiner Zielgruppe die Grundlage für jedes erfolgreiche Marketing bildet.


Kapitel 3: Die Zielgruppe kennen

Warum die Zielgruppe so wichtig ist

Viele Unternehmen machen einen einfachen Fehler. Sie möchten möglichst viele Menschen erreichen. Auf den ersten Blick klingt das sinnvoll. Schließlich könnten dann auch mehr Menschen kaufen.

In der Praxis passiert jedoch oft das Gegenteil.

Wenn du alle Menschen ansprechen möchtest, fühlt sich am Ende niemand wirklich angesprochen. Deine Werbung bleibt allgemein und austauschbar. Die Leser erkennen nicht, warum dein Angebot genau für sie gedacht ist.

Deshalb gehört die Zielgruppe zu den wichtigsten Grundlagen im Marketing.

Je besser du deine Zielgruppe kennst, desto leichter kannst du passende Produkte entwickeln, hilfreiche Inhalte erstellen und Vertrauen aufbauen.

Was bedeutet Zielgruppe?

Eine Zielgruppe ist die Gruppe von Menschen, die sich am ehesten für dein Angebot interessiert.

Diese Menschen haben oft ähnliche Wünsche, Probleme oder Bedürfnisse.

Sie suchen nach einer Lösung, die dein Produkt oder deine Dienstleistung bieten kann.

Nicht jeder Mensch wird dein Kunde werden. Das ist völlig normal.

Erfolgreiches Marketing versucht deshalb nicht, alle zu überzeugen. Stattdessen konzentriert es sich auf die Menschen, die wirklich Interesse haben.

Warum Menschen kaufen

Viele glauben, Menschen kaufen Produkte.

Eigentlich kaufen sie Lösungen.

Ein Beispiel:

Niemand kauft einen Regenschirm nur deshalb, weil er schön aussieht.

Die meisten Menschen kaufen ihn, weil sie trocken bleiben möchten.

Ein anderes Beispiel:

Jemand kauft keinen Akkuschrauber, weil er ein Werkzeug besitzen möchte.

Er kauft ihn, weil er ein Regal aufbauen oder Möbel montieren möchte.

Hinter jedem Kauf steckt ein Wunsch oder ein Problem.

Wenn du diesen Wunsch verstehst, kannst du dein Marketing deutlich verbessern.

Fragen, die du dir stellen solltest

Um deine Zielgruppe kennenzulernen, helfen einfache Fragen.

Zum Beispiel:

Wer braucht mein Angebot?

Welches Problem löse ich?

Warum sollte jemand genau mein Angebot wählen?

Welche Wünsche haben meine Kunden?

Welche Fragen stellen sie häufig?

Welche Sorgen haben sie vor dem Kauf?

Was ist ihnen besonders wichtig?

Je mehr Antworten du findest, desto genauer kannst du deine Zielgruppe beschreiben.

Alter und Lebenssituation

Nicht alle Menschen haben dieselben Interessen.

Ein Student hat oft andere Bedürfnisse als eine Familie mit Kindern.

Ein Rentner achtet möglicherweise auf andere Dinge als ein Berufseinsteiger.

Deshalb lohnt es sich, über folgende Merkmale nachzudenken:

Alter

Beruf

Familienstand

Wohnort

Einkommen

Ausbildung

Interessen

Hobbys

Diese Informationen helfen dir dabei, deine Kunden besser zu verstehen.

Wünsche und Ziele verstehen

Neben den persönlichen Daten spielen Wünsche eine große Rolle.

Frage dich:

Was möchte dein Kunde erreichen?

Einige Beispiele:

Eine Selbstständige möchte mehr Kunden gewinnen.

Ein Hobbygärtner möchte gesunde Pflanzen.

Eine junge Familie sucht sichere Kindermöbel.

Ein Hundebesitzer möchte das Beste für sein Tier.

Wenn du diese Ziele kennst, kannst du dein Angebot passend erklären.

Probleme erkennen

Menschen handeln oft dann, wenn sie ein Problem lösen möchten.

Deshalb solltest du überlegen:

Welche Schwierigkeiten erlebt deine Zielgruppe?

Beispiele:

Zeitmangel

Geld sparen

Unsicherheit bei einer Entscheidung

fehlendes Wissen

komplizierte Technik

mangelnde Erfahrung

Dein Marketing sollte zeigen, wie dein Angebot diese Probleme lösen kann.

Die Sprache der Zielgruppe

Nicht jede Zielgruppe spricht gleich.

Ein Fachbuch für Ärzte verwendet andere Begriffe als ein Ratgeber für Anfänger.

Wenn deine Zielgruppe wenig Vorkenntnisse hat, solltest du einfache Wörter verwenden.

Kurze Sätze sind leichter verständlich.

Vermeide komplizierte Fachbegriffe oder erkläre sie verständlich.

So fühlen sich Leser besser abgeholt.

Wo hält sich deine Zielgruppe auf?

Auch diese Frage ist wichtig.

Nicht jede Plattform eignet sich für jedes Unternehmen.

Einige Menschen lesen lieber Blogs.

Andere nutzen täglich soziale Medien.

Wieder andere informieren sich über Videos oder Podcasts.

Überlege deshalb:

Wo sucht meine Zielgruppe nach Informationen?

Welche Plattformen nutzt sie regelmäßig?

Liest sie Newsletter?

Nutzt sie Suchmaschinen?

Schaut sie Videos?

So kannst du deine Inhalte dort veröffentlichen, wo sie tatsächlich gesehen werden.

Die Kundenreise verstehen

Bevor jemand kauft, durchläuft er oft mehrere Schritte.

Diese Reise nennt man Kundenreise oder Customer Journey.

Sie beginnt häufig mit einem Problem.

Danach sucht der Kunde Informationen.

Er vergleicht verschiedene Angebote.

Er liest Bewertungen.

Er stellt Fragen.

Er entscheidet sich schließlich für einen Anbieter.

Nach dem Kauf bewertet er seine Erfahrung.

Wenn sie positiv war, empfiehlt er das Unternehmen weiter oder kauft erneut.

Marketing begleitet den Kunden auf jedem dieser Schritte.

Eine Beispiel-Zielgruppe

Stell dir vor, du verkaufst Kurse zum Thema Zeitmanagement.

Deine Zielgruppe könnte so aussehen:

Lisa ist 35 Jahre alt.
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Von Markenaufbau iber Content-Marketing bis
Kundenbindung — modernes Marketing einfach
und praxisnah erklart.
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