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Viele Unternehmen investieren erhebliche Ressourcen in Marketingmaßnahmen. Es werden
Websites neu gestaltet, Social-Media-Kanäle aufgebaut, Werbekampagnen gestartet und Inhalte
produziert. Dennoch bleibt der gewünschte Erfolg oft aus. Die Besucherzahlen steigen vielleicht,
aber Anfragen bleiben aus. Kampagnen generieren Klicks, aber kaum qualifizierte Leads.
Vertriebsteams führen Gespräche, doch Abschlüsse kommen nur sporadisch zustande.

Die Ursache liegt dabei häufig nicht in einzelnen Kampagnen oder Kanälen, sondern in einer
strategischen Frage, die oft zu wenig Beachtung findet: Wie gut kennen wir eigentlich unsere
Zielgruppe? Viele Unternehmen kommunizieren aus ihrer eigenen Perspektive heraus. Sie
beschreiben ihre Produkte, ihre Leistungen oder ihre Unternehmensgeschichte – gehen aber zu
wenig auf die tatsächlichen Bedürfnisse, Herausforderungen und Entscheidungsprozesse
potenzieller Kunden ein.

Genau hier setzt auch der Guide an, den wir am Ende dieses Artikels kostenlos zur Verfügung
stellen. Darin zeigen wir Schritt für Schritt, wie Unternehmen ihre Zielgruppe systematisch
analysieren können – und wie sich moderne KI-Tools nutzen lassen, um diese Analyse deutlich
schneller und strukturierter durchzuführen.

Bevor wir darauf eingehen, lohnt sich jedoch zunächst ein Blick auf die grundsätzliche Frage:
Warum fällt es vielen Unternehmen so schwer, ihre Zielgruppe wirklich zu verstehen – und
welche Folgen hat das für Marketing und Vertrieb?

https://www.media-company.eu/
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WARUM ZIELGRUPPENVERSTÄNDNIS HEUTE
ENTSCHEIDENDER IST ALS FRÜHER

Die wirtschaftlichen Rahmenbedingungen haben sich in den letzten Jahren deutlich verändert.
Steigende Kosten, wirtschaftliche Unsicherheiten und zunehmender Wettbewerb führen dazu, dass
Kaufentscheidungen heute bewusster und kritischer getroffen werden. Das bedeutet:

Kaufentscheidungen dauern häufig länger

Angebote werden stärker verglichen

Vertrauen spielt eine größere Rolle

Nutzen muss klar erkennbar sein

Unternehmen, die ihre Zielgruppe wirklich verstehen, haben hier einen enormen Vorteil.

Sowohl im B2C- als auch im B2B-Umfeld beobachten Unternehmen ähnliche Entwicklungen.
Kunden vergleichen Angebote intensiver, recherchieren gründlicher und hinterfragen stärker,
welchen konkreten Nutzen eine Lösung tatsächlich bringt. Gleichzeitig stehen viele Unternehmen
selbst unter Druck, Budgets effizient einzusetzen und Investitionen sorgfältig zu prüfen.

In dieser Situation reicht es nicht mehr aus, ein gutes Produkt oder eine gute Dienstleistung
anzubieten oder den Preis als argumentativen Haupthebel zu nutzen. Entscheidend ist, ob ein
Unternehmen in der Lage ist, den konkreten Nutzen für eine klar definierte Zielgruppe
verständlich zu kommunizieren.

Hier zeigt sich der Unterschied zwischen Unternehmen, die erfolgreich wachsen, und solchen, die
trotz guter Leistungen Schwierigkeiten haben, neue Kunden zu gewinnen. Erfolgreiche
Unternehmen verstehen ihre Zielgruppen nicht nur oberflächlich, sondern beschäftigen sich intensiv
mit deren Herausforderungen, Entscheidungsprozessen und Erwartungen.

https://www.ecb.europa.eu/press/economic-bulletin/focus/2025/html/ecb.ebbox202505_01~304c94491d.en.html
https://www.strategyzer.com/value-proposition
https://www.pwc.com/gx/en/issues/c-suite-insights/voice-of-the-consumer-survey.html
https://www.media-company.eu/
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DIE HÄUFIGSTEN FEHLER IN DER
ZIELGRUPPENSTRATEGIE

In der Praxis zeigt sich immer wieder, dass viele Unternehmen zwar glauben, ihre Zielgruppe zu
kennen, diese aber nur sehr grob definieren. Typische Beschreibungen lauten beispielsweise:

kleine und mittelständische Unternehmen

Frauen zwischen 30 und 50 Jahren

Unternehmen aus der Industrie

Selbstständige und Freiberufler

Solche Beschreibungen sind jedoch kaum hilfreich, wenn es darum geht, Marketingstrategien zu
entwickeln oder Angebote zu positionieren. Sie sagen wenig darüber aus, welche konkreten

https://www.media-company.eu/
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Probleme diese Menschen oder Unternehmen tatsächlich lösen möchten.

Ein weiterer häufiger Fehler besteht darin, dass Unternehmen ihr Angebot aus der eigenen
Perspektive erklären. Die Kommunikation konzentriert sich auf Leistungsumfang, technische
Details oder Unternehmenshistorie. Was potenzielle Kunden hingegen wirklich interessiert wird
kaum berücksichtigt.

Marketingmaßnahmen werden dann häufig gestartet, bevor eine klare strategische Grundlage
geschaffen wurde. Unternehmen investieren in Werbung oder Content-Marketing, ohne zuvor
genau zu definieren, welche Zielgruppe sie erreichen möchten und welche Botschaften für diese
Zielgruppe relevant sind.

Das Ergebnis sind Marketingmaßnahmen, die zwar Aktivität erzeugen, aber keine nachhaltigen
Ergebnisse liefern.

WAS EINE FUNDIERTE ZIELGRUPPENANALYSE
WIRKLICH UMFASST

Eine fundierte Zielgruppenanalyse geht über demografische Merkmale hinaus. Alter, Geschlecht
oder Branche können zwar erste Hinweise liefern, sagen jedoch wenig über die tatsächlichen
Bedürfnisse und Entscheidungsprozesse potenzieller Kunden aus.

Eine tiefgehende Zielgruppenanalyse beschäftigt sich vor allem mit folgenden Fragen:

WELCHE PROBLEME VERSUCHT DIE ZIELGRUPPE ZU LÖSEN?

Jeder Kauf beginnt mit einem Problem oder einer Herausforderung. In manchen Fällen handelt es
sich um ein praktisches Problem, etwa ineffiziente Prozesse oder Zeitverlust. In anderen Fällen
stehen strategische Fragen im Mittelpunkt, beispielsweise die Verbesserung der
Wettbewerbsfähigkeit oder die Erschließung neuer Märkte.

Unternehmen, die diese Probleme klar identifizieren können, haben eine deutlich bessere
Grundlage für ihre Kommunikation.

https://hbr.org/1998/11/business-marketing-understand-what-customers-value
https://www.media-company.eu/
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WELCHE SORGEN UND RISIKEN SPIELEN EINE ROLLE?

Kaufentscheidungen werden häufig nicht nur durch den erwarteten Nutzen beeinflusst, sondern
auch durch mögliche Risiken. Besonders im B2B-Umfeld sind solche Überlegungen zentral.
Entscheider müssen sicherstellen, dass eine Investition sinnvoll ist und keine unerwarteten
Probleme verursacht.

Typische Fragen lauten beispielsweise:

Funktioniert die Lösung wirklich in unserer Situation?

Lässt sich die Investition intern rechtfertigen?

Wie aufwendig ist die Einführung?

Wenn Unternehmen diese Einwände kennen, können sie gezielt darauf eingehen.

WELCHE ERGEBNISSE ERWARTEN POTENZIELLE KUNDEN?

Menschen kaufen keine Produkte – sie kaufen Ergebnisse. Ein Unternehmen investiert nicht in
Software, weil es Software kaufen möchte, sondern weil es effizientere Prozesse erreichen will. Ein
Kunde entscheidet sich nicht für eine Marketingagentur, weil er eine Dienstleistung benötigt,
sondern weil er mehr Sichtbarkeit, mehr Leads oder mehr Umsatz erzielen möchte.

Je klarer ein Unternehmen diese gewünschten Ergebnisse formulieren kann, desto überzeugender
wird seine Kommunikation.

WIE TREFFEN KUNDEN IHRE ENTSCHEIDUNGEN?

Ein weiterer wichtiger Aspekt ist der Entscheidungsprozess. In manchen Märkten werden
Entscheidungen spontan getroffen, in anderen Bereichen sind mehrere Personen beteiligt. Gerade
im B2B-Umfeld können Entscheidungsprozesse komplex sein und mehrere Ebenen umfassen.
Aspekte wie Vertrauen, Transparenz und relevante Personalisierung sind zentrale Erwartungstreiber,
die in Entscheidungen einfließen.

https://www.salesforce.com/eu/resources/research-reports/state-of-the-connected-customer/
https://www.media-company.eu/
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Unternehmen, die diese Prozesse verstehen, können ihre Marketing- und Vertriebsstrategien gezielt
darauf ausrichten. Auch Einwände sind dabei extrem wertvoll. Beispielsweise:

“Zu teuer”

“Brauchen wir das wirklich?”

“Funktioniert das bei uns?”

“Wir haben schlechte Erfahrungen gemacht”

“Der Aufwand für die Umstellung ist zu hoch”

“Ich kann das intern schwer rechtfertigen”

Geben im Zusammenhang mit anderen Daten zur Zielgruppe Hinweise, wie man das eigene
Geschäftsmodell präzisieren, Angebote verbessern oder die Vermarktung effizienter gestalten kann.

https://www.media-company.eu/
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PRAKTISCHE WEGE, DIE EIGENE ZIELGRUPPE BESSER
ZU VERSTEHEN

Die gute Nachricht ist: Eine fundierte Zielgruppenanalyse muss kein aufwendiges
Marktforschungsprojekt sein. Viele wertvolle Erkenntnisse lassen sich bereits mit vergleichsweise
einfachen Methoden gewinnen.

1. Sprich mit Deinen Kunden: Ein besonders effektiver Ansatz besteht darin, bestehende Kunden
aktiv einzubeziehen. Gespräche mit Kunden liefern häufig deutlich tiefere Einblicke als jede Statistik.
Fragen wie „Warum haben Sie sich für unsere Lösung entschieden?“ oder „Welche
Herausforderungen wollten Sie lösen?“ können wertvolle Hinweise auf die tatsächlichen
Entscheidungsfaktoren liefern.

2. Analysiere Kundenfeedback: Auch interne Informationen sind oft eine wichtige Quelle für

https://www.sba.gov/business-guide/plan-your-business/market-research-competitive-analysis
https://www.media-company.eu/
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Erkenntnisse. Vertriebsprotokolle, Supportanfragen oder Kundenbewertungen enthalten häufig
Hinweise auf wiederkehrende Probleme und Erwartungen. Wer diese Daten systematisch
auswertet, erkennt schnell Muster.

3. Schau Dir Deine Wettbewerber an: Welche Probleme sprechen andere Anbieter in ihrer
Kommunikation an? Welche Botschaften nutzen sie? Welche Inhalte funktionieren gut? Welche
Themen tauchen in Fachartikeln, Blogbeiträgen oder Branchenstudien besonders häufig auf? Solche
Analysen helfen dabei, Marktbedürfnisse besser zu verstehen.

4. Nutze Daten aus Deinem Online-Marketing: Nicht zuletzt liefern auch Daten aus dem Online-
Marketing wertvolle Hinweise. Suchanfragen, Website-Analytics oder Kampagnendaten zeigen,
welche Themen potenzielle Kunden tatsächlich interessieren.

WIE KI DIE ZIELGRUPPENANALYSE DEUTLICH
VEREINFACHEN KANN

Neben klassischen Methoden gewinnen inzwischen auch KI-Tools zunehmend an Bedeutung.
Systeme wie ChatGPT können dabei helfen, große Mengen an Informationen schneller zu
strukturieren und neue Perspektiven zu entwickeln.

KI kann beispielsweise genutzt werden, um:

Zielgruppen zu brainstormen

Marktsegmente zu identifizieren

typische Pain Points zu analysieren

Kunden-Personas zu entwickeln.

Kundenbewertungen zu analysieren und Kaufentscheidungen zu verstehnen

Das bedeutet nicht, dass KI echte Kundeninterviews oder Marktforschung vollständig ersetzen kann.
Sie kann jedoch als leistungsfähiger Research-Assistent dienen, der Unternehmen dabei
unterstützt, Hypothesen zu entwickeln und vorhandene Informationen besser auszuwerten.

https://www.media-company.eu/
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Gerade für kleine und mittelständische Unternehmen eröffnet diese Entwicklung neue
Möglichkeiten. Aufgaben, die früher umfangreiche Marktforschungsbudgets erforderten, lassen sich
heute mit den richtigen Tools deutlich schneller und kostengünstiger durchführen.

FAZIT: ERFOLGREICHES MARKETING BEGINNT IMMER
BEI DER ZIELGRUPPE

Viele Unternehmen versuchen, ihre Marketingmaßnahmen kontinuierlich zu optimieren. Sie
investieren in bessere Websites, aufwendigere Kampagnen oder neue Kanäle. Doch solange das
Verständnis der eigenen Zielgruppe unklar bleibt, werden diese Maßnahmen selten ihr volles
Potenzial entfalten.

Wer seine Zielgruppe wirklich versteht, kann deutlich fundiertere Entscheidungen treffen. Angebote
lassen sich präziser positionieren, Inhalte gezielter formulieren und Marketingbudgets effizienter
einsetzen. Gleichzeitig entsteht eine Kommunikation, die potenzielle Kunden tatsächlich anspricht,
weil sie deren Probleme und Erwartungen widerspiegelt.

Die Beschäftigung mit der eigenen Zielgruppe ist deshalb kein optionaler Schritt, sondern die
Grundlage jeder erfolgreichen Marketingstrategie - und geht gleichzeitig weit über eine bloße
Marketing-Grundlage hinaus. Du brauchst Hilfe dabei oder weißt nicht, wo du anfangen sollst?
Melde dich gerne bei uns!

Unser Kostenloser Guide: Zielgruppenanalyse mit KI
Wenn Du Deine Zielgruppe besser verstehen möchtest, aber nicht genau weißt, wo Du anfangen
sollst, haben wir einen ausführlichen Guide vorbereitet. Darin zeigen wir Schritt für Schritt:
1. wie Du Deine Zielgruppe systematisch analysierst
2. welche Fragen wirklich entscheidend sind
3. wie Du KI-Tools wie ChatGPT sinnvoll einsetzen kannst
4. welche Prompts Dir bei der Analyse helfen
Der Guide richtet sich besonders an Unternehmen, die ihre Zielgruppenstrategie überdenken oder
erstmals strukturiert entwickeln möchten.
� Hier kannst Du den Guide zur Zielgruppenanalyse kostenlos herunterladen.

https://www.mckinsey.com/industries/industrials/our-insights/true-customer-centricity-an-operating-model-for-competitive-advantage
https://www.mckinsey.com/industries/industrials/our-insights/true-customer-centricity-an-operating-model-for-competitive-advantage
https://www.media-company.eu/blog/wp-content/uploads/2026/06/Workflow-Guide-Zielgruppe-verstehen.pdf
https://www.media-company.eu/

