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Zielgruppenanalyse 
 
Möglichkeiten die Zielgruppe zu identifizieren:  
 

1. Marktforschung:   
Analysieren Sie, ob es bereits Daten oder Studien gibt, die sich auf Ihre Branche oder Ihr Produkt 
beziehen. Das kann Ihnen bereits erste Hinweise auf Ihre Zielgruppe geben.  
  

2. Konkurrenzanalyse:   
Wer sind Ihre Hauptkonkurrenten? Wer sind deren Kunden?  
Was sind deren Stärken und Schwächen?  
Dies kann Ihnen helfen, ähnliche Zielgruppen zu identifizieren, die für Ihr Produkt oder Ihre 
Dienstleistung relevant sein könnten.  
  

3. Kundendemografie:   
Betrachten Sie demografische Faktoren wie Alter, Geschlecht, Einkommen, Bildungsniveau und 
Familienstand. Welche dieser Faktoren sind relevant für Ihr Angebot?  
  

4. Psychografie:   
Dies bezieht sich auf die Lebensweise und die Interessen Ihrer potenziellen Kunden. Welche Hobbys 
haben sie?   
Welche Werte und Überzeugungen vertreten sie?   
Was sind ihre Lebensziele und -prioritäten?  
  

5. Kundenschmerzpunkte und Bedürfnisse:   
Welche Probleme oder Bedürfnisse haben Ihre potenziellen Kunden, die Ihr Produkt oder Ihre 
Dienstleistung lösen oder erfüllen kann?  
  

6. Marktsegmentierung:   
Denken Sie darüber nach, Ihre Zielgruppe in verschiedene Segmente aufzuteilen. Ein Marktsegment ist 
eine Teilgruppe Ihrer Zielgruppe, die ähnliche Bedürfnisse und Eigenschaften teilt.  
  

7. Direkte Befragungen: 
Führen Sie Umfragen oder Interviews mit Menschen durch, die zu Ihrer Zielgruppe gehören könnten. 
Fragen Sie nach ihren Bedürfnissen, Vorlieben und Kaufgewohnheiten.  
  

8. Persona-Entwicklung:   
Erstellen Sie sogenannte "Personas", das sind fiktive Charaktere, die typische Vertreter Ihrer Zielgruppe 
repräsentieren. Geben Sie diesen Personas Namen, Alter, Beruf, Hobbys und andere Eigenschaften. Das 
hilft dabei, sich die Zielgruppe besser vorstellen zu können.  
  

9. Testen und Anpassen:   
Ihre anfängliche Annahme zur Zielgruppe kann sich als falsch herausstellen. Daher ist es wichtig, Ihre 
Zielgruppenstrategie zu testen und anzupassen, wenn Sie mehr über Ihre tatsächlichen Kunden 
herausfinden.  
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Denken Sie daran, dass Ihre Zielgruppe nicht statisch ist. Mit der Zeit und dem Wachstum Ihres 
Unternehmens kann sich die Zielgruppe ändern. Daher ist kontinuierliche Marktforschung wichtig, um 
auf dem Laufenden zu bleiben.  
 

 

 


