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Über mr. online marketing 

Wer oder was ist mr. Online marketing? 

 

Mr. online marketing ist der Unternehmensname, welcher sich aus 

meinen Initialien Mario Reinwarth zusammensetzt. Mario Reinwarth 

Online marketing ergibt also mr. online marketing. 

 

Viele denken, ich halte mich für den „Oberguru“, weil ich mich mr. online 

marketing nenne. Ich bin jedoch (noch) nicht allwissend und genau wie 

Du dabei, täglich dazuzulernen. Das es sich hierbei „nur“ um ein 

geschicktes Wortspiel handelt, wissen die wenigsten ;) 

 

Mit mr. Online marketing helfe ich Solopreneuren dabei, mit smarten 

Online-Marketing Strategien mehr Freiheit, Spaß & Abenteuer zu 

erreichen. Auf meinem Blog gibt es kostenlose Tipps zu den Themen: 

 

Wie Du mehr Traffic gewinnst 

Wie Du mehr Conversion erzielst 

http://mr-online-marketing.de/go/mehr-traffic
http://mr-online-marketing.de/go/mehr-conversion


Wie Du mehr automatisierst mit Tipps & Tools 

 

Notiz: Wenn Du neu bist, klicke auf die Links. Dort findest Du  

Zusammenfassungen der bestehenden Inhalte. Trage Dich auch in den 

Newsletter ein, um keine weiteren Updates zu verpassen. 

 

  

http://mr-online-marketing.de/go/mehr-automatisierung


Das hier macht Sinn, oder? 

 

„Um ein Produkt oder eine Dienstleistung zu vermarken, musst Du 

zuerst darüber klar sein, WER Dein perfekter Kunde ist, wo sie zu 

finden sind und was deren Herausforderungen sind…“ 

 

Du verstehst, dass ein Kundenvater eine unglaubliche Wirkung auf Dein 

Geschäft und Dein Marketing haben könnte. 

 

Aber wie? 

 

Ich zeige Dir „Schritt-für-Schritt“ wie Du das konkret anstellst, jedoch 

lerne erst, dass ein Kundenavatar DAS HIER  ist... 

 

  



  



Die magische Pille im Marketing 

 

Diese Übung wird sich auf jeden Aspekt in Deinem Marketing und 

Verkaufsprozess auswirken… 

 

 Kostenlose Inhalte - Was für Artikel, Videos, Podcasts, Freebies, 

etc. sollst Du erstellen, um Deinen Kundenavatar anzuziehen? 

 

 Bezahlte Werbung - Welche Werbeplattformen solltest Du nutzen 

um Traffic einzukaufen und welche Targetierung solltest Du 

wählen? 

 

 Produkterstellung - Welche Lösung sucht Dein perfekter 

Kundenavatar und wo kannst Du ihn unterstützen? 

 

 Werbetexten - Wie solltest Du Dein Angebot beschreiben in 

Deinen Emails, Werbeanzeigen und Verkaufsbriefen, damit sich 

Dein Avatar wirklich angesprochen fühlt und kauft? 

 

 Email Marketing - Welcher Avatar soll welche spezifische Email 

Marketing Kampagne erhalten? 



 

… und damit haben wir nur leicht an der Oberfläche gekratzt. 

 

Ein Kundenvater „berührt“ jeden Teil aus Deinem Marketing oder Deiner 

Verkaufsprozesse (was so ziemlich alles in Deinem Geschäft bedeutet) 

und sich sofort verbessern wird, wenn Du Dir über Deinen perfekten 

Kunden klar wirst. 

 

Zusammengefasst, hinter all den Prozessen steht ein Mensch, der unsere 

Produkte oder Dienstleistungen kauft. Es zahlt sich also aus, mehr über 

den perfekten Menschen dahinter in Erfahrung zu bringen, um ihn dort 

zu finden, wo er sich gerne aufhält und in der Sprache anzusprechen, 

dass er sofort zuschlägt. 

 

Lass uns hier ein Beispiel ansehen…. 

  



 



Lerne Solopreneur Tom kennen 

 

2014 startete ich neue Produkte mit mr. online marketing. 

 

Ich entwickelte Kurse, wo Solopreneure lernen mehr Besucher, Kunden 

und Umsatz zu generieren. Gleichzeitig zeige ich ihnen, wie sie aus ihrer 

Expertise Online-Schulungen entwickeln. 

 

Meine vorherige Zielgruppe musste ich bei Null abholen. Meine neuen 

Produkte sollte eine komplett neue Zielgruppe erschließen, die bereits 

eine Webseite haben, Selbständig sind und auch schon gutes Geld 

verdienen. 

 

Ich definierte 3 neue Zielgruppen: 

 

 Solopreneure/Solounternehmer - interessiert an Trainings und 

Dienstleistungen. Wissen wird sowohl per Online-Schulung, als 

auch per Beratung und Done4You eingekauft. Es ist bereits hohes 

Budget vorhanden, weil bereits (gutes) Geld verdient wird und es 

zählen nur schnelle Resultate. 

 



 Coach/Trainer - interessiert an Onlinetrainings. Die Trainings 

werden selbst konsumiert und an Freelancer weitergegen, welche 

das Wissen anhand der Schulung umsetzen. 

 

 Startup-Unternehmer - interessiert an Trainings, um sich eine 

eigene Existenz aufzubauen. Die Trainings werden selbst 

konsumiert und selbst umgesetzt. 

 

Als Ergebnis sind drei neue „Kundenavatare“ geboren. 

 

Einen davon stelle ich Dir im folgenden konkreter vor ;) 



  



Es gibt 5 verschiedene Hauptkomponenten für einen Kundenavatar. In 

manchen Fällen benötigst Du eine Umfrage oder Interviews mit 

bestehenden Kunden, um haargenau rauszufinden, wer der perfekte 

Kunde ist. 

 

Im anderen Fall, bist Du selbst Teil der Zielgruppe gewesen und kennst 

die Schmerzpunkte bereits sehr gut. 

 

Wenn das nicht zutrifft, push Dich nach vorne. Warte nicht auf 

Interviews oder Umfragen, um Deine erste Skizze vom Kundenavatar 

anzufertigen. Stelle Vermutungen an, wo Du noch keine Daten zu hast 

und setze es auf Deine To-Do Liste, hier weitere Nachforschungen 

anzustellen. 

 

In der Zwischenzeit, wirst Du bereits erste Vorteile herausziehen von dem 

bisherigen Avatar, welcher auf Vermutungen basiert. 

 

Lass uns einen kurz in die einzelnen Sektionen vom Kundenavatar 

reinsehen… 

 



Ziele und Werte 

 

Ziele 

 

Tom möchte… 

 

 Möchte eine Delle ins Universum schlagen 

 Viele Menschen bei wenig Aufwand erreichen 

 Sein Wissen vielen Menschen zugänglich machen 

 

 

Werte 

 

Tom möchte… 

 

 Seine Kunden in Markenbotschafter verwandeln 

 Möchte Qualität wie Porsche liefern 

 Schätzt seine Zeit und liebt es Systeme aufzubauen 

 

Wir starten mit den Zielen und Werten für Deinen perfekten Kunden. 

 

Mache Notizen über all das, was Dein Kunde erreichen möchte und 



welche Ziele er hat, die eventuell relevant für Deine Angebote sind. Du 

wirst auf die Informationen zurückgreifen wollen, wenn Du Produkte 

erstellst, Verkaufstexte schreibst, Inhalte erstellst oder Email Marketing 

betreibst. 

 

Zum Beispiel weiß ich, dass Tom daran interessiert ist sein Wissen 

möglichst vielen Menschen zugänglich zu machen. 

 

Als Ergebnis daraus könnte ich eine Emil versenden, um einen neuen 

Kurs zu vermarkten. Dafür könnte ich folgende Headline verwenden: 

 

Wie Du Dich selbst duplizierst und nicht immer den ganzen Tag das 

gleiche erzählen musst (...und liebe Systeme für Dich arbeiten lässt) 

 

Das sollte die Aufmerksamkeit von Tom erhalten. 

 

  



Quellen der Information 

 

Bücher: EKS-Strategie 

Magazine: Handelsblatt 

Blogs/Webseiten: Smartpassiveincome.com 

Konferenzen: Contra, Vertriebsoffensive, Affilidays 

Gurus: Ralf Schmitz, Kris Stelljes, Pat Flynn 

Weiteres: Liebt das Medium Youtube und baut einen Kanal auf 

 

Dieser Abschnitt gibt Dir Informationen darüber, „wo“ sich Dein 

Kundenavatar aufhält. 

 

Du wirst die besten Plätze für Werbung aufdecken und mögliche 

Targetingoptionen herausfinden, wenn Du diese Informationen auflistest. 

 

Nutze den „Niemand anderes würde“ Trick, wenn Du diesen Teil des 

Worksheets ausfüllst. Es reicht, folgende Sätze zu vervollständigen… 

 

 Mein idealer Kunde würde das Buch [BUCH] lesen, aber niemand 

anderes würde es tun. 

 



 Mein perfekter Kunde würde dieses Magazin abonnieren, aber 

niemand anderes würde es tun. 

 

 Mein idealer Kunde würde zur [KONFERENZ] zusagen, aber 

niemand anderes würde es tun. 

 

  



Erhältst Du langsam ein Bild? 

 

Die Idee dahinter ist, Nischenbücher, Magazine, Blogs, Konferenzen, 

Gurus usw. zu finden, zu denen Dein idealer Kunde hingezogen ist, aber 

was niemand anderen interessiert. 

 

Ein simples Beispiel für den Reisemarkt: Wenn Du in der Reisebranche 

unterwegs bist, würdest Du nicht ein Portal wie „Ab in den Urlaub“ als 

Webseite auswählen, da es bereits in der Fernsehwerbung breitgetreten 

wurde. 

 

Stattdessen wählst Du zum Beispiel lieber den „Urlaubsguru“, was ein 

kleines Portal ist, welches Schnäppchenreisen raussucht und damit vor 

allem eine junge Zielgruppe wie Studenten anspricht. 

 

Studenten springen auf die Schnäppchenreisen an, auch wenn 2-3 

Flugumstiege notwendig ist. Jemand der Berufstätig ist und bereits gutes 

Geld verdient, lässt solche Schnupperangebote kalt und zahlt lieber den 

Aufpreis. 

 

Wenn Du Besucher auf Plattformen wie Facebook einkaufst, besteht oft 



die Möglichkeit laserscharf auszuwählen, welche Interessengruppe Du 

aufgrund von Interessen ansprechen willst - während Du weniger 

interessante Zielgruppen ausschließt. 

 

  



Demographische Informationen 

 

Alter: 40 Jahre 

Geschlecht: Männlich 

Beziehungsstatus: Verlobt 

Anzahl/Alter der Kinder: 2 (Alter 10 & 12) 

Wohnort: Düsseldorf 

 

Zitat: „Ich möchte eine Delle ins Universum schlagen“ 

Berufsfeld: Selbständig 

Jobbezeichnung: Selbständig 

Jährliches Einkomen: + 1.000.000 € 

Schulische Ausbildung: Abitur 

Weiteres: Startet einen eigenen Youtube Kanal 

 

Wenn Du die demographischen Informationen ausfüllt, hauchst Du 

Deinem Kundenavatar Leben ein. Normale Übungen für Demographien 

fragen nur Fakten ab. Die Aufgabe, ein passendes Zitat zu finden, wird 

Dir helfen, sich in die Lage des Kunden zu versetzen und zu denken, wie 

er es tut. 

 



Demographische Informationen sind ein weiterer hilfreicher Teil des 

Kundenavatars, wenn Du das Targeting Deiner Werbekampagne auf 

Facebook vornimmst. 

 

Und das Beste ist! Du kannst Deine Inhalte, Emails oder Verkaufstexte so 

schreiben, dass der Kunde wirklich denkt, Du würdest vor ihm sitzen. 

Demographien wie Alter, Geschlecht und Wohnort geben Deinem Avatar 

ein echtes Gesicht. 

 

  



Tipp: Gebe Deinem Traumkunden ein Gesicht 

 

Wen Du es wirklich ernst meinst und nie mehr mit Schreibblockaden 

kämpfen willst, dann bestelle jetzt Bilderrahmen. Drucke Deinen absoluten 

Lieblingskunden aus – oder suche Dir bei Google Bilder einen passenden 

Wunschkunden heraus. Rahme ihn ein und platziere den Bilderrahmen auf 

Deinem Schreibtisch. Dieses Set verwende ich: Klicke hier 

 

Herausforderungen und Schmerzpunkte 

 

Herausforderungen 

 

Tom hat gerade die Herausforderung… 

 

 Sein Marketing mit Marketingfunnels zu systematisieren 

 Herauszufinden, wie ein Partnerprogramm funktioniert 

 Die richtigen Tools zu finden, um seine Prozesse (Support, 

Kaufabwicklung, Email-Marketing) zu automatisieren 

 

Schmerzen 

 

Tom seine Schmerzen sind… 

 

http://www.amazon.de/gp/product/B00UIAJP9Y/ref=as_li_tl?ie=UTF8&camp=1638&creative=19454&creativeASIN=B00UIAJP9Y&linkCode=as2&tag=mr-online-marketing-21


 Angst davor, dass jemand anderes bereits seinen Markt erobert 

 Auf der Stelle zu treten und nicht weiter zu kommen 

 Immer wieder das gleiche zu erzählen 

 

Diese Sektion hilft Dir sowohl beim Verkaufstexten, als auch bei der 

perfekten Werbeanzeige, weil es die Dinge sind, die Deinen Avatar fast 

dazu zwingen endlich in Aktion zu kommen. 

 

Wenn ich neue Produkte an Tom verkaufen möchte, dann würde ich 

Lösungen rund um seine Herausforderungen und Schmerzen entwickeln, 

in einer Sprache, die ihn sofort anspricht. 

 

Zum Beispiel, in meinem Verkaufstext könnte ein Teil des Textes heißen… 

 

Bist Du gelangweilt davon immer wieder das gleiche zu erzählen? Stell 

Dir vor, Du kennst sofort die richtigen Tools, um Dich selbst Du 

duplizieren - und mehr Freizeit zu erfahren. 

 

Ein Verkaufstext wie dieser, wird Kunde Tom sofort abholen, weil es 

genau auf seine Herausforderungen und Schmerzen maßgeschneidert ist. 

 



Einwürfe und Rolle im Verkaufsprozess 

 

Warum würde Dein Avatar sich dafür entscheiden, dein Produkt oder 

Dienstleistung NICHT zu kaufen? In Fachsprache nennt sich das 

„Einbandbehandlung“ und auch diese sollte auf Deine Traumkunden 

abgestimmt werden. 

 

Als Beispiel, wenn sich Tom Sorgen darum macht, wie lange sein 

Mitarbeiter „nicht Ansprechbar“ sein wird, weil er den neuen Kurs 

durcharbeiten muss, könnte ich eine Email mit folgender Headline 

aussenden… 

 

Online-Marketing Kurs (an nur einem Wochenende) 

 

Du solltest auch die Rolle Deines Avatars im Kaufprozess bestimmen. 

Treffen sie die erste Entscheidung? Sind sie Einflussgeber für 

Entscheidungen? 



 



Zu verstehen, wie Dein Kundenavatar Entscheidungen trifft steht an 

erster Stelle, wenn es um den Erfolg Deines Marketing und 

Verkaufskampagnen geht. 

 

Starte jetzt damit, einen Avatar zu erstellen. Bitte stoppe hier aber nicht 

an der Stelle. 

 

Wenn Du es einmal raushast, dann wirst Du Kundenavatare wie am 

Fließband produzieren, womit Du unterschiedliche Marktsegmente 

bearbeiten kannst. 

 

Übertreibe es nicht, aber jedes eigene Marktsegment mit anderen Zielen, 

Quellen von Informationen, Schmerzpunkten usw. Verdienen einen 

eigenen Kundenavatar. 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(Klicke hier (oder auf das Bild), um das Worksheet herunterzuladen) 

http://mr-online-marketing.de/kundenavatar-worksheet-dl/
http://mr-online-marketing.de/kundenavatar-worksheet-dl/
http://mr-online-marketing.de/kundenavatar-worksheet-dl/
http://mr-online-marketing.de/kundenavatar-worksheet-dl/
http://mr-online-marketing.de/kundenavatar-worksheet-dl/
http://mr-online-marketing.de/kundenavatar-worksheet-dl/
http://mr-online-marketing.de/kundenavatar-worksheet-dl/


 

VIELEN DANK FÜRS LESEN =) 
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