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Relevanz eines stimmigen Markt-
einfUhrungskonzepts (stroop-tffekt)

GELB BLAU

BLAU SCHWARZ
ROT

ROT GELB

SCHWARZ

ROT

GELB
GRUN
BLAU

ROT GRUN
GRUN GELB

SCHWARZ BLAU
GELB ROT
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BRAND CAMP

by Tom Fishbocne

THIS WAS NoT GREAT (REATIVE.
ITS AS (F YoU NEVER READ
THE BRIEF. INTHE NEXT
ROUND, WE NEED FRESH IDEAS,
NOT J0ST A FEW MINOR EDITS
TO THESE MEDIO(RE BoARDS.

WHAT THE AGENCY HEARS

BLAH BLAH GREAT CREATIVE.
BLAH BLAH RLAH BLAH BLAH
BLAH BLAH BtAH BLAH BLAH
RLAH GLAH RBLAH BLAH BLAH
BLAH JusT A FEW MINOR EDITS
RLAH /@LAH BLAH RLAH BLAH

(O 2006 THAOXS TO (aRr LARON

SKYDECKCAR Too s .o

© Bernadette von Wittern | Quelle: Tom Fishburne, marketoonist.com
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(rolden Circle

by Simon Sivek

© Bernadette von Wittern | Quelle: Simon Sinek PRODUCT
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LIMBIC BRAIN

L

NEOCORTEX
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Kommunikation, die beruhrt und begeistert

Grundidee:

Mit der Vision
beginnen und beim
Produkt landen (von
innen nach oursen)

Produkt [ Service

Prozess

Vision
| > WARUM WAS
Die meisten Wir glauben
aass...
Unternehmen
kommunizieren von
aulRen nach innen Deshalb erstellen wir unsere

Produkte/Services so..

Das Ergebnis daraus ist
unser Produkt/Service..

© Bernadette von Wittern | Quelle: Simon Sinek PRODUCT
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Bricke bauen beim Messaging

Upstream Marketing
Anforderungsanalyse

Downstream Marketing
Verkauf
Kommunikation

Ziel-
gruppe

Produkt

© Bernadette von Wittern PRODUCT
LOUNGE



Nutzenarten (zur erinnerung)

Gesamtnutzen

Personlicher | Soziologischer | Wirtschaftlicher
Nutzen Nutzen Nutzen

Technisch funktionaler Nutzen

S N\ oN X
O 00\\@ . %&\)0@ \d\o@ (({\O\‘ « S O
0@ \,8\ \(\O N <<\®
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. Produkt- .
Beweis . Vortell
Welcher Daten und Worin besteht der
konkrete Beweis | Fakten eines Vorteil; Ggf. auch
existiert far konkreten konkreter
diese Produkt- Vergleich zu
Argumentation merkmals anderen
Produkten und zu
Wettbewerbs-
produkten

Nutzen

Worin liegt der
konkrete Nutzen
fr die Zielgruppe
(Kdufer,
Verwender,
Absatzmittler, ...)

Beispiel “Handbohrmaschine® fur Monteure im Tiefbau

Tool-Test, z.B.
Stiftung
Warentest

LED-
Beleuchtung

Anwender findet
auch bei
schlechten
Lichtverhdltnissen
den Bohrpunkt; er
bendtigt keine
zusatzliche
Lichtquelle, die er
mitfUhren muss;
90% der
Bohrmaschinen
sind ohne
Beleuchtung

© Bernadette von Wittern

Arbeits-
erleichterung far
den Monteur;
Monteur kann
mehr Bohrungen
im selben
Zeitraum
durchfthren;
Kosteneinsparung

anzubringen

Bedurfnis der | Anwendungs-
Zielgruppe situation
Was genau Was ist die
kdbnnte der konkrete
Zielgruppe Anwendungs-/
hier helfen? Problem-
situation der
Zielgruppe?
Monteur Monteur muss
braucht eine | an einer
LOosung. um schlecht
einfacher, beleuchteten
schneller Stelle eine
und sicherer | Bohrung
eine Bohrung | anbringen
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Was von innen nhicht brennt,

kann nach aufRen nicht leuchten.

UNBEKANNT

;,f n »
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create products that matter.
make a difference.
together.

www.productlounge.net
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