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k o m m u n i k a t i o n s d e s i g n

CHECKLISTE

Produkt:

Das Produkt des Mitbewerbers ist... (z.B. billiger, leichter, stabiler, bunter, haltbarer etc.) Häufige Angriffsargumente der Kunden.

Eigenschaft Unsere Antwort, Vorteile für unser Produkt, Unsere Argumente:
Z.B. „leichter“ Unser Produkt hält mehr aus, ist stabiler, kann auch einmal schadlos umfallen.

Produkt / Fakten



a g e n t u r  f ü r  M E R K w ü r d i g e s
k o m m u n i k a t i o n s d e s i g n

CHECKLISTE

Produkt: Gekaufter Wert: Damit verbundene Gefühlswelt: Assoziationen:
Was will der Kunde eigentlich?

Produkt / Emotion / Assoziation

z.B. Holzofen Warmes Wohnzimmer Behaglichkeit, Romantik Lagerfeuer, Wildniss, Natürlichkeit

Wenn Sie diese Liste ausgefüllt haben, werden Sie manche Produkte, Kunden und Kaufargumente in neuem Licht sehen.
Natürlich können Sie dies noch viel ausführlicher tun.


