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[bookmark: _Toc6488835]Vision – Aufgabenstellung – Management Summary –Beschreibung der Idee

[bookmark: __RefHeading__176_2063558458][bookmark: __RefHeading__63_1268550127][bookmark: __RefHeading__1227_1916704290][bookmark: __RefHeading__114_1448473811]Text: Beschreibung! Definition des Themas, Problemstellung, Zielsetzung der Arbeit, Skizzierung des Lösungsansatzes
Management Summary
Elevator Pitch
Worum geht es hier
Was ist die Idee
Wie funktioniert sie
Gleich Ergebnisse!
Auf einer Seite: Zusammenfassung des ganzen Papiers.

… und ja, es ist ok, wenn man das hier am Anfang erst mal nur skizziert und am Ende „optimiert“.



[bookmark: _Toc6488836]Das Produkt/ die Idee/ die Dienstleistung
Beschreibung. 
Die Detailtiefe je nach Notwendigkeit und Zusammenhang.
Oft gibt es ein eigenes Produktkonzept, das „die Spezifikation“ des Produkts, das Pflichtenheft der Dienstleistung, den Sinn und Nutzen der Idee beschreibt. In dem Fall hier nur eine Zusammenfassung und/ oder ein Verweis auf das Produktkonzept.
Oder es ist eine „schell erklärte“ Idee, dann wird sie im Ganzen hier beschrieben.
Wenn wir hier „nur“ das Marketing oder einen Marketing-Relaunch für ein bestehendes und bekanntes Produkt-/ Ideen-/ Dienstleistungskonzept beschreiben, kann durchaus einfach darauf verwiesen werden (z.B. „das Produkt, für das diese Marketingstrategie gilt, ist ein Relaunch der Website von spotify“)
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[bookmark: _Toc6488837]Analysen
[bookmark: _Toc6488838]Situationsanalyse
Beschreibung der (allgemeinen, nicht subjektiven!) Situation, durch die ich auf die Idee für das Produkt/ die Idee/ die Dienstleistung gekommen bin: „Es gibt am Markt noch nicht…“, „Alle ähnlichen Produkte, die ich verwende, haben nicht DAS, was ich brauche und hier vorstellen will…“, „ein neues Produkt, weil…“

[bookmark: _Toc6488839]Conclusio Situationanalyse
… und wenn es nur der Punkt ist, dass es mein Produkt/ meine Idee/ meine Dienstleistung braucht! Warum, das zeigen ja auch die anderen Analysen.

[bookmark: _Toc6488840]Marktanalyse
Wie sieht der Markt für mein Produkt/ meine Idee/ meine Dienstleistung aus?
Was gibt es schon, was braucht es noch?
Wo haben wir eine Nische, wo ist unser Platz?
Was ist wichtig, damit ich nicht im Markt untergehe?
Was muss ich beim Markteintritt beachten?
…

[bookmark: _Toc6488841]Conclusio Marktanalyse
Worauf müssen wir aufpassen? 
Was können wir nutzen? 
Wie soll/ muss ich mein Produkt unterscheiden?
…

[bookmark: _Toc6488842]Konkurrenzanalyse
Wenn wir den Markt kennen, gehen wir ins Detail und beobachten die Konkurrenz.
Wer ist die Konkurrenz (aufzählen und evtl. für jeden Einzelnen einen SWOT)
Was haben wir vor, was ist denn unserer Produkt (auch mit SWOT)
Was können/ wollen wir von der Konkurrenz abkupfern/ übernehmen, was dürfen wir auf jeden Fall nicht so machen, was müssen wir vermeiden?


Strenghths				
· das machen die/ wir gut
· das
· und das
· und das



Objectives	
· wo haben die/ wir es natürlich leicht, weil sie z.B. die Kontakte haben, das und das beachten etc., was sind die realistischen Benefits
· z.B. sie haben früh genug angefangen
· z.B. sie haben einen guten Platz → viel Kundenfrequenz …
· wo wollen die/wir hin
· was können die/wir (leicht) erreichen


Weaknesses
· was machen die/wir schlecht
· was können die/wir evtl. nicht 
· das
· und das



Threats
· Was sind Bedrohungen
· Wo stecken realistische Probleme, die es zu bewältigen gibt (Liquidität, schwerer Markt, schlechter Platz, zu wenig Personal …. nur, was realistisch sichtbar ist, wogegen Du einwirken musst
· was könnte/ darf nicht passieren
· was würde unsere Pläne zunichte machen


Einen SWOT macht man für alle, auch für sich, und zieht dann die Conklusio für sich selbst aus allen SWOTs. Die Ergebnisse fließen dann in die Zielgruppe mit ein. (Zielgruppe kommt nur noch vor der Positionierung, weil ja auch die mitentscheidend ist dafür, wie ich mich präsentiere)

[bookmark: _Toc6488843]Conclusio SWOTs
Können auch Worte sein – Zusammenfassung all dessen, was in den SWOTs als Learnings steckt (Achtung: nicht Wiederholung; Zusammenfassung!)
Oder ein Vision-SWOT für unser Produkt/ Idee/ Dienstleistung
…

[bookmark: _Toc6488844]Zielgruppenanalyse
Wie siehen die Zielgruppen für die anderen Konkurrenzprodukte aus, was braucht die ZG aber, das durch mein Produkt abgedeckt ist?
Wie „tickt“ die ZG, meine Zielgruppe?
In welchen Medien ist die ZG unterwegs?
Wie spreche ich sie an, wie mache ich ihr klar, dass sie mich braucht?
Und wann? Und wo? Und wie oft?
Denk dran: „Walk in your Customer´s Shoes“! Nimm die Perspektive der Zielgruppe ein!
Oder beschreibe eine „Persona“ wie im „Design Thinking“-Modell beschrieben: „Das ist Emma. Emma ist 35 Jahre alt und wohnt in… Kinder … Beruf … Lebenssituation … Anlass, aus dem sie das Produkt/ die Idee/ meine Firma braucht …“

[bookmark: _Toc6488845]Conclusio Zielgruppenanalyse
Wen spreche ich wie über welche Kanäle wann mit welchen Inhalten an – das soll aber hier genau hergeleitet worden sein, hier nur die Zusammenfassung à la „wir machen das so“!
[bookmark: _Toc6488846]Zielgruppe
Beschreibung des idealen Kunden, des realistischen Kunden, des Wunschkunden (den wir nicht blauäugig, sonder aufgrund der vorangegangenen Analysen definieren!), „PERSONA“ (sich jemanden ganz individuell vorstellen, der ZG ist, inkl. Personenbeschreibung, Lebensbeschreibung, Gründe, das Produkt zu nutzen etc.)
Hier genau, mit allen Learnings aus den Analysen! Jetzt und hier muss man die ZG kennenlernen und sich als Investor denken: „Stimmt, die gibt es, die sind noch unbehandelt, da können wir Kunden fischen!“
Denk dran: „Walk in your Customer´s Shoes“! Nimm die Perspektive DEINER Zielgruppe ein!
Oder beschreibe eine „Persona“ wie im „Design Thinking“-Modell beschrieben: „Das ist Emma. Emma ist 35 Jahre alt und wohnt in… Kinder … Beruf … Lebenssituation … Anlass, aus dem sie das Produkt/ die Idee/ meine Firma braucht …“


[bookmark: __RefHeading__178_2063558458][bookmark: __RefHeading__65_1268550127][bookmark: __RefHeading__116_1448473811][bookmark: _Toc6488847]Positionierung
Wie stelle ich mein Produkt/ meine Idee/ meine Dienstleistung dar, damit sie von der Zielgruppe gewollt und gewünscht und gekauft wird?
Remember … als ob Du vor dem Weggehen vor dem Schrank stehst und Dir denkst: als was gehe ich heute, als Vamp, als Alternative, als Lässige, als Muttertier, als Verspielte, als Verträumte, als Interessante, als offenes Buch, als Intellektuelle, als Freizeitfreak, als Sportliche, als …?
Wie präsentiere ich mich/ mein Produkt/ meine Idee bei meinen Kunden, wie stelle ich mich/ mein Produkt/ meine Idee dar? „Als was will ich gehen“? Edel, exklusiv, aber für alle da, offen für alles, Herz für Kinder … können Stichworte sein, kann eine Geschichte oder einfach eine Beschreibung wie in der Schule sein.
Wie spreche ich meine Kunden an, wo und wann? Wo gibt es MoTs, wie sehen die aus, was soll das Resultat der MoTs bei der Zielgruppe sein?
Beispiel … „WorkForHipsters ist ein hipper Platz, der dafür geschaffen wurde, dass ich arbeiten kann. Ich buche dort meinen Arbeitsplatz und danach den Platz für mein Workout im voraus. Dann habe ich die vordefinierte Zeit, um zu arbeiten, in Ruhe, und nach der Arbeit kann ich mich nahtlos im Sportbereich und Spa austoben und erholen.
Wenn es mir an Inspiration oder Input fehlt, nutze ich das Netzwerk, sowohl für Arbeit als auch für das Workout. 
Wenn ich Hunger habe, kann ich …
Ich bin froh, dass die Mitgliedschaft bei WorkForHipsters mir ermöglicht, dass … (Benefits bei Kooperationspartnern)“
etc. etc. etc.

Muss nicht in der ich-Form sein, kann auch einfach eine neutrale Beschreibung sein. Idealerweise ist ein Positionierungstext der Grundstein und in seinen Elementen die Rohfassung für ein Prospekt/ Leaflet über das Projekt.

Deshalb auch schon hier: STORYTELLING!!!

[bookmark: _Toc6488848]Corporate Identity
Wie sieht das Selbstverständnis meines Produktes aus? Was ist die Vision, das Ziel des Produktes, wofür ist es gemacht? Wie sehe ich mich selbst, wie sehe ich das Produkt, die Idee?

[bookmark: _Toc6488849]Corporate Design 
Auch für den Grafiker, hier nur die Beschreibung, ähnlich wie Positionierungsbeschreibung: z.B. natürlich, aber lässig mit Chrom und Glas, Kinderaspekt nicht vergessen … 
Idealerweise wird dieses Kapitel die Grundlage für das Briefing für einen Grafiker, der allerdings dieses Konzept auch kennt).
Dieses Kapitel soll einen optischen Eindruck ermöglichen, vermitteln, den Look&Feel beschreiben

[bookmark: _Toc6488850]Die Marke
Wie muss sie aussehen, Beschreibung, wie gibt sie sich (Lehrer, Kumpel, Berater, lässiges Idol…), wie spricht sie die Zielgruppe an – 
Wie sieht sie aus, wie könnte ein Logo aussehen – aber nur so weit Ihr wollt: wenn Ihr es nicht gestalten wollt, reicht es, hier eine Art Briefing zu schreiben, aufgrund dessen ein Grafiker ein paar Vorschläge erstellen kann. Je genauer, desto besser.

[bookmark: _Toc6488851]Instrumente und Werbemittel
Jetzt habe ich viel über mein Produkt, seinen Markt, seine Konkurrenz gelernt.
Und über die Zielgruppe.
Nun kann ich auch skizzieren, mit welchen Instrumenten ich an die ZG herangehe (z.B: DirectMail/ klassische Werbung/ Social Media …) welche Werbemittel ich in etwa brauchen werde (TV-Spot, Plakat, Bannerkampagne, ….)
Dieses Kapitel dient in der Grundlage dann auch als Briefing für eine Agentur (aber Achtung: muss IN DER REALITÄT, nicht in einer Projektarbeit (!) in den meisten Fällen auch noch offen sein/ bleiben für neue und weitere Ideen, nicht zu fix!)


[bookmark: _Toc6488852]Ausführung CD
 – wenn schon gewollt/ gewünscht/ gefordert
evtl. schon durch die Werbemittel durchdekliniert, entweder gestaltet oder (eher) als Beschreibung, Briefing

[bookmark: _Toc6488853]Timeline zum Launch
Marketinglaunch 
Produktlaunch 
grob – siehe auch Projektplan.xls

[bookmark: _Toc6488854]Businessplan, eventuell
muss aber nicht sein, habt Ihr nicht gelernt

[bookmark: _Toc6488855]Quellen
Immer nötig! Zitate immer gleich in die Fußnoten („Verweise“ – „Fußnote einfügen“), sowie ALLE Fußnoten gleich in dieses Kapitel kopieren.

[bookmark: _Toc6488856]Evtl. Abbildungsverzeichnis 
„Verweise“ 
Bei der Abbildung: „Beschriftung einfügen“
– „Abbildungsverzeichnis einfügen“

[bookmark: _Toc6488857]Evtl. Literatur
… auch weiterführende, grundlegende, nicht gerade direkt in diesem Konzept explizit verwendete, von der ich aber will, dass dem Leser klar ist, dass sie mit eingeflossen ist

[bookmark: _Toc6488858]Evtl. Zum Verfasser des Konzepts
Kontaktdaten, evtl. Lebenslauf kurz

[bookmark: _Toc6488859]Copyrightvermerk
© Name des Autors, Jahreszahl
Wenn möglich, Depotnummer, Einreichungs- oder Patentnummern – damit gleich alles klar ist.
Copyrighttext z.B. für Österreich:
„Sämtliche im Rahmen dieses Schriftstücks vorgestellten Konzepte, Ideen und Vorschläge sind geistiges Eigentum von Autor, Ort bzw. Firmensitz und sind urheberrechtlich geschützt.
Sie dürfen nur aufgrund gesonderter Vereinbarung weitergegeben, verwendet oder in welcher Art auch immer verwertet werden.
Kommt es dessen ungeachtet zu einer wie auch immer gearteten Verwendung oder Verwertung, ist insbesondere ein Anspruch auf Rechnungslegung, angemessenes Entgelt oder Herausgabe des Gewinnes vereinbart. Die Bestimmungen des III. Hauptstücks des UrhG kommen sinngemäß zur Anwendung. Jede Verwertungshandlung gilt als schlüssige Annahme dieser Vereinbarung.“
Ort, am Datum
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