Zeﬂensprung

Briefing-Checklist fir Unternehmen

Ein aussagekraftiges Briefing ist die Grundlage fur eine fruchtbare Zusammenarbeit mit mir.
Folgende Leitfragen erleichtern es lhnen, ein solches Briefing zu erstellen. Wenn Sie eine
Frage nicht direkt beantworten kdnnen, ergibt sich die Antwort sicherlich im Gespréach.

Ihr Unternehmen

1. Was macht Ihr Unternehmen seit wann?

2. Welche Bedeutung hat es am Markt?

3. Welche aktuellen Ereignisse sind relevant fur die geplante Malinahme?

4. Welche Wiinsche an das Marketing haben Sie bezogen auf die aktuelle Malinahme?

Die Marke

1. Welche Personlichkeit hat die Marke? (Beispiel Apple: innovativ, schon, intuitiv ...)

2. Wie lautet der Marken-Kern? (Beispiel Merci: Merci-Schokolade schenkt man, um danke
Zu sagen.)

3. Welche Werte verbindet der Verbraucher mit der Marke? (Beispiel Mercedes: deutsche
Ingenieurs-Qualitat, gehobener Lebensstil, Zuverlassigkeit, Bodenstandigkeit ...)

Ihr Produkt/lhre Dienstleistung

1. Welche besonderen Eigenschaften, Vorteile, Nachteile hat Ihr Produkt/Ihre Dienstleistung?

2. Hat es/sie eine bemerkenswerte Geschichte?

3. Welche (kleinen) Unterschiede verleihen das Alleinstellungsmerkmal gegentiber anderen
Produkten/Dienstleistungen?

4. Wie lautet die eine Basisaussage fur lhr Produkt/Ilhre Dienstleistung? (Beispiel Axe:
Manner, die Axe-Deo benutzen, werden zum Frauenmagneten. / Beispiel Bahn: Wer mit
der Bahn fahrt, hat Zeit, Wichtiges zu erledigen oder eine Auszeit zu genief3en.)

5. Haben Sie alle relevanten Informationen zum Produkt/zur Dienstleistung und zur Marke
knapp, prazise und vollstandig aufgefihrt?

Der Markt

1. Wo und wie wird Ihr Produkt verkauft/Ihre Dienstleistung angeboten?

2. Wer bietet ahnliche Produkte/Dienstleistungen mit welchen Vor- und Nachteilen?

3. Welche Position haben Konkurrenzprodukte/-dienstleistungen am Markt im Vergleich zur
Position lhres Angebots?

4. Welche Probleme verbindet der Verbraucher gerade mit der Marke oder dem Produkt/der

Dienstleistung?
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Die Kommunikation

Wie und wie erfolgreich verlief die bisherige Kommunikation?

Existiert bereits eine (bekannte) Botschaft?

Wie ist die aktuelle Einstellung des Verbrauchers, wie lautet die gewiinschte?

Mit welcher Wunsch-Zielperson reden Sie? Was sind ihr Geschlecht, Alter, Familienstand,
Wohnverhdaltnisse, Bildungsabschluss, Beruf, Auto, Arbeitsumstéande, Werte, Traume,
besondere Probleme, Informationsverhalten ...?

5. Was soll der Verbraucher durch die Marketing-Mal3nahme von dem Produkt/der Dienst-
leistung erwarten?

PR

Der Kreativprozess

1. Von wem in lhrem Unternehmen bekomme ich noch nétige Informationen?

2. Wer ist an der Marketing-MalRnahme ansonsten beteiligt (Agentur, weitere Freiberufler ...)

3. Sind eine Besichtigung lhres Unternehmens und ein Gesprach mit dem Vertrieb/der Pro-
duktion sinnvoll und maglich?

4. Wie viel Zeit habe ich?

5. Wie viel Budget ist eingeplant?

6. Gibt es vertrauliche Informationen, Pflichttexte (z. B. bei Medikamenten) oder Werbever-
bote (z. B. bei Arzten)?

Herzlichen Dank, dass Sie sich die Zeit genommen haben, ein ausfihrliches Briefing zu
erstellen! Alle offenen oder weiterfiihrenden Fragen lassen sich auf dieser Grundlage einfa-
cher im Gesprach beantworten.
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