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Vortrag: Wolfram Daur

Werhecheck - 19 Fragen

Werden Menschen oder Gesichter verwendet?
Wenn ja, ist die Blickrichtung zielfihrend oder ablenkend?

Verwendet die Werbung Schlisselworter und -zahlen?

Verwendet die Werbung universelle Symbole?

Passt das Farbsetting zum Produkt?

Hat die Botschaft der Werbung einen Mehrwert fir uns?

Wird in der Werbung eine kiinstliche Verknappung
verwendet um den Kaufdruck zu erhohen?

Gibt es Kundenmeinungen zum Produkt?

Ist der/die Marken-/ Produkt-Botschafter/in ein Vorbild?

Beruhrt uns die Werbung emotional?

Geht die Werbung auf einen Bedarf ein, bzw. weckt diesen?

Ist die Werbebotschaft kurz und exakt formuliert?
Was, wann, wo (W-Fragen)?

Ist die Botschaft gut lesbar?
Ist der Kontrast stark genug, die Schrift einfach lesbar?

Entspricht die Werbung der Zielgruppe?

Hat die Werbung den gewissen , Hah?“-Effekt?

Ist die Kernbotschaft das dominierende Element?

@ Wirkt die Werbung als Gesamtkonzept?
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lymbic Types

Es existiert eine Vielzahl an Motiven,
die uns antreiben und mafSgeblich
unser Kaufverhalten bestimmen.

Die einzelnen Motive und die Tendenz
zu den drei Grundmotiven sind bei
jedem Menschen unterschiedlich
stark ausgepréigt

D"Sz'\p“n Kontro”e

Impulsivitat Rebellion

Extravaganz Mut Sieg

Risikofreude

Kreativitat Kampf

Individualismus Spontanitét Macht

Elite

o gl Durchsetzung
Freiheit S

Abwechslung Autonomie Ruh

. Leistun
Spal Neugier Stolz IStung

Ehre Effizienz

Humor
Leichtigkeit . s
9 Funktionalitat Fleiz  Ehrgeiz

Hartnackigkeit
Logik

Fantasie Toleranz Ordnung

_ Moral
Offenheit  Flexibilitédt Freundschaft Gerechtigkeit
. Hygiene Disziplin
Poesie Gehorsamkeit Pflicht
Traumen Herzlichkeit Familie ic

Treue  gauperkeit
Geborgenheit Verlasslichkeit

CestirelEn Sparsamkeit

Qualitat
Tradition

Prazision
Genuss

Sinnlichkeit VERTEITE

Geselligkeit Heimat

Nostalgie o 1 erheit




