
Vorherrschende 
Emotionen

Motivation

Werteverständnis

Rationalität

Emotionale Trigger

Konkreter Nutzen

Wertversprechen

Produkt-Attribute

Spürbares Bedürfnis

Handlungsbereitschaft

Handlungskraft

Empfundener Bedarf

Bewusstseins-
Ebene des 

potentiellen 
Kunden

Erforderliche
Produkt-

Kommunikation

Häufige 
Auswirkung 

beim 
Rezipienten
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Online-Vermarktung neuer Produkte: Wirksame Einstiegspunkte
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