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Quelle: significantobjects.com. 
Originalpreis: $1.49. Finaler Preis: $197.50. 

Durchschnitt $1.25/Objekt, Endbetrag rund  $8’000.
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Rohstoff

1 Rappen
pro Tasse

Marke

10 Rappen
pro Tasse

Emotionen

4.50 Franken
pro Tasse
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119 Millionen

Scrapehero. (2019). How Many Products Does Amazon Sell? – April 2019. Abgerufen 29. Mai 2020, von https://www.scrapehero.com/number-of-products-on-amazon-april-2019/
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Sicherheit America first Finden

Für was steht?
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DEINE
MARKE

Steht für ...
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Frage
Für was steht deine Marke / dein Unternehmen?

Für was stehst du als Person?
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> 75% unbewusst

Quelle: Häusel, H. G. (2014). Neuromarketing: Erkenntnisse der Hirnforschung für Markenführung, Werbung und Verkauf (Vol. 68). Haufe-Lexware.
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Das Grosshirn
Abstraktes Denken
→ Begründen

Das Zwischenhirn (Limbisch)
Emotionen, Erinnerungen
→ Entscheiden

Das Stammhirn
Kampf oder Flucht, Reflexe
→ Autopilot

Quelle: Flume, P. (2017). Die Kunst der Kommunikation-inkl. Augmented-Reality-App: In Gesprächen und Vorträgen überzeugen (Vol. 10216). Haufe-Lexware.
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2

Sprachverstehen, Sprachverarbeitung. 

Quelle: Flume, P. (2017). Die Kunst der Kommunikation-inkl. Augmented-Reality-App: In Gesprächen und Vorträgen überzeugen (Vol. 10216). Haufe-Lexware.
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Das Grosshirn
Abstraktes Denken
→ Begründen

Das Zwischenhirn (Limbisch)
Emotionen, Erinnerungen
→ Entscheiden

Das Stammhirn
Kampf oder Flucht, Reflexe
→ Autopilot

Fakten
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Sprachverstehen, Sprachverarbeitung, 
Emotionskontrolle, willkürliche Bewegungen, 

Geruchsverarbeitung, Emotionsentstehung, visuelle 
Eindrücke, Erinnerungen.  

Quelle: Flume, P. (2017). Die Kunst der Kommunikation-inkl. Augmented-Reality-App: In Gesprächen und Vorträgen überzeugen (Vol. 10216). Haufe-Lexware.
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Das Grosshirn
Abstraktes Denken
→ Begründen

Das Zwischenhirn (Limbisch)
Emotionen, Erinnerungen
→ Entscheiden

Das Stammhirn
Kampf oder Flucht, Reflexe
→ Autopilot

Geschichten
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Gallese, V., Fadiga, L., Fogassi, L. & Rizzolatti, G. (1996). Action Recognition in the Premotor Cortex. Brain, 119, S. 593-609.
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Microsoft Kanada. (2015). Abgerufen 4. Januar 2019, von http://time.com/3858309/attention-spans-goldfish/
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Frage 1 unter
https://bit.ly/a-club-umfrage
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60%  40%
Befragung von Shane Snow an 3’000 Personen. Quelle: Snow, S. & Lazauskas, J. (2018). The Storytelling Edge: How to Transform Your Business, Stop Screaming into the Void, and Make People Love You. New Jersey: Wiley.
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Glaubwürdigkeit

Relevanz

Emotionen

Differenzierung

Zutaten einer guten Geschichte
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108 Super Bowl Werbungen 
untersucht: Jene mit 

dramaturgischem Aufbau 
überzeugten. 

Quesenberry, K. A., & Coolsen, M. K. (2014). What makes a super bowl ad super? Five-act dramatic form affects consumer super bowl advertising ratings. Journal of Marketing Theory and Practice, 22(4), 437-454.
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Joseph 
Campbell
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In Anlehnung an Vogler, C. (1992). Die Odyssee des Drehbuchschreibers: Über die mythologischen Grundmuster des amerikanischen Erfolgskinos. 
12 Stationen nach Christopher Vogler (Monomythos), Original mit 17 Stationen von Joseph Campbell, 1949.

Heldenreise
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Quelle: http://www.blogbusters.ch/inside-hollywood/die-reise-des-helden-so-funktionieren-blockbuster-filme-infografik
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Frage 2 unter
https://bit.ly/a-club-umfrage
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Protagonist

Dilemma

Mentor

Elixier

Storywurzel
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Protagonist

Elixier

Mentor

Dilemma

Storywurzel



mattenberger.com

Protagonist

Elixier

Kunde
Mentor

Dilemma

Gewinn

Problem

Marke

Storywurzel
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Storywurzel
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Sell Dreams

People don’t buy products, they 
buy benefits that will improve 
their lives. 
Steve Jobs

http://1000ventures.com/info/selling_benefits_brief.html
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Quelle: https://youtu.be/V6-0kYhqoRo

http://www.youtube.com/watch?v=XcbSCnUXOkk
https://youtu.be/V6-0kYhqoRo
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Protagonist

Elixier

Hobbysportler
Mentor

Dilemma

Mangelnde Grösse

NIKE

Grösse zeigen

Storywurzel
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Bruzzone, R., Ciobanu, V., Chummun, M., & Fabbroni, F. (2013). Hijacker Brands win the Socialympics. Aufgerufen von 
https://www.businesstoday.in/magazine/lbs-case-study/branding-strategies-at-london-olympics-2012/story/198423.html
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Protagonist

Elixier

Nassrasierer
Mentor

Dilemma
Hohe Kosten, 

mühsamer Einkauf

Dollar Shave Club

Günstig und einfach

Storywurzel
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Quelle: https://youtu.be/ZUG9qYTJMsI

http://www.youtube.com/watch?v=ZUG9qYTJMsI
https://youtu.be/GcUrJI4k3Ec
https://youtu.be/ZUG9qYTJMsI
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Strategie Umsetzung

Die Modelle
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BRANDTELLING
Storytelling, das Menschen und Marken verbindet
Matthias M. Mattenberger

208 Seiten, Broschur, Fadenheftung, vierfarbig
Ca. € 34.00 (D)
WG 785 | Februar 2021

https://brandtelling.ch

https://brandtelling.ch
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Herzlichen Dank
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Bewertung unter
https://bit.ly/a-club-umfrage
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Für Canvas, Folien, Literatur oder Fragen: 
matthias@mattenberger.com


