
GARMIN
Markenstrategien M3.2.1 - 31.01.2021

Gruppenprojekt HTW Berl in
Wintersemester 2020/2021



Garmin ist als Anbieter von Wearables zunehmend mit einem intensiveren Wettbewerb konfrontiert. Obwohl die Marke mit seinem großen
Produktportfolio schon zahlreiche Segmente des Marktes bedient, sinken die Umsätze. Ein Grund dafür könnte das einseitige
stereotypisierte Markenbild und die dadurch adressierte Zielgruppe sein. Um langfristig relevant zu bleiben, muss Garmin eine neue
Richtung einschlagen.
Eine sinnvolle Wachstumsmöglichkeit ist der Eintritt in den Teammarkt. Es gibt in Deutschland nicht nur viele Personen, die in einem
Sportverein sind. Durch bestehende Regularien der Verbände, ist das Tragen herkömmlicher Wearables bei Spielen verboten. Der Markt ist
daher erst von wenigen Anbietern besetzt. Mit der Entwicklung eines Tracking-Gürtels, dem Garmin Belt, für verschiedene Teamsportarten
auf unterschiedlichen Niveaus besetzt Garmin eine freie Lücke im Markt. Hierzu muss die Bekanntheit der Marke gesteigert und der Belt
ausreichend erklärt werden.
Der Belt ist ein Unisex-Produkt und spricht folglich eine größere Zielgruppe an. Der Gürtel wird bewusst nicht unter einer neuen Subbrand,
sondern als Teil der bestehenden Markenarchitektur gelauncht. Die Marke wird somit insgesamt gestärkt. Durch die neue Verbindung zum
Teamsport und einhergehenden Assoziationen wie "Leidenschaft“, "Gemeinschaft“ und "Spiel“ sowie einen neuen Markenlook, wird Garmins  
Positionierung emotionaler und interessanter als sie jetzt ist. Garmin ist nicht mehr nur eine Unterstützung zur Leistungssteigerung, sondern
auch ein Coach, der bei Entscheidungen hilft und mehr Spaß bringt.
Über eine umfassende Kommunikationskampagne auf unterschiedlichen Kanälen kann Garmin Brand Content kommunizieren und
gleichzeitig seine Position definieren. Dabei wird sowohl die individuelle als auch die Team-Perspektive berücksichtigt.
Mit der Umsetzung dieser Strategie kann Garmin sich langfristig im Teammarkt etablieren und somit einer der wichtigsten Anbieter von
Wearables für Teams weltweit werden. Also:
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Prognose zur Anzahl der Nutzer*innen im eServices Markt für das Segment
Fitness in Deutschland für die Jahre 2017 bis 2024 (in Millionen)
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Der Wettbewerb im Wearable-Markt wird intensiver.Der Wettbewerb im Wearable-Markt wird intensiver.    
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Marktanteile der Hersteller am Absatz von Wearables weltweit in den
Jahren 2014 bis 2017 in Prozent.

Xiaomi Samsung Fitbit Garmin

Apple Fossil Huawai Andere

7,1 %

7 %

6 %
4,7 %

vgl. IDC, 2020; Statista Digital Market Outlook, 2020 
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Erschließung neuer Geschäftsfelder 

Optimierung bestehender Geschäftsfelder  

Weiterbildungsmöglichkeiten für Mitarbeiter*innen 

Aufbau von organisationalem Wissen im Digitalbereich 

Rekrutierung neuer Mitarbeiter*innen mit spezifischem digitalen Know-How  

Smart Wearables
50.2%

Actitivity Wearables 
49.8%

Smart Wearables
58.6%

Actitivity Wearables 
41.4%

Der Wearable-MarktDer Wearable-Markt  

Wichtigste Tätigkeiten zum Erhalt der Zukunftsfähigkeit der Sportbusiness-
Branche in Deutschland, Österreich und der Schweiz im Jahr 2017 

Anteil der Befragten, die die Relevanz als "eher/sehr groß" einschätzten. 

Absatz von Wearables in Deutschland in 2018 und
2022 (Prognose) 

Garmin ist eine der führenden
Wearable Marken weltweit. Trotzdem
ist auch Garmin von dem
zunehmend intensiveren Wett-
bewerb auf dem Markt bestimmt.
Konnte Garmin 2014 noch 7,1% des
weltweiten Marktanteils für sich
beanspruchen, waren es 2017 nur
noch 4,7%. Ein Grund dafür könnte
die steigende Anzahl der
Wettbewerber sein. Hinzu kommt,
dass der Wearablemarkt wahr-
scheinlich schneller gesättigt ist, da
Nutzer*innen häufig nur ein bzw.
wenige Geräte besitzen. Bei Apps
und Software  hingegen werden
generell weitaus mehr
Anwendungen genutzt.  
Ein weiterer Grund für die sinkenden
Marktanteile von Garmin könnte die
veränderte Bedeutung unterschied-
licher Arten von Wearables sein.
Man unterscheidet im Markt
grundsätzlich zwischen "Activity
Wearables“, die auf das Tracking
körperlicher Aktivitäten spezialisiert
sind, und "Smart Wearables“, die
auch zur Kommunikation oder
anderen Aktionen genutzt werden
können (z.B. die Apple Watch).
Während Activity Wearables, zu
denen die Uhren von Garmin
gehören, in 2018 noch die Hälfte des
Absatzes ausmachte, sagen
Prognosen eine Verschiebung
zugunsten der Smart Wearables
voraus.   

interessant für

Wachstumsstrategie?

vgl. Klöß, 2020, S.27; Schmidt & Krause, 2017, S. 15  



Soziodemografische Daten

Alter: ca. 40-69 Jahre 
Geschlecht: eher männlich
hohe formale Bildung
einkommensstark (HHN von 2500-
3000€ und mehr)

 

Werte

spaßorientiert
aufgeschlossen für Neues
leistungsorientiert
ehrgeizig
qualitätsbewusst
leisten sich bewusst die beste Qualität
im Bereich Sportartikel und Bereich
Technik 
Early Adopter von Technologie  

 

 

Die aktuelle Zielgruppe von Garmin passt zum
bestehenden Markenbild. Laut B4P sind
ungefähr  7 von 10 Garmin Nutzer*innen
männlich. Passend zum aktiv kommunizierten
Markenbild sind die Nutzer*innen leistungs-
orientiert und ehrgeizig aber auch spaß-
orientiert und aufgeschlossen für Neues.
Entsprechend ihres Einkommens geben sie
sowohl im Bereich Sport als auch im Bereich
Technik gerne mehr Geld aus.

Aus diesen Eigenschaften lassen sich
Vermutungen hinsichtlich der Motivationen
der Zielgruppe ableiten. Neben körperlicher
Fitness und einem positivem Selbstbild
scheint der Zielgruppe auch Überlegenheit
und Beherrschung wichtig zu sein. Auch wenn
davon auszugehen ist, dass nicht alle
Personen innerhalb der Zielgruppe alle hier
aufgeführten Charaktereigenschaften auf-
weisen, ergibt sich das Bild einer  stereotypen
männlich-dominanten Gruppe.  

 

ZielgruppenanalyseZielgruppenanalyse
Beliebte Sportarten

"hypermaskuline
alphas" 

Human Goals 
nach TU Delft Design of Happines Deck

Physical Wellbeing

Positive Self-Evaluation

Mastery

Superiority

Wandern Laufen Klettern

vgl. B4P, 2018; Desmet Pohlmeyer & Yoon, 2017 



Analyse: Selbstdarstellung GarminAnalyse: Selbstdarstellung Garmin

#beatyesterday

"Let others follow "

"Because the world relies on you" 

"Training for my next big adventure"  

Die Analyse der Selbstdarstellung von Garmin
unterstützt die Erkenntnisse über die
Zielgruppe. Garmin nutzt in seiner
Kommunikation überwiegend stereotype Bilder
von Männern und nutzt Slogans, die auf
Leistung, Abenteuer und Führungs-
kompetenzen abzielen. 
Anzumerken ist, dass die Bildsprache der
Marke, unter anderem durch die Einführung
von Produkten für Frauen, seit einiger Zeit nicht
mehr nur stereotype Männer zeigt, sondern
auch Frauen vermehrt auftauchen.  Garmin ist
also bereits auf dem Weg sich einer breiteren
Zielgruppe zuzuwenden. Das könnte daran
liegen, dass Frauen einen großen potentiellen
Markt für Wearables darstellen, der bis jetzt
noch nicht so stark angesprochen wurde, wie
der, der Männer. 

vgl. Garmin 2018a; Garmin 2018b 



Garmin - ProduktübersichtGarmin - Produktübersicht    

Garmin B2C Marken

vivofit

vivosmart

Forerunner

vivoactive

Instinct 

Legacy

Approach

fenix

D2

venu

quatix

tactix

Descent

Marq

"Einsteiger" "Ambitioniert" "Status"

Approach S40 Vivosmart 4

Forerunner 945

Instinct Solar Tactical Garmin Swim 2 

Quatix 6

Edge 1030 Plus

Auszug aus dem Produktportfolio

Garmin hat ein sehr umfassendes Produktportfolio. Die
Wearables sind größtenteils sehr spezifisch für die einzelner
Sportarten konzipiert. Die Produkte sind funktionell nach ihren
Sportarten geordnet. Zudem scheint es, abhängig vom Preis,
Produkte für unterschiedliche Ansprüche zu geben. Garmin ist
abseits von Wearables auch in den Bereichen Luftfahrt,
Navigation und Marine aktiv.  

Garmin hat bereits zahlreiche "Inseln"
auf dem Sportmarkt besetzt



Garmin ist eine branchenübergreifende,  
internationale Marke, die hochwertige
Sport- und Navigationsprodukte und
dazu passende Dienstleistungen her-
stellt.

What

Garmin setzt bei seinen
spezialisierten Produkten auf
modisches Design, hohe Qualität und
moderne Tracking- und Analyse-
techniken.

How

Garmin bietet seinen Kunden
einzigartige Technologien und Geräte,
die zu einer Verbesserung von Leistung,
Gesundheit, Erholung und Freizeit führen
und somit das alltägliche Leben
nachhaltig positiv verändern.

Why

Golden CircleGolden Circle

Why

How

What

"Ehrlichkeit, Integrität und Respekt für 
Kunden und Geschäftspartner" 

"Männer inspirieren und unterstützen,
 einen aktiven Lebensstil zu führen 

und zu ihrem idealen Selbst zu werden"

nachhaltig

wild

leistungsorientiert

abenteuerlich

wissenschaftlich

innovativ

kompetitiv

aktiv

"Langlebig per Design"

hochwertig 

technisch

spezifisch

inspirierend

sportlich

offensiv maskulin

überzeugendes Design, ausgezeichnete 
Qualität und hervorragendes 

Preis-Leistung-Verhältnis"

"hochwertige Produkte für die Automobilbranche sowie für die 
Bereiche Luftfahrt, Marine, Outdoor und Sport, die ein wesentlicher 

Bestandteil des  Lebens unserer Kunden sind" 

Software & Hardware

activity wearables 

Internationaler Hersteller von Navigations-Empfängern 

Products for life
on the outside 



Stärken und Schwächen der MarkeStärken und Schwächen der Marke  

technisches Know-How

Markengeschichte

bestehende Kund*innen

unklare Abgrenzung

stereotypisierte Darstellungen

nicht emotional aufgeladen

komplizierte App

Garmin verfügt offenbar über ein umfassendes technisches
Know-How, welches im breiten Produktportfolio erkennbar ist.
Anders als einige andere Wearable-Marken, verfügt Garmin
über Technologien, die auf bestimmte Sportarten
zugeschnitten sind. Dieses Know-How könnte ein
entscheidender Wettbewerbsvorteil  sein. 

Garmins unternehmerischer Ursprung liegt in der Herstellung
von Navigationsgeräten. Mit dem Aufkommen von
Smartphones wurden Navigationsgeräte zunehmend
irrelevanter. Garmin hat es im Jahr 2006 schließlich
erfolgreich geschafft, die Marke zu relaunchen und verstärkt
auf dem Wearable-Markt  zu agieren. 

Auch wenn Garmin mit ihren speziellen Wearables eine im
Vergleich zu anderen Anbietern kleine Zielgruppe anspricht,
scheinen die bisherigen Nutzer*innen von der Marke
begeistert zu sein. Es gibt zahlreiche Garmin-Facebook-
Gruppen, in denen sich Nutzer*innen über die Marke
austauschen. Manche Nutzer*innen scheinen sogar mehrere
Wearables zu besitzen.   

Das vielfältige Produktportfolio von Garmin ist unübersichtlich
und scheint keiner klaren Ordnung zu folgen.  

Obwohl zumindest ein Drittel der Garmin Nutzer*innen
weiblich sind, bedient sich die Werbung oft stereotypisierter
Darstellungen dominanter Männer. 

Abseits der Darstellung klassisch "männlicher" Abenteuer-
geschichten ist die Marke nur wenig emotional aufgeladen.
Es ergibt sich ein eindimensionales Markenbild.  

Zwar wurde das Design der Garmin-App mit der Zeit immer
übersichtlicher, die App ist insgesamt trotzdem eher
kompliziert und wenig intuitiv. 



Auf einen Blick - Analyse 

Der Wettbewerb wird intensiver
Die Entwicklungen der letzten Jahre erzeugen einen
intensiven Wettbewerb auf dem Wearable-Markt,
von dem auch Garmin betroffen ist. Großes Produktportfolio

Die zahlreichen Produkte auf dem Markt sind
meistens spezifischen Sportarten zugeordnet,
scheinen aber sonst keine Ordnung zu haben.
Garmin als Dachmarke ist nur selten präsent.   "Hypermaskuline Alphas“

Garmin scheint bisher vor allem ambitionierte,
dominante Männer zu adressieren.

Ein besseres Selbst
Die Kernbotschaft der Kommunikation ist, dass die
Produkte von Garmin Nutzer*innen dabei helfen,
ihre Leistung zu steigern und ein besseres Leben zu
führen.

Für viele Sportarten hat Garmin bereits Produkte 
Garmin ist auf dem internationalen Markt ein
relevanter Player. Durch die vielfältigen Wearables
und die unterschiedlichen Preisstufen, bedienen sie
bereits viele Bereiche des Marktes.  



Ziele
2.1 Ansoff-Matrix
2.2 Marktrecherche
2.2 Wachstumsziel



Ansoff-Matrix & Darstellung der anderen OptionenAnsoff-Matrix & Darstellung der anderen Optionen
BrainstormingBrainstorming    

Marktdurchdringung

Krankenkassen
Fitnessstudios

günstige Modelle von Garmin noch günstiger anbieten
Verlustgeschäft in Kauf nehmen, um neue Kunden zu gewinnen
und Zielgruppe zu erweitern

Neue Kooperationspartner

Preisführerschaft übernehmen

Produktentwicklung

z.B. speziell für Kraftsport

z.B. virtuelles Coaching
z.B. AI-Trainer

Sportkleidung mit integrierten Sensoren für Datenerhebung 

Uhren für andere Sportarten

Erweiterung des Softwareangebots  

Smarte Sportkleidung 

Marktentwicklung

Wearables für bei Frauen beliebte Sportarten 
Messfunktionen speziell für den weiblichen Körper (Zyklus,
Schwangerschaft) 

Vermarktung der Uhren für Männer zwischen 18 und 35 Jahren
ggf. Entwicklung von günstigeren Produkten  

Produkte für Frauen 

Fokus auf eine jüngere Zielgruppe 

Diversifikation

neues Produkt, dass auch bei Teamsport getragen werden kann
Softwarelösung für Verbindung unter Teammitgliedern 

Geräte mit Trackingsensoren
Abo-Modell für online Sportkurse 
echte Coaches, die Home-Training begleiten 

Produkte für Teams

Virtuelle Home-Fitness-Produkte für Sportmuffel



Neue Kooperationspartner
vielfältige Möglichkeiten
geringes Risiko
erreicht eventuell nur wenige neue Kund*innen, weil Garmin bereits bei vielen
Partnern verfügbar und präsent ist 

Preisführerschaft übernehmen
günstigere Produkte könnten neue Zielgruppen erreichen  
passt nicht zur Positionierung als Qualitätsmarke  

Uhren für andere Sportarten
einige in Deutschland beliebte Sportarten werden noch nicht abgedeckt 
nicht alle Sportarten lassen sich durch Smartwatch gut tracken  

Erweiterung des Softwareangebots  
Bedeutung von Software nimmt auch in Zukunft zu 
Innovationsvorsprünge werden immer kleiner, hoher Druck im Markt  

Smarte Sportkleidung 
technischer Fortschritt ist nicht weit genug für den Massenmarkt 

Produkte für Frauen
große Zielgruppe
Zielgruppe ist offen für Fitnessmarkt
es gibt schon Uhren für Frauen (große Konkurrenz, wenig Innovationen)
Gefahr der Reproduktion von Stereotypen
 

Fokus auf eine jüngere Zielgruppe 
großer potentieller Markt 
Konkurrenz mit anderen Anbietern (z.B. Fitbit) 
passt evtl. nicht zur Preispositionierung von Garmin 
 

 

Produkte für Teams
langfristige Optionen für Erschaffung einer neuen Produktreihe für Teams
bisher eher wenig Konkurrenz
Bestehende Garmin-Wearables nicht für den Teammarkt nutzbar, evt. hohe
Kosten für Produktentwicklung  
 

Virtuelle Home-Fitness-Produkte für Sportmuffel
großer Markt für Home-Fitness (bestärkt durch Corona-Pandemie)
bisher kaum Kompetenzen für virtuelles Training (hoher Personalaufwand) 
realistische Produkte für Home-Trainer-Konzept sind sehr teuer  

Ansoff-Matrix & Darstellung der anderen OptionenAnsoff-Matrix & Darstellung der anderen Optionen

Marktdurchdringung Produktentwicklung

Marktentwicklung Diversifikation
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kein Sport selbstorganisiert, regelmäßig 

mindestens ein Sportverein, regelmäßig 
kein Sport selbstorganisiert, regelmäßig 

mindestens ein Sportverein, regelmäßig 

Insgesamt 88.134
Sportvereine in
Deutschland,

24,27 Mio Mitglieder*innen
in Sportvereinen in

Deutschland 

Regularien des DFB: "Grundsätzlich kann man festhalten, dass alles das, was nicht von den
Fußballregeln vorgeschrieben ist, auch nicht getragen werden darf. Vorgeschrieben sind ein
Trikot mit Ärmeln, eine Hose, Schienbeinschützer, die von Stutzen bedeckt sein müssen und
schließlich Schuhe, wobei grundsätzlich jedes Schuhwerk erlaubt ist, das nach Ansicht des
Schiedsrichters keine Gefährdung für den Spieler selbst oder seine Mit- und Gegenspieler
darstellt. Es ergibt sich also, dass jegliche Art von Schmuck, Uhren, Haarnadeln, Armbänder
und ähnliche Gegenstände nicht getragen werden dürfen. Ein Abkleben dieser Gegenstände
ist demnach nicht erlaubt." - DFB

Sportverbände mit den meisten Mitglieder*innen in
Deutschland 

Fußball - 7,169 Millionen
Handball - 754.000
Volleyball - 405.000
Basketball - 212.000

American Football - 70.645 
Eishockey - 20.124

Marktrecherche TeamsportMarktrecherche Teamsport

Sportverhalten nach Geschlecht, Einkommen und Bildungsabschluss 

Sportverhalten nach Altersklassen

selbstorganisiert, unregelmäßig 

mindestens ein Sportverein, unregelmäßig 
selbstorganisiert, unregelmäßig 

mindestens ein Sportverein, unregelmäßig 

Interessant für Informationen
 über die Zielgruppe  

vgl. Deutscher Olympischer Sportbund, 2020, S.9; DFB, 2014; DFB, 2020;  Repenning et.al, 2019, S.7-9; Zeppenfeld, 2020,  



Marktrecherche KonkurrenzMarktrecherche Konkurrenz

Trackinggurt für Fußball
im Profisport in Deutschland bereits
etabliert 
herausnehmbarer Tracker für
Brustgurt
Kosten für einzelnen Tracker:
69,99€ + monatliche Lizenz für
App-Nutzung 
Team-App für Vernetzung
innerhalb des Teams 
"Starter" und "Performer" Version

"Leistungen tracken. Alles rausholen."

Sensor für Fußball, Basketball,
Hockey, Handball & American
Football 
Sensor wird zwischen den Schultern
oder an den Shorts getragen  
nur für Profi-Mannschaften / B2B
misst keine Herzfrequenz o.ä.  
mehrere Produkte: z.B. Trackingball
auch außerhalb des Sports aktiv
(z.B. Entertainment oder
Umwelttechnologie) 

"Smarte Technologien, die Ihr Leistungsvermögen auf das
nächste Level bringen."

Keine der in Deutschland etablierten Wearable-Marken scheint Angebote für Teams zu
haben. Einige Marken, darunter auch Garmin oder die in Deutschland weniger bekannte
Marke Polar, haben zwar Brustgurte, diese messen jedoch ausschließlich die Herzfrequenz
und haben keine Sensoren für die Erfassung weiterer Daten. Außerdem sind sie nicht mit
einer speziellen Software für Teams verknüpft.  
Als Hauptkonkurrenten sind deswegen Kinexon und Tracktics zu nennen, die beide bereits
auf dem Teammarkt aktiv sind. Gespräche mit Tracktics Nutzern konnten uns ein
differenziertes Bild über die Marke sowie die Probleme und Wünsche der Nutzer*innen zeigen.

vgl. Kinexon, 2020; Tracktics, 2020,  



Warum Teamsport?   

Entscheidung für Teamsport begründenEntscheidung für Teamsport begründen

Die Erschließung des Teammarkts bietet
nachhaltiges Potential für Wachstum. Da davon

auszugehen ist, dass der Wearable-Markt in
Zukunft eher unattraktiver wird, kann Garmin sich

im Teammarkt nicht nur mit einem Wearable,
sondern auch mit Apps, Softwarelösungen oder

anderen Sportgeräten etablieren.  

Langfristige Optionen für den
Aufbau einer neuen Produktwelt  

"Klassische" Wearables sind nicht
erlaubt 

Hohes Innovationspotential

Attraktive Zielgruppe 

Die Regulierungen der Sportverbände erlauben
keine herkömmlichen Wearables in Form von

Uhren beim Spiel. Für Teams ist es jedoch
wünschenswert, den gleichen Tracker sowohl
beim Training als auch beim Spiel tragen zu
können. Der Markt ist bisher nur mit wenigen

Anbietern besetzt und die etablierten Wearable-
Marken scheinen ihn nicht zu besetzen.  

Bestehende Angebote haben
Schwächen 

Von einigen Marken, unter anderem auch von
Garmin, gibt es bereits Tracking-Gürtel. Diese

messen in der Regel jedoch nur gezielt die
Herzfrequenz und sind nicht mit team-spezifischer

Software verbunden. Bisher gibt es nur wenige
Anbieter auf dem Markt. Gerade im Bereich

Software/App scheint es noch hohes
Innovationspotential zu geben.  

In Deutschland machen über 24 Millionen
Menschen Sport im Verein. Weitere Studien zeigen,

dass Mitglieder*innen von Vereinssportarten
zudem einkommensstark sind.  Erwachsene

Vereinssportler verfügen somit wahrscheinlich
über genug finanzielle Mittel für den Belt.

Jugendliche werden vor allem aus Gründen  des
Datenschutzes zunächst nicht berücksichtigt. 

Besonders Gespräche mit Tracktics Nutzer*innen
haben uns gezeigt, dass das bestehende

Angebot auf dem Markt Schwächen aufzuweisen
scheint. Die App wird als kompliziert

wahrgenommen und es gibt nicht ausreichend
Möglichkeiten sich in der App mit seinen

Teammitglieder*innen zu vernetzen.  

Die meisten Wearables, auch die von Garmin,
tracken die Daten von Einzelpersonen. Daten
gewinnen jedoch häufig an Wert, wenn sie

gemeinsam gesammelt und vernetzt analysiert
werden. Durch eine Software, welche die Daten
mehrerer Sportler*innen gemeinsam erfasst,
können tiefere Insights gewonnen werden. 

Gemeinsames Tracking



Das ProduktDas Produkt  

G A R M I N  B E L TG A R M I N  B E L T   



ZielZiel  

Jedes Mitglied in einem Sportverein 
 soll den Garmin-Belt kennen und

benutzen wollen.
 

Ziel

Professionelle Teams

mehrere Sportarten

Amateur-Teams

eine Sportart

Garmin betritt mit seiner Wachstumsstrategie einen neuen Markt. Die
Marke ist in Deutschland zwar schon etabliert, aber noch nicht einer
breiten Öffentlichkeit bekannt. Im ersten Schritt der Strategie gilt es
daher, eine möglichst große ungeschützte Markenbekanntheit in der
relevanten Zielgruppe aufzubauen.  
Tracking ist im Teamsport keine absolute Neuheit mehr. Trotzdem ist
davon auszugehen, dass Trackingprodukte für den Teammarkt sehr
erklärungsbedürftig sind. Für den Erfolg ist daher entscheidend, einen
Kaufwunsch für das Produkt zu erzeugen. 
Garmin adressiert dabei zunächst primär die Sportarten mit den
meisten Vereinsmitgliedern Fußball, Handball und Volleyball. Weitere
Sportarten sollen folgen. 



Auf einen Blick - Ziel 
Verschiedene Optionen
Für eine erfolgreiche Marktwachstumsstrategie hat
Garmin verschiedene Optionen. Bei gelungener
Umsetzung würden vermutlich mehrere Wege zum
Erfolg führen.  

Der Markt ist attraktiv
In Deutschland ist Vereinssport ein wichtiges Thema.
Zwar treibt auch ein großer Anteil der Bevölkerung
selbstorganisiert Sport, trotzdem sind in Deutschland
24,27 Millionen Menschen in Sportvereinen. 

Wenig Konkurrenz
Da herkömmliche Wearables beim Teamsport meist
nicht erlaubt sind, gibt es noch nicht viele Anbieter,
welche Wearables für den Teammarkt herstellen.

Ein Gürtel füllt die Lücke
Garmin kann mit einem Tracking-Belt und passender
Teamsoftware eine Marktlücke besetzen. Der Gürtel
adressiert Sportler*innen verschiedener Sportarten
auf unterschiedlichen Niveaus. 

Bekanntheit und Kaufwunsch
Für den Belt und die Marke gilt es zunächst
Bekanntheit zu schaffen, das Produkt zu erklären und
einen Kaufwunsch bei der Zielgruppe zu wecken.



Strategie
3.1 Zielgruppe
3.2 Customer Journeys
3.3 Wachstumsstrategie
3.4 Content Territories
3.5 Positionierung



Die neue Zielgruppe ist vielfältig.Die neue Zielgruppe ist vielfältig.

18-49 Jahre alt

m & w & d

Vereinssport

ambitioniert

aufgeschlossen

gemeinschaftlich

leidenschaftlich 

Greta, 28, Fondsmanagerin

Matteo, 42, CEO von IT-Startup

 Tech-athletes

Greta ist eine aktive Frau. Schon seit ihrer Kindheit spielt sie Volleyball im Verein.
Für sie ist Sport sie ein Ausgleich zu ihrem stressigen Alltag. Ihr größtes Hobby
neben dem Sport ist Fotografie. Greta ist dabei, genauso wie in allen anderen
Bereichen ihres Lebens, detailorientiert und perfektionistisch. Durch ihren Ehrgeiz
ist Greta häufig gestresst und unausgeglichen. Obwohl sie schon lange im
Verein ist, hat sie außerhalb des Trainings nicht viel mit ihren
Teammitglieder*innen zu tun. 

Matteo ist Familienvater und steht mit beiden Beinen fest im Leben. In seiner
Fußballmannschaft ist er so engagiert, dass er seit dem letzten Jahr die Rolle
des Fitnesstrainers für seine Mannschaft übernommen hat. Wenn mal kein
Training oder Arbeit ansteht, unternimmt Matteo gerne Ausflüge mit seiner
Familie. Matteo ist lebensfroh, aufgeschlossen und herzlich. Weil er immer nur
das Beste für sein Team will, ist er oft unsicher und grübelt oft stundenlang über
die richtige Entscheidung nach. 



Die neue Zielgruppe ist vielfältig.Die neue Zielgruppe ist vielfältig.

18-49 Jahre alt

m & w & d

Vereinssport

ambitioniert

aufgeschlossen

gemeinschaftlich

leidenschaftlich 

Greta, 28, Fondsmanagerin

Matteo, 42, CEO von IT-Startup

 Tech-athletes

Greta wollen wir dabei helfen, den Spaß an ihrem Sport wiederzufinden.Greta wollen wir dabei helfen, den Spaß an ihrem Sport wiederzufinden.
Sie soll mehr Möglichkeiten bekommen, sich mit ihrem Team zuSie soll mehr Möglichkeiten bekommen, sich mit ihrem Team zu

vernetzen und insgesamt ein ausgeglicheneres Leben zu führen.vernetzen und insgesamt ein ausgeglicheneres Leben zu führen.    

Matteo wollen wir dabei helfen, schnelle fundierte Entscheidungen fürMatteo wollen wir dabei helfen, schnelle fundierte Entscheidungen für
sich und sein Team zu treffen. Er soll Zeit haben sich auf seinesich und sein Team zu treffen. Er soll Zeit haben sich auf seine

Leidenschaft zu konzentrieren und nicht ewig über EntscheidungenLeidenschaft zu konzentrieren und nicht ewig über Entscheidungen
brüten müssen.brüten müssen.



Sales FunnelSales Funnel

See Think Do Care

User Needs "Ich"-
Perspektive

User Needs "Wir"-
Perspektive

Content Goals

Communication
Goals

Channels

Content Structure 

Ich will meine sportliche Leistung
verbessern und bessere Insights

bekommen.

Wir möchten die sportliche Leistung
des Teams verbessern.

Wir möchten das Training interessanter
gestalten und ein besseres Verständnis

von unserem Team bekommen.

Neues Produkt bekannt machen
Marke (und Markenimage) bei
neuer Zielgruppe bekannt machen 
Interesse schaffen
Relevanz schaffen

Bestehende Garmin Kund*innen
über neues Produkt informieren 
Interesse bei neuer ZG schaffen 
Marke zum Gesprächsthema beim
Teamsport machen

Plakate
Bewegbild - YouTube 
Digital Ads
Eventmarketing & Sponsoring
Social Media Ads 

Hero & Help

Meinen Sporttracker darf ich bei den
meisten Teamsports nicht tragen.
Ich brauche ein Produkt, dass ich

sowohl während des Trainings als auch
während der Spiele tragen kann.

Ich kaufe mir einen Garmin Belt.

Ich bin von meinem Garmin Belt
überzeugt und empfehle ihn meinen

Freund*innen.
Ich beginne mich für andere Garmin-

Produkte zu interessieren.

Es ist uns kaum möglich, die Leistung
der Spieler*innen objektiv zu bewerten. 

Wir wollen ein Produkt, dass wir
während des Trainings und der Spiele

tragen können.

Unsere Mannschaft kauft sich ein Set
von Garmin-Belts.

Wir tauschen uns innerhalb des Teams
über unseren Garmin-Belt aus. 

Wir tauschen uns mit anderen Teams
und Trainern über den Garmin-Belt aus

und empfehlen ihn weiter.

Funktionsweisen erklären
Zusammenspiel von Software und
Hardware erklären (App erklären)
Vorteile für Mannschaften vermitteln
Erfolgsvision vermitteln

Attraktive Angebote schaffen
Finanzierungsmöglichkeiten
anbieten

Nutzer*innen über andere Produkte
informieren
Relevanten Content in Garmin App
bereitstellen

potentielle Kund*innen animieren,
sich weiter zu informieren
Teammitglieder*innen animieren,
über Gürtel und App zu reden
Kaufwunsch wecken

potentielle Kund*innen zum Kauf
bringen

Nutzer*innen langfristig begeistern
und binden
Nutzer*innen dazu bringen den
Garmin Belt weiterzuempfehlen

Plakate
Sponsored Content 
Garmin Website (Landingpage)
Garmin App
Social Media (organisch)

Garmin Website
Vertriebspartner
SEO/SEA
Digital Ads
Social Media (organisch)

Garmin App
Social Media (organisch)

Hero, Hub & Help Hub & Help Hub & Help



Klassische Customer JourneyKlassische Customer Journey
Awareness Consideration Decision Delivery & Use Loyality & Advocacy

Experience 

Touch-
Points

Customer
 Goals  

Plakate, YouTube Spot,
SEO/SEA, Online Ads,
Eventmarketing, SoM

(paid) 

Plakate, YouTube Spot,
SEO/SEA, Online Ads,
Sponsored Content,
Landingpage, SoM  

Landingpage,
Vertriebspartner,

Sponsored Content 

Gürtel, Garmin App, SoM
(owned), Influencer
Marketing, Garmin

Website  

Gürtel, Garmin App, SoM
(owned), persönliche
Gespräche, Garmin

Website, Retargeting 

Business
Goal

Customer 
Activities   

Alltagsaktivitäten (z.B.
Internetnutzung, zur Arbeit

fahren, Sport treiben)

Ich will meine sportliche
Leistung verbessern.

 
Wir möchten unsere

Performance als Team
steigern.

Vergleich verschiedener
Tracking-Geräte, Nutzen

für eigenes Team
recherchieren, Vor- &
Nachteile abwägen 

Ich will meine sportliche
Leistung beim Teamsport

besser verstehen. 
Wir suchen einen Tracker, den

wir beim Training und beim
Spiel tragen können.  

Passendes Gerät
auswählen und bestellen  

Ich will eine möglichst
einfache Bestellung über
Kanäle, die ich eh nutze.

Wir wollen eine unkomplizierte,
passende Bestellung für das

ganze Team aufgeben.   

Ersteinrichtung 
Funktionen kennenlernen

und verstehen
Gerät regelmäßig

benutzen

Ich will die App auf die für
mich persönlich relevanten

Funktionen anpassen können.
Wir wollen ein leicht

verständliches Set-Up und
unkomplizierte Nutzung.  

Weitere Garmin Produkte
kaufen, Premium-

Funktionen freischalten,
Erfahrung mit anderen
Sportler*innen teilen. 

Loyality & Advocacy

Ich will meine Team
Mitglieder*innen davon

überzeugen ebenfalls den
Garmin-Belt zu nutzen. 

Wir wollen unsere positven
Erfahrungen in der Liga teilen.   

Aufmerksamkeit bei
bestehenden &
Neukunden erzeugen
Assoziation zwischen
Marke & Teamsport
schaffen 

Marke als erste Wahl für
Teamsport-Tracking
positionieren
Produkt erklären 

überzeugende
Kaufargumente liefern
Kund*innen zum Kauf
bewegen
gute Angebote schaffen

Optimalen ersten
Eindruck hinterlassen
Tracker soll automatisch
in Alltag der Kund*innen
integriert sein 

 

Markenbindung schaffen
Aus Kund*innen
Mulitplikatoren machen



Kontextbasierte Customer Journey - individuelle SichtKontextbasierte Customer Journey - individuelle Sicht
Wunsch der Leistungsverbesserung Suche nach Tracking-Geräten Ersteinrichtung Regelmäßige Nutzung Loyality & Advocacy

Maßnahmen 

Marken-
kontext

Lebenswelt-
kontext 

Mit Garmin Champions
kann ich meine Leistung
genau im Blick behalten. 

Garmin Champions ist
für Teamsport gemacht. 

Der Garmin Belt ist in
wenigen Minuten

eingerichtet und startklar. 

Die Garmin App zeigt mir
genau das, was ich

sehen will. 

Mit dem Garmin Belt kann
mein ganzes Team
erfolgreich sein.  

Situations-
kontext   

Ich will besser und
erfolgreicher spielen.  

Stetige Reflektion und
Selbstverbesserung sind

die wichtigsten
Erfolgsfaktoren. 

Ich brauche ein Gerät,
das ich im Training und
beim Spiel tragen kann. 

Die Regulierungen erlauben
es mir nicht, meine Leistung

mit meinem Smartphone
oder meiner Smartwatch zu

tracken.   

Der Tracker soll sofort
und ohne

Bedienungsanleitung
einsatzbereit sein.   

Ich möchte mich auf die
wichtigen Dinge im Leben

konzentrieren und keine Zeit
mit komplizierten Produkten

verschwenden.   

Die für mich relevanten
Funktionen sollen einfach zu

finden und zu nutzen sein. Ich will
mir keine Gedanken um den

Tracker machen müssen, sondern
mich auf das Spiel konzentrieren.

Ich möchte meinem Trainer
und meinen

Teammitgliedern davon
erzählen, damit die Nutzung

noch sinnvoller wird und
mehr Spaß macht.  

Teilen der Erfahrung 

Ich will meine Team
Mitglieder*innen ebenfalls

davon überzeugen den
Garmin-Belt zu nutzen. 

Wir wollen unsere positiven
Erfahrungen in der Liga teilen.   

Gadgets sollen mir mein
Leben erleichtern und nicht

komplizierter machen.  

konkurrenzfähige
Einstiegspreise
optionale Premiumfunktionen
Berücksichtigung der
Regulierungen aller großen
Team-Sportarten, damit der
Belt immer getragen werden
kann
leichtes Produkthandling 

"Set-Up-Wizard" in der App
zur schnellen Einrichtung
Garmin Belt ist vorgeladen
um direkt genutzt zu werden
Einführungstutorial: Die App-
Funktionen werden einem
nach dem ersten Training
anhand der eigenen Daten
erläutert

individuell konfigurierbare
App 
nicht benötigte Funktionen
lassen sich ausblenden
Benachrichtigung mit
hilfriechen Hinweisen (z.B.
"Aufladen vor nächstem
Spiel", "neue Bestwerte")
Vergleiche mit Liga-
Statistiken

Multi-User Unterstützung in
der App (Belt kann testweise
an eine andere Person
verliehen werden)
Sharing Funktionen in der
App (z.B. Spiel-Highlights
direkt auf Social Media
teilen)
Referral-Programm: z.B.
Rabatt für geworbenen
Nutzer, 1 Monat kostenlose
Premium-Funktion 

Marke sichtbar machen
Funktionen und Leistungen
erklären
Wünsche und Bedürfnisse
der Zielgruppe besser
verstehen  



Kontextbasierte Customer Journey - Team-SichtKontextbasierte Customer Journey - Team-Sicht
Wunsch der Leistungsverbesserung Suche nach Tracking-Geräten Ersteinrichtung Regelmäßige Nutzung Loyality & Advocacy

Maßnahmen 

Marken-
kontext

Lebenswelt-
kontext 

Garmin hilft mir dabei,
das Maximum aus

meinem Team zu holen. 

Garmin weiß, was für
Teamsport wichtig ist
und unterstüzt auch

kleine Vereine.  

Der Garmin Belt ist in
wenigen Minuten

eingerichtet und startklar. 

Die Garmin App zeigt mir
genau das, was ich

sehen will. 

Garmin Champions kann
mich auch bei hohen

Ansprüchen unterstützen. 

Situations-
kontext   

Ich möchte die Leistung
meines Teams 

 verbessern.

Stetige Reflektion und
Selbstverbesserung sind

die wichtigsten
Erfolgsfaktoren. 

Ich brauche ein Wearable,
das die Spieler in Training
und Spiel tragen dürfen
und das sich der Verein

leisten kann.

Die Regulierungen erlauben
es mir nicht, Smartphones
oder Smartwatches beim

Spiel zu benutzen. Der Verein
hat begrenzte finanzielle

Mittel.  

Die Ersteinrichtung muss
intuitiv und schnell sein.   

Ich habe als Trainer viel zu tun
und zusätzlich einen

Vollzeitjob.

Ich muss einen guten Überblick
über die wichtigsten Daten

bekommen ohne mich ewig mit
der App zu beschäftigen. Die App

soll mich nicht mit Daten
überfordern, sondern mir

Entscheidungen erleichtern.  

Der Garmin Belt hat zur
Leistungssteigerung meines
Teams beigetragen und wir 

 wollen noch mehr erreichen!  

EInstieg in das Garmin Champions
Ökosystem  

Ich gebe mich nicht mit dem
Status Quo zufrieden.   

Ich möchte mich auf die
wichtigen Dinge konzentrieren,

Technik soll mir den Alltag
erleichtern.   

vielfältige
Finanzierungsmöglichkeiten
(z.B. Sponsoring, Leasing,
Ratenzahlung)  
Berücksichtigung der
Regulierungen aller großen
Team-Sportarten, damit der
Belt immer getragen werden
kann

"Set-Up-Wizard" in der App
zur schnellen Einrichtung
Optionale Einrichtung durch
einen "Garmin Experten", der
alle Einstellungen vornimmt
und die App in einem
Workshop vorstellt  
Einführungstutorial: Die App-
Funktionen werden nach dem
ersten Training anhand der
eigenen Daten erläutert

individuell konfigurierbare
App 
nicht benötigte Funktionen
lassen sich ausblenden
Benachrichtigung mit
hilfreichen Hinweisen (z.B.
"Spieler X ist heute weniger
gelaufen", "neuer Rekord")
"Easy-Mode" & "Pro-Mode":
Auf Wunsch entweder sehr
einfache oder detaillierte
Übersicht

Entwicklung zusätzlicher
Produkte 
Entwicklung "Pro-Version":
Noch mehr Statstiken und
Insights dank Machine
Learning (z.B. Prognosen für
Verletzungsrisiko,
Gewinnwahrscheinlichkeit,
optimale Aufstellung) 

Marke sichtbar machen
Funktionen und Leistungen
erklären
Wünsche und Bedürfnisse
der Zielgruppe besser
verstehen  



Loyality & Advocacy

Loyality & Advocacy

Loyality & Advocacy

Wachstumsstrategie - Für dich und dein TeamWachstumsstrategie - Für dich und dein Team    

Lohnt sich so ein Gürtel
überhaupt?

Kontextbasierte Customer Journey - Team-SichtKontextbasierte Customer Journey - Team-Sicht

Die Wachstumsstrategie steht unter dem Motto "Für dich und dein
Team“. Um eine vollständig zur Zielgruppe passende Strategie zu
entwickeln, ist es sinnvoll, sowohl die Bedürfnisse von Individuen,
als auch die von Teams zu betrachten. Diese beiden Perspektiven
stellen wahrscheinlich auch die beiden unterschiedlichen Wege
dar, auf denen Kund*innen zum Produkt kommen. Entweder hegen
sie selber den Wunsch ihre Leistung beim Teamsport zu
optimieren, oder das Team trifft eine gemeinsame Entscheidung.
Ein Knackpunkt in der Customer Journey könnte die Phase kurz vor
dem Kauf sein. Wenn potentielle Kund*innen bereits Awareness für
das Produkt entwickelt haben, aber nicht auf den ersten Blick
erkennen können, ob sich der Gürtel auch lohnt, kommt es unter
Umständen gar nicht zum Kauf. Eine der Hauptaufgaben muss es
daher sein, den Gürtel und die Funktionen der App greifbar zu
machen und umfassend zu erklären.
Der Sales Funnel zeigt, welche User Needs durch welche Kanäle
am besten bedient werden können.  Zunächst geht es darum die
Marke Garmin und den Garmin Belt so zu platzieren, dass die
Zielgruppe ihn als relevante Problemlösung wahrnimmt. Hierfür
eignen sich reichweitenstarke Medien wie Plakate und Digital Ads
(für beides ist die Zielgruppe laut B4P empfänglich). In der langen
"Care“ Phase gewinnen die eigenen Social Media Kanäle und
besonders die Garmin App an Relevanz. Es wird deutlich, dass die
App langfristig der wichtigste Brand Touch Point ist und somit
besonders auch ein interessanter Kanal für die Kommunikation
von Brand Content ist.
Die beiden unterschiedlichen kontextbasierten Customer Journeys
machen deutlich, welche Motive bestehen, um den Belt zu nutzen.
Diese Motive sind hilfreich für die Konzeption der App, und der zu
kommunizierenden Content Territories.
Trotzdem ist darauf hinzuweisen, dass die hier dargestellten
Verläufe sicherlich nicht auf alle Kund*innen zutreffen. So ist es z.B.
denkbar, dass Mitglieder*innen eines Sportvereins den Gürtel eher
aus Gründen der Zugehörigkeit, als aus intrinsischer Motivation der
Leistungsverbesserung nutzen.

Produkt muss gut erklärt
werden! 

Wunsch der Leistungsverbesserung Suche nach Tracking-Geräten Ersteinrichtung Regelmäßige Nutzung

Maßnahmen 

Marken-
kontext

Lebenswelt-
kontext 

Garmin hilft mir dabei,
das Maximum aus

meinem Team zu holen. 

Garmin weiß, was für
Teamsport wichtig ist
und unterstüzt auch

kleine Vereine.  

Der Garmin Belt ist in
wenigen Minuten

eingerichtet und startklar. 

Die Garmin App zeigt mir
genau das, as ich sehen

will. 

Garmin Champions kann
mich auch bei hohen

Ansprüchen unterstützen. 

Situations-
kontext   

Ich möchte die Leistung
meines Teams 

 verbessern.

Stetige Reflektions und
Selbstverbesserung sind

die wichtigsten
Erfolgsfaktoren. 

Ich brauche ein Wearable,
das die Spieler in Training
und Spiel tragen dürfen
und das sich der Verein

leisten kann.

Die Regulierungen erlauben
es mir nicht, Smartphones
oder Smartwatches beim

Spiel zu benutzen. Der Verein
hat begrenzte finanzielle

Mittel.  

Die Ersteinrichtung muss
intuitiv und schnell sein.   

Ich habe als Trainer viel zu tun
und zusätzlich einen

Vollzeitjob.

Ich muss einen guten Überblick
über die wichtigsten Daten

bekommen ohne mich ewig mit
der App zu beschäftigen. Die App

soll mich nicht mit Daten
überfordern, sndern mir

Entscheidungen erleichtern.  

Der Garmin Belt hat zur
Leistungssteigerung meines
Teams beigetragen und wir 

 wollen noch mehr erreichen!  

EInstieg in das Garmin Champions
Ökosystem  

Ich gebe mich nicht mit dem
Status Quo zufrieden.   

Ich möchte mich auf die
wichtigen Dinge konzentrieren,

Technik soll mir den Alltag
erleichtern.   

vielfältige
Finanzierungsmöglichkeiten
(z.B. Sponsoring, Leasing,
Ratenzahlung)  
Berücksichtigung der
Regulierungen aller großen
Team-Sportarten, damit der
Belt immer getragen werden
kann

"Set-Up-Wizzard" in der App
zur schnellen Einrichtung
Optionale Einrichtung durch
einen "Garmin Experten", der
alle Einstellungen vornimmt
und die App in einem
Workshop vorstellt  
Einführungstutorial: Die App-
Funktionen werden einem
nach dem ersten Training
anhand der eigenen Daten
erläutert

individuell konfigurierbare
App 
nicht benötigte Funktionen
lassen sich ausblenden
Benachrichtigung mit
hilfriechen Hinweisen (z.B.
"SpielerX ist heute weniger
gelaufen" "neuer Rekord")
"Easy-Mode" & "Pro-Mode":
Auf Wunsch entweder sehr
einfache Übersicht der Daten
oder sehr detaillierte
Statistiken

Entwicklung zusätzlicher
Produkte 
Entwicklung "Pro-Version":
Noch mehr Statstiken und
Insights dank Machine
Learning (z.B. Prognosen für
Verletzungsrisiko,
Gewinnwahrscheinluchkeit,
optimale Aufstellung) 

Marke sichtbar machen
Funktionen und Leistungen
erklären
Wünsche und Bedürfnisse
der Zielgruppe besser
verstehen  

Kontextbasierte Customer Journey - individuelle SichtKontextbasierte Customer Journey - individuelle Sicht
Wunsch der Leistungsverbesserung Suche nach Tracking-Geräten Ersteinrichtung Regelmäßige Nutzung

Maßnahmen 

Marken-
kontext

Lebenswelt-
kontext 

Mit Garmin Champions
kann ich meine Leistung
genau im Blick behalten. 

Garmin Champions ist
für Teamsport gemacht. 

Der Garmin Belt ist in
wenigen Minuten

eingerichtet und startklar. 

Die Garmin App zeigt mir
genau das, as ich sehen

will. 

Mit dem Garmin Belt kann
mein ganzes Team
erfolgreich sein.  

Situations-
kontext   

Ich will besser und
erfolgreich spielen.  

Stetige Reflektions und
Selbstverbeserung sind

die wichtigsten
Erfolgsfaktoren. 

Ich brauche ein Gerät,
das ich im Training und
beim Spiel tragen kann. 

Die Regulierungen erlauben
es mir nicht, meine Leistung

mit meinem Smartphone
oder meiner Smartwatch zu

tracken.   

Der Tracker soll sofort
und ohne

Bedienungsanleitung
einsatzbereit sein.   

Ich möchte mich auf die
wichtigen Dinge im Leben

konzentrieren und keine Zeit
mit komplizierten Produkten

verschwenden.   

Die für mich relevanten
Funktionen sollen einfach zu

finden und zu nutzen sein. Ich will
mirkeine Gedanken um den

Trecker machen müssen, sondern
mich auf das Spiel konzentrieren.

Ich möchte meinem Trainer
und meinen

Teammitlgiedern davon
erzählen, damit die Nutzung

noch sinnvoller wird und
mehr Spaß macht.  

Teilen der Erfahrung 

Ich will meine Team
Mitglieder*innen davon

überzeugen ebenfalls den
Garmin-Belt zu nutzen. 

Wir wollen unsere positven
Erfahrungen in der Liga teilen.   

Gadgets sollen mir mein
Leben erleichtern und nicht

komplizierter machen.  

konkurrenzfähige
Einstiegspreise
optionale Premiumfunktionen
Berücksichtigung der
Regulierungen aller großen
Team-Sportarten, damit der
Belt immer getragen werden
kann
leichtes Produkthandling 

"Set-Up-Wizzard" in der App
zur schnellen Einrichtung
Garmin Belt ist vorgeladen
um direkt genutzt zu werden
Einführungstutorial: Die App-
Funktionen werden einem
nach dem ersten Training
anhand der eigenen Daten
erläutert

individuell konfigurierbare
App 
nicht benötigte Funktionen
lassen sich ausblenden
Benachrichtigung mit
hilfriechen Hinweisen (z.B.
"Aufladen vor nächstem
Spiel", "neue Bestwerte")
Vergleiche mit Liga-
Statistiken

Multi-User Unterstützung in
der App (Belt kann testweise
an eine andere Person
verliehen werden)
Sharing Funktionen in der
App (z.B. Spiel-Highlights
direkt auf Social Media
teilen)
Referral-Programm: z.B.
Rabatt für geworbenen
Nutzer, 1 Monat kostenlose
Premium-Funktion 

Marke sichtbar machen
Funktionen und Leistungen
erklären
Wünsche und Bedürfnisse
der Zielgruppe besser
verstehen  

klassische Customer Journeyklassische Customer Journey
Awareness Consideration Decision Delivery & Use

Experience 

Touch-
Points

Customer
 Goals  

Plakate, YouTube Spot,
SEO/SEA, Online Ads,
Eventmarketing, SoM

(paid) 

Plakate, YouTube Spot,
SEO/SEA, Online Ads,
Sponsored Content,
Landingpage, SoM  

Landingpage,
Vertriebspartner,

Sponsored Content 

Gürtel, Garmin App, SoM
(owned), Influencer
Marketing, Garmin

Website  

Gürtel, Garmin App, SoM
(owned), persönliche
Gespräche, Garmin

Website, Retargeting 

Business
Goal

Customer 
Activities   

Alltagsaktivitäten (z.B.
Internetnutzung, zur Arbeit

fahren, Sport treiben)

Ich will meine sportliche
Leistung verbessern.

 
Wir möchten unsere

Performance als Team
steigern.

Vergleich verschiedener
Tracking-Geräte, Nutzen

für eigenes Team
recherchieren, Vor-&
Nachteile abwägen 

Ich will meine sportliche
Leistung beim Teamsport

besser verstehen. 
Wir suchen einen Trecker , den

wir  beim Training und beim
Spiel tragen können.  

Passendes Gerät
auswählen und bestellen  

Ich will eine möglichst
einfache Bestellung über
Kanäle, die ich eh nutze.

Wir wollen eine unkomplizierte,
passende Bestellung für das

ganze Team aufgeben.   

Ersteinrichtung 
Funktionen kennenlernen

und verstehen
Gerät regelmäßig

benutzen

Ich will die App auf die für
mich persönlich relevanten

Funktionen anpassen können.
Wir wollen einleicht

verständliches Set-Up und
unkomplizierte Nutzung.  

Weitere Garmin Produkte
kaufen, Premium-

Funktionen freischalten,
Erfahrung mit anderen
Sportler*innen teilen. 

Loyality & Advocacy

Ich will meine Team
Mitglieder*innen davon

überzeugen ebenfalls den
Garmin-Belt zu nutzen. 

Wir wollen unsere positven
Erfahrungen in der Liga teilen.   

Aufmerksamkeit bei
bestehenden &
Neukunden erzeugen
Assoziation zwischen
Marke & Teamsport
schaffen 

Marke als erste Wahl für
Teamsport-Tracking
positionieren
Produkt erklären 

überzeugende
Kaufargumente liefern
Kund*innen zum Kauf
bewegen
gute Angebote schaffen

Optimalen ersten
Eindruck hinterlassen
Tracker soll automatisch
in Alltag der Kund*innen
integriert sein 

Markenbindung schaffen
Aus Kund*innen
Mulitplikatoren machen

Für dich und dein Team

Sales FunnelSales Funnel

See Think Do Care

User Needs "Ich"-
Perspektive

User Needs "Wir"-
Perspektive

Content Goals

Communication
Goals

Channels

Content Structure 

Ich will meine sportliche Leistung
verbessern und bessere Insights

bekommen.

Wir möchten die sportliche Leistung
des Teams verbessern.

Wir möchten das Training interessanter
gestalten und ein besseres Verständnis

von unserem Team bekommen.

Neues Produkt bekannt machen
Marke (und Markenimage) bei
neuer Zielgruppe bekannt machen 
Interesse schaffen
Relevanz schaffen

Bestehende Garmin Kund*innen
über neues Produkt informieren 
Interesse bei neuer ZG schaffen 
Marke zum Gesprächsthema beim
Teamsport machen

Plakate
Bewegbild - YouTube 
Digital Ads
Eventmarketing & Sponsoring
Social Media Ads 

Hero & Help

Meinen Sporttracker darf ich bei den
meisten Teamsports nicht tragen.
Ich brauche ein Produkt, dass ich

sowohl während des Trainings als auch
während der Spiele tragen kann.

Ich kaufe mir einen Garmin Belt.

Ich bin von meinem Garmin Belt
überzeugt und empfehle ihn meinen

Freund*innen
Ich beginne mich für andere Garmin-

Produkte zu interessieren.

Es ist uns kaum möglich, die Leistung
der Spieler*innen objektiv zu bewerten. 

Wir wollen ein Produkt, dass wir
während des Trainings und der Spiele

tragen können.

Unsere Mannschaft kauft sich ein Set
von Garmin-Belts.

Wir tauschen uns innerhalb des Teams
über unseren Garmin-Belt aus. 

Wir tauschen uns mit anderen Teams
und Trainern über den Garmin-Belt aus

und empfehlen ihn weiter.

Funktionsweisen erklären
Zusammenspiel von Software und
Hardware erklären (App erklären)
Vorteile für Mannschaften vermitteln
Erfolgsvision vermitteln

Attraktive Angebote schaffen
Finanzierungsmöglichkeiten
anbieten

Nutzer*innen über andere Produkte
informieren
Relevanten Content in Garmin App
bereitstellen

potentielle Kund*innen animieren,
sich weiter zu informieren
Teammitglieder*innen animieren,
über Gürtel und App zu reden
Kaufwunsch wecken

potentielle Kund*innen zum Kauf
bringen

Nutzer*innen langfrsitig begeistern
und binden
Nutzer*innen dazu bringen den
Garmin Belt weiterzuempfehlen

Plakate
Sponsored Content 
Garmin Website (Landingpage)
Garmin App
Social Media (organisch)

Garmin Website
Vertriebspartner
SEO/SEA
Digital Ads
Social Media (organisch)

Garmin App
Social Media (organisch)

Hero, Hub & Help Hub & Help Hub & Help

Hinweise auf die relevanten
Content Territories 

Welche MEdien passen
wann? 



Content TerritoriesContent Territories      

Purpose Themen Beispiele

Erfolgreich als Team 

Du bist gesund und stark 

Mit Insight zum Erfolg

Mach dein Spiel  

We coach champions. 

Wir glauben, dass Menschen einen
Begleiter für ihre persönlichen
Herausforderungen brauchen. 

Wir glauben, dass Menschen verdient
haben, die beste Version von sich selbst

zu sein.  

Wir glauben, dass Menschen das Recht
haben, ihren Körper zu verstehen.  

Wir glauben, dass jedes Team durch
passendes Training und Teamspirit

erfolgreich sein kann.  

Vorstellung 
 erfolgreicher Teams Team-Challenges 

Trainer*innen-
Interviews

Trainingspläne Übungstutorials

App-Nutzung-Hacks Tipps zur Leistung-
steigerung

Spieler*invergleiche Insights aus App-
Statistiken

How-To-Videos zur
App-Nutzung

Bekanntheit &

verständnis

schaffen

Social 
media 

App &
Website

Sponsored
Content

User Generated
Content

Experten*innen-
interviews

Spiele für
Teambuilding

Vergleiche mit Profi-
Spieler*innen

Nationale Challenges Nachspielen
berühmter MatchesNext steps



Garmin B2C Marken

Garmin
Champions

vivofit

vivosmart

Forerunner

vivoactive

Instinct 

Legacy

Approach

Garmin Belt fenix

D2

venu

quatix

tactix

Descent

Marq

"Einsteiger" "Ambitioniert" "Status"

... 

Markenarchitektur

Der Garmin Belt bekommt eine klare Position in der
umfangreichen Markenarchitektur. Alle Team-
Produkte sollen in der Zukunft unter der Serie
"Garmin Champions" eingeordnet werden. Der
Name "Garmin Belt" soll Klarheit bezüglich des
Produkts schaffen und gleichzeitig die Dachmarke
stärken. Eine präsente Dachmarke beim neuen
Produkt scheint bezogen auf das Wachstumsziel
sinnvoll. Die gesonderte Stellung innerhalb des
Produktportfolios soll speziell für Erstnutzer*innen
der Marke  schnell Orientierung schaffen.  



Positionierung

Um sich zum einen von der bestehenden Konkurrenz
abzugrenzen und zum anderen die neue Markenpositionierung
zu verdeutlichen, wurden verschiedene Positionierungskreuze
erstellt.  
Wir haben zudem Schlagworte gesammelt, die wir mit der
Marke assoziieren.

vielseitig 

komplex 

einseitig leistungsorientiert

modern

spaßorientiert

einfach konservativ

ernst

spezifisch

humorvoll 

allgemein

alt

aktiv

jung

passiv

EliteElite  DurchsetzungDurchsetzung  LeistungLeistung  EffizienzEffizienz  

EhrgeizEhrgeizHartnäckigkeitHartnäckigkeit  PräzisionPräzision  

KampfKampf  RuhmRuhm  SiegSieg  SpielSpiel  GemeinschaftGemeinschaft  

LeidenschaftLeidenschaft



Auf einen Blick - Strategie 
Eine neue Zielgruppe
Da die gewählten Sportarten von beiden
Geschlechtern ausgeübt werden (und Garmin
Frauensport ernst nimmt) ist der Belt ein Unisex
Produkt für Teamsportler*innen.  

Unterschiedliche Motivationen
Seine individuelle Leistung steigern zu wollen, ist nicht
mehr die einzige Motivation, um Garmin Kund*in zu
sein. Der Belt soll auch eine Entscheidungshilfe sein
und mehr Spaß beim Training erzeugen.

Individuell und gemeinsam
Um alle Bedürfnisse der Nutzer*innen zu verstehen
und anschließen zu bedienen, wird jeder Schritt der
Strategie sowohl aus der Ich-Perspektive als auch aus
der Wir-Perspektive gesehen. 

Die Dachmarke wird gestärkt
Durch  die neue Produktreihe und den Namen
"Garmin-Belt“ soll die Dachmarke bewusst gestärkt
und kommuniziert werden. Somit wir die
Bekanntheitund der gute Ruf der Marke genutzt.  

Neue Positionierung
Obwohl die Marke erkennbar bleibt, wird  eine
veränderte Positionierung eingenommen. Garmin wird  
vielseitiger und emotionaler, bleibt aber ambitioniert
und leidenschaftlich.



Maßnahmen
4.1 Konzept
4.2 Der Belt
4.3 Die App
4.4 Preise und Finanzierung
4.5 Vertrieb
4.6 Brand Touch Points
4.7 Weitere Produkte  

4.6.1 Vereinsmarketing
4.6.2 Sponsored Content

4.6.3 Digitale Ads und Social Media
4.6.4 Plakate



"We coach champions.“ stellt die
Verbindung zwischen Marke und
Nutzer*innen dar. Die Marke verspricht,
dass Garmin Nutzer*innen mit den
Garmin Produkten zu Champions werden.
Garmin positioniert sich als zusätzlicher
digitaler Trainer für Teams. Die Rolle von
Garmin geht somit über das reine Messen
von Daten hinaus. Vielmehr sollen die
Produkte fundierte Strategieempfehlungen
geben und Trainingspläne liefern. Wie ein
echter Coach soll Garmin auch zur
Erhaltung und Stärkung des Teamspirits
und zum Spaß beim Spiel beitragen.
Hierin liegt auch der Benefit für die
Zielgruppe. Nutzer*innen erhalten nicht
einfach nur Insights in ihre Leistungen,
sondern bekommen auch eine leicht zu
erfassende Interpretation und relevante
Handlungsempfehlungen. Zudem legt
Garmin anders als seine Konkurrenten
den Fokus auch auf die Vernetzung der
Teammitglieder*innen untereinander.

GEAR UP, GAME ON 

Claim und BenefitClaim und Benefit  

Der Claim "Gear up, Game on" soll bei der
Zielgruppe nicht nur prägnant in
Erinnerung bleiben, sondern auch den
Charakter der Marke vermitteln. "Gear up“
soll ausdrücken, dass man sich mit dem
Garmin Belt für den sportlichen
Wettkampf optimal ausrüstet. Mit Garmin
kann man auch in schweren Situationen
aushalten und weiterspielen. "Game on“
betont den spielerischen Aspekt des
Teamsports. We coach Champions. 



Logo

Das Garmin-Logo besteht überwiegend aus der Wortmarke. Da
Garmin als Marke bereits bekannt und beliebt ist, wird diese
Wortmarke für die neue Produktreihe nicht verändert. Als
grafisches Element wird eine ovale Form hinzugefügt. Die Form
soll die Form des Trackers als zentrales Element der neuen
Produktreihe symbolisieren. Das Logo wird hauptsächlich in
Schwarz und Blau benutzt, wobei es je nach Untergrund auch in  
komplett weiß oder komplett schwarz umgefärbt werden kann.  



Farben

Die bestehenden Hauptfarben der Marke werden übernommen,
damit die Marke wiedererkennbar bleibt. Um das eher kühle
Markenbild aufzuwerten, wird ein kräftiges Orange hinzugefügt, 
 die Kontrastfarbe zu Garminorginalem Blau. Während das Blau
eher den analytischen berechnenden Teil von Garmin darstellt,
repräsentiert Orange die Leidenschaft zu Sport und Spiel.  

Schrift 

Für alle Design Elemente wurde einheitlich die Schriftart
"Poppins", mit den Typen benutzt. Die serifenlose Schrift ist von
der Wortmarke Garmin inspiriert und wirkt modern und
aufgeräumt. Für Überschriften und Unterüberschriften kommen
häufig "Poppins Bold" oder "Poppins Medium" zum Einsatz. Der
Buchstabenabstand wird für gestalterischen Zwecke teilweise
erweitert. 

#000000

#545454

#a6a6a6

#ffffff

#1779bd

Poppins Bold 
Poppins Medium
Poppins Light 

#d66b32



Gürteldesign ProzessGürteldesign Prozess  



Gürtel und FunktionenGürtel und Funktionen    Der Tracker misst die bei Traings oder Spielen
zurückgelegte Distanz der Spieler*innen. So kann später
nachvollzogen werden, wie viel sich Spieler*innen über
das Spielfeld bewegt haben.   

Für das Tracking der Location greift Garmin auf seine
großen Kompentenzen im GPS-Bereich zurück. Garmins
lange Erfahrung in diesem Bereich und verschiedene
GPS-Technologien versprechen eine durchgehend
zuverlässige und genau Positionsbestimmung.

Der Belt erfasst auch die Geschwindigkeit der
Spieler*innen. So können Trainer*innen beispielsweise
fundiertere Entscheidungen über Mannschafts-
aufstellungen treffen. 

Da der Sensor direkt auf der Haut aufliegt, kann der
Belt auch die Herzfrequenz messen und somit
Auskunft über Belastungs- und Ruhephasen geben. 

Die von Garmin errechneten verbrannten Kalorien
sind besonders für die Erstellung von ganzheitlichen
Trainingsplänen relevant.  



App Logo und DesignApp Logo und Design    

Die Garmin Champions App fügt sich in das bestehende System der Garmin Apps ein. Da es kein bestehendes Color-Coding-
System zu geben scheint, wurde für die App das präsente Markenblau genutzt. Das Icon soll direkt ersichtlich machen, dass es
sich um eine App fürs Teams handelt. Eine Herausforderung bestand darin, das App-Logo visuell (speziell von der Garmin Jr.
App) unterscheidbar zu machen.



Die App ist der eigentliche Star.Die App ist der eigentliche Star.        

Die Customer Journeys haben gezeigt, dass die App der
wichtigste Brand Touch Point für Garmin ist. Allein durch die
regelmäßige Nutzung kommen Kund*innen mit der Marke in
Kontakt, ohne Medien oder Werbung zu konsumieren. Die
Marktrecherche hat zudem gezeigt, dass die Bedeutung von
Apps und Software im Fitness-Markt in der Zukunft weiter
zunimmt. Es ist somit entscheidend die App stets auf dem
neuesten Stand zu halten.



Die App ist der wichtigsteDie App ist der wichtigste
Brand-Touch-Point.Brand-Touch-Point.  

Trainingspläne

tutorials
Web-App

Für die Champions App werden regelmäßig Software-
Aktualisierungen bereit gestellt. So bleibt die App nicht
nur technisch auf dem neusten Stand, es können auch
immer wieder aktiv Inhalte von Garmin an die
Nutzer*innen kommuniziert werden.  

Alle gesammelten Daten können mit anderen
Nutzer*innen geteilt werden. Besonders Trainer*innen
haben so jederzeit eine Übersicht über ihr Team. 

Alle Daten werden automatisch an einem Ort
gespeichert. So können Nutzer*innen die Historie ihrer
Traingsdaten jederzeit einsehen.  

Die App macht es Nutzer*innen leicht, sich mit anderen
Teammitglieder*innen zu vernetzen. Jederzeit können
dem bestehenden Team neue Accounts hinzugefügt
werden. 

Die App schlägt regelmäßig neue Challenges vor, die
Nutzer*innen motivieren und für mehr Spaß und
Teamspirit sorgen sollen. 



Der Belt soll hochwertig, aberDer Belt soll hochwertig, aber
finanzierbar sein.finanzierbar sein.  

Solo

Team 

Garmin Belt: 79 €
monatliche App Nutzung: 4,99€

Garantien (z.B. Diebstahlschutz)
mehr Zubehör (z.B. andere Bandformen, wasserfeste
Schutzkappe)
mehr App Funktionen (z.B. bessere Insights oder
veränderte Darstellungen)

Sonderangebote bei Produkteinführung
Rabatte für Empfehlungen 
Test-Premiumzugänge 

Basic:

GarminPlus: 

Angebote

 

Garmin Belts: z.B. 1760€ für 25 Gürtel
monatliche App Nutzung: Einzellizenzen oder
Teamlizenzen 

zusätzliche Hardware (z.B. Wifi-Kasten für
Datenübertragung in Echtzeit)
Zusatzmöglichkeiten von GarminPlus Solo 

Sponsoring (Finanzierung der Gürtel durch Sponsoring
externer Firmen, Einrichtung von Sponsoring direkt auf
Garmin Website)
Ratenzahlungen
Mietmöglichkeiten
finanzieller Support für Teams (lässt sich auch als
Content-Thema verwerten) 

Rabatte für die Ausstattung mehrere Teams eines
Vereins

Basic:

GarminPlus Teams:

Finanzierungsmöglichkeiten: 

Angebote

 

Garmin positioniert sich preislich leicht über Tracktics. Durch die monatlichen Nutzungsgebühren
für die App verdient Garmin langfristig an seinen Nutzer*innen. Die Marktrecherche hat ergeben,
dass der Anteil von Gutverdiener*innen bei Personen die Vereinssport betreiben über-
durchschnittlich ist. Um trotzdem zu gewährleisten, dass der Gürtel für eine große Anzahl von
Teams finanzierbar ist, bietet Garmin eine Reihe von Finanzierungsmöglichkeiten an. Zudem gibt
es verschiedene Preisstufen und zusätzliche Hardware, die optional dazu gebucht werden
können. So bleibt das "Basic-Modell“ erschwinglich und kaufkräftigere Teams und Kund*innen
können Premiumoptionen erwerben. 



Grundlage für die Auswahl der
Vertriebswege  sind einerseits die
bestehenden Partner von Garmin sowie
anderseits Daten über die neue
Zielgruppe aus der Best4Planning Studie. 
Ein essentieller Vertriebsweg ist der
eigene Garmin-Online-Shop. Traffic von
digitalen Ads und organischem Social
Media soll im Regelfall direkt zur speziell
für den Garmin Belt kreierten Landing
Page führen.
Die B4P-Studie hat ergeben, dass die für
die Zielgruppe am wichtigsten Vertriebs-
wege  für Elektronikgeräte Online-Shops,
Teleshopping, Elektronik-Fachgeschäfte
sowie Elektronikgroßmärkte sind.
Discounter spielen hingegen keine Rolle
und passen zudem nicht zur hoch-
preisigen Positionierung von Garmin.
Da Gürtel im weitesten Sinne zu Mode
gehören, werden große Modehäuser wie
Zalando ebenfalls in die Vertriebs-
strategie integriert.  
Garmin ist bereits in den meisten dieser
Vertriebspartner gelistet. Bestehende
Partnerschaften können so ideal für die
neuen Produkte genutzt werden. 
Als zusätzliche Vertriebspartner sollten
mannschaftssportspezifische  Händler
wie cawila oder Sport-Thieme akquiriert
werden. 

VertriebswegeVertriebswege  



Die gesonderte Garmin Belt
Landingpage ist vor allem kurz
vor und während der
Produkteinführung relevant. Der
gesamte Traffic  von digitalen
Ads und Social Media soll auf
diese Landingpage geleitet
werden. So geht der neue Belt
nicht im bereits bestehenden
Produktportfolio unter. Später
kann der Belt auch auf der
regulären Garmin Website
platziert werden. 

LandingpageLandingpage  



Sponsoring

Schulungen

Sportverbände

Webinare

VereinsmarketingVereinsmarketing      

App-Nutzungs-hacks

mehr insights

Launch-Event 

Vereine sind wichtige Stakeholder für
Garmin. Durch die Kooperation mit
großen Sportverbänden kann Garmin
viele potentielle Nutzer*innen gleich-
zeitig erreichen. Dabei geht es nicht
nur um Sponsoring und Branding,
sondern auch um die Entwicklung von
für die Zielgruppe spannende
Veranstaltungsformaten.
Eventmarketing hat schon lange einen
festen Platz im Sport. Mit der Garmin
Champions Reihe hat Garmin auch
einen relevanten Anlass, um Event-
marketing im Sport zu betreiben.
In Schulungen und Webinaren können
Garmin-Expert*innen die Funktions-
weise des Gürtel detailliert erklären
und so vor allem ehrenamtliche
Trainer*innen unterstützen und lang-
fristig an die Marke binden.
Produktneueinführungen können mit
Hilfe  aufwendig inszenierter Events
begleitet werden.



Video Content

Blogposts

Artikel

Influencer-

Marketing

Durch Sponsored-Content haben wirDurch Sponsored-Content haben wir
Raum, um den Belt zu erklären.Raum, um den Belt zu erklären.  

"Mit Insight zum Erfolg "

Verständnis schaffen





Sportportale & Apps Verbandswebsites

Social Media Ads

Sport-Streamingdienste

beliebte Websites Eigene Kanäle

Zielgruppe abholen
Digital Ads schaffen Aufmerksamkeit undDigital Ads schaffen Aufmerksamkeit und
Reichweite bei den richtigen Leuten.Reichweite bei den richtigen Leuten.          

Durch genaues Targeting können digitale Ads gezielt die relevante Zielgruppe ansprechen. Gerade für die Einführung des Produktes und die
Bekanntmachung der Marke sind Bannerwerbung und digitale Anzeigen relevant. Neben thematisch passenden Websites wie Sportportalen
und Sport-Streamingdiensten sollen die digitalen Anzeigen auch auf laut B4P bei der Zielgruppen beliebten Websites wie GQ oder Women's
Health platziert werden.









Organisches Social Media KonzeptOrganisches Social Media Konzept  
Juni Juli August September Oktober November Dezember Januar Februar März April Mai

Teaser
Verlinkung
Garmin
Champions
Channel 
"Gear up,
Game on"
präsent
zeigen
eigentliches
Produkt
noch nicht
zeigen 

Verlinkung
Garmin
Champions
Channel
konkrete
Produkt-
vorstellung

starker
Fokus auf
den Belt  
anderer
Content tritt
eher zurück

Anzahl der
Postings
zum Belt
nimmt ab
ein mal pro
Woche
Content
zum Thema
Teams  

ein mal pro
Woche
Content
zum Thema
Teams

ein mal pro
Woche
Content zum
Thema
Teams

ein mal pro
Woche
Content
zum Thema
Teams

ein mal pro
Woche
Content
zum Thema
Teams

ein mal pro
Woche
Content
zum Thema
Teams

Garmin Belt
tritt wieder
mehr in den
Vorder-
grund  

täglicher
Content
viele
emotionale
Bilder 
Teaser 
eigentliches
Produkt
noch nicht
zeigen
 "Gear up,
Game on"
präsent
zeigen

täglicher
Content 
konkrete
Produkt-
vorstellung
viele Bilder
von
Menschen
mit dem
Gürtel
grobe
Vorstellung
des
Produkts 

Countdown
für Launch 
Verlinkung
von
Landing-
page
Aktionen,
Rabatte und
Challenges 
konkrete
Vertriebs-
partner
zeigen 

detaillierte
Funktions-
weisen
erklären 
langfristige
Formate für
Entertain-
ment
etablieren
User
Generated
Content
(UGC)
reposten
Support
über Twitter
einrichten 

detaillierte
Funktions-
weise
erklären
langfristige
Formate für
Entertain-
ment
etablieren
UGC
reposten
Support
über Twitter
einrichten
Challenges
kreieren  

ausführliche
User-
geschichten 
Tutorials
zeigen
Challenges
kreieren 
über
Software-
updates
informieren   

Zusammen-
arbeit mit
kleinen
Teams
aufbauen
(z.B. durch
"Account-
Übernahme"
Interviews
App-Hacks 

Weiter-
führung
aller
etablierten
Content-
Formate 

Rückblick
auf die
Saison
verstärkt
Erfolgs-
geschichten
erzählen
Visionen für
die nächste
Saison
vermitteln

 

Angebote
für die neue
Saison
schaffen
verstärkt
Erfolgs-
geschichten
erzählen
Visionen für
die nächste
Saison
vermitteln

Garmin -
allgemeine

Kanäle

Garmin
Champions 

ein mal pro
Woche
Content
zum Thema
Teams

Garmin Belt
tritt wieder
mehr in den
Vorder-
grund  
evtl. Teaser
für neue
Produkte  

Weiter-
führung
aller
etablierten
Content-
Formate 

Weiter-
führung
aller
etablierten
Content-
Formate 

Phase Teasing
Vorankündigung

Vorbestellung Launch Produkterklärung
Infotainment

Brand Content
evtl. Kick-off für

Launch von
neuen

Produkten 

Produkterklärung
Infotainment

Storytelling
Brand Content

Storytelling
Brand Content

Storytelling
Brand Content

Storytelling
Brand Content

Storytelling
Brand Content

Storytelling
Brand Content

neue Kund*innen
gewinnen



organisches Social Media Konzeptorganisches Social Media Konzept  

Der Social Media Plan soll beispielhaft darstellen, wie die
unterschiedlichen Content-Territories umgesetzt werden können. Da
Garmin auch bisher für jede einzelne Sportart auch einen eigene
Social-Media-Kanäle hat, werden für die neue Produktreihe ebenfalls
neue Kanäle unter dem Namen "Garmin-Champions“ erstellt.
Außerdem ist davon auszugehen, dass sich die alte und die neue
Zielgruppe von Garmin nur teilweise überschneiden. Die Darstellung
des Belts auf dem allgemeinen Kanal könnte daher zu hohen
Streuverlusten führen. Der allgemeine Garmin-Kanal soll am Anfang
vor allem Traffic für die neuen Kanäle schaffen und das Thema
"Teams“ langfristig als ein Contentthema etablieren. Auf den eigenen
Kanälen kommen die Content-Territories ausführlich zur Geltung.



Auf Instagram könnenAuf Instagram können
alle Content-Territoriesalle Content-Territories
zusammentreffen.zusammentreffen.      

Erfolgreich als team

team-challenges

trainer*innen-
interviews

Emotionalisierung

produktvorstellung



Organisches Social Media DesignOrganisches Social Media Design  

Je nach Phase wurden unterschiedliche Arten von Postings entworfen.
Während in der Teasing-Phase die Marke ohne das Produkt im
Vordergrund steht, treten in der Infotainment-Phase Produktinformationen
in den Vordergrund. In der Storytelling-Phase werden vermehrt individuelle
Geschichten kommuniziert. Die auf Social Media dargestellten Challenges
und die entsprechenden Badges (Sechsecke) werden auch in der App
wieder aufgegriffen.



YouTubeSpot StoryboardYouTubeSpot Storyboard  

Schwarzes Bild: Man hört Fangesänge und Hintergrundgeräusche aus
einem Stadion, Geräusche von Pässen und Sprints. Der Ton wird

langsam lauter. 

Mit jedem Pass/Sprint, erscheinen rhythmisch geschriebene Statistiken
zum Spiel, die sich über das Bild bewegen und jeweils einem weißen

Kreis folgen. Die Kamera scheint dem Geschehen näher zu kommen.  

Während die Fangesänge lauter werden, flackert einige Male kurz das
Bild eines großen 1. Liga Stadions auf. Die Statistiken beschreiben

einzelne Spieler, welche Teams spielen bleibt unklar.  

Das Bild wird schlagartig wieder schwarz, der Lärm nimmt weiter zu. Es
tauchen zusätzliche Informationen auf. Die Kamera scheint herunter

und an das eigentliche Spiel heran zu fahren.  

Ein Amateur-Spiel wird sichtbar und die selben Statistiken beschreiben
nun die Spieler eines der Teams.  2 Stürmer kämpfen um den Ball und sprinten auf das Tor zu.  



YouTubeSpot StoryboardYouTubeSpot Storyboard  

Die Kamera schwenkt um und schaut über die Schulter des Trainers,
der die Szene konzentriert auf der Garmin Champions App verfolgt und

kurz laut eine Anweisung ruft.  

Ein Spieler bekommt eine Torschussmöglichkeit, plötzlich wird es still.
Der Spieler schießt in Zeitlupe den Ball und wird digital dargestellt. Der

Gürtel zeichnet sich ab und leuchtet. Der Spieler schießt ein Tor.  

Die Kamera zeigt auf die kleine Regionalligatribüne, die kleine Gruppe
von Fans beginnen laut zu schreien, die Geräusche aus dem großen

Stadion werden dazu gemischt.  

Die Kamera zoomt aus dem Geschehen heraus und bewegt sich weg
in Richtung Himmel. 

Die Erde wird gezeigt. Statistiken aus anderen Ländern werden
eingeblendet. Das Bild wird langsam wieder schwarz.  Garmin Logo und Informatonen zum Garmin Belt werden gezeigt. 



Plakate Design - EntwicklungPlakate Design - Entwicklung

Die B4P Studie hat gezeigt,
dass die Zielgruppe für
Plakate empfänglich ist. Das
könnte eventuell an der hohen
Mobilität der Zielgruppe liegen.
Die Plakate eignen sich  gut,
um zu Beginn eine hohe
Reichweite aufzubauen. Die
Plakate wurden ausgehend
von den im Social Media Plan
definierten Phasen entworfen.
Während manche nur die
Marke und den Claim zeigen,
steht bei anderen der Belt im
Fokus. Die Bilder sollen
emotionalisieren und die
Positionierung im Teammarkt
unterstreichen.



Plakate Design - die finalen EntwürfePlakate Design - die finalen Entwürfe    







Die mögliche Entwicklung weiterer Produkte für den
Teamsport war einer der Gründe für die Entscheidung
zum Eintritt in den Teammarkt. Die Etablierung als
bekannteste Marke für Teamsport-Tracking kann
Garmin langfristigen wirtschaftlichen Erfolg sichern.
Die Ideen für die Weiterentwicklung der Garmin
Champions Reihe zeigen weitere Wachstums-
möglichkeiten auf. 
Eine naheliegende Option besteht in der Erweiterung
der App, die in Zukunft auch Gesundheits- oder
Ernährungsaspekte beinhalten könnte. Gespräche mit
Tracktics-Nutzer*innen haben gezeigt, dass
Sportler*innen sich auch Schuhe oder Bälle mit
Trackern wünschen, um aussagekräftige Daten über
beispielsweise Pässe und Schüsse zu gewinnen.
Es ist davon auszugehen, dass der Home-Fitness-
Bereich in Zukunft wichtiger wird. Die Entwicklung eines
AI-Trainers, der echtes Personal ersetzt könnte daher
interessant sein. Tracktics-Nutzer*innen haben sich
zudem gewünscht, durch die Tracking-App auch
direkt mit Fans zu kommunizieren. Fans eines Vereins
könnten sich eine Fan-App installieren und über
diesen Weg Informationen über das Spiel,
ausgewählte Insights in Statistiken und Möglichkeiten
zur Kommunikation mit den Spieler*innen bekommen.
Um Spiele auch medial besser aufzubereiten sind
dünne Tracking-Chips, die direkt auf die Haut der
Spieler*innen geklebt werden denkbar. Intelligente
Drohnen könnten den Chips und damit dem
Spielgeschehen direkt folgen und Aufnahmen
machen.
Eine weitere Produktdiversifikation würde der Eintritt in
den Gaming-Markt bedeuten. Die gesammelten
Statistiken der Spieler*innen könnten in bestehende
Sportsimulationsspiele integriert werden. So hätte
man im Spiel nicht nur die Möglichkeit berühmte
Spieler*innen als Avatar zu nutzen, sondern auch
Spieler*innen des lokalen Lieblingsvereins in das Spiel
zu integrieren.

Es gibt viel Potential fürEs gibt viel Potential für
die Zukunft.die Zukunft.    



Auf einen Blick - Maßnahmen 

Garmin als Coach
Garmin positioniert sich nicht nur durch den Claim,
sondern auch durch die Funktionen von Belt und App
als zusätzlicher Coach, der Teams zum Erfolg führt.

Die App ist der Star
Die App ist nicht nur der wichtigste Brand Touch Point,
sie stellt auch das Herzstück des Produktes dar. Sie ist
eine wichtige Abgrenzung zur Konkurrenz und hat
Entwicklungspotential.

Unterschiedliche Kanäle - unterschiedlicher Content 
Garmin bespielt mit seiner Kommunikationsstrategie
unterschiedliche Kanäle, die verschiedene
Anforderungen erfüllen und die definierten Content
Territories aufgreifen.

Kunden werden zu Partnern
Vereine und Sportverbände sind nicht nur hilfreich um
Kund*innen zu erreichen, sie stellen auch gleichzeitig
langfristig wichtige Geschäftspartner*innen dar.

Mehr Wachstumsmöglichkeiten
Nachdem Garmin den Teammarkt mithilfe des Belts
betreten hat, ergeben sich noch weitere Möglichkeiten
für innovative Produkte und Dienstleistungen.



Reflektion
5.1 Chancen
5.2 Risiken



ChancenChancen

Langfristigkeit  

Die Durchdringung des Teammarktes bietet langfristige Chancen für die
Entwicklung und den Absatz neuer Produkte. Da der Wearable-Markt
tendenziell gesättigt zu sein scheint, ist eine Positionierung, die sich stärker auf
Software oder andere Trackinggeräte fokussiert, sinnvoll.

Ressourcen nutzen

Garmin kann bestehende Stärken, wie Bekanntheit und Vertriebsnetzwerk
nutzen. Garmin hat bereits eine große technologische Exptertise für die
Entwicklung von Trackinggeräten für spezifische Sportarten und kann diese
auch für passgenaue Trackingalgorithmen für Teamsportarten nutzen. 

Der Markt ist attraktiv 

Tracking im Teamsportmarkt wird bisher nur von wenigen Anbietern bedient.
Zudem ist der Markt groß. Die Strategie ist zudem leicht internationalisierbar
und auf in anderen Ländern populäre Teamsportarten übertragbar.  

Neuer Markt, neue Chancen  

Garmin hat mit den Eintritt in den Teammarkt die Möglichkeit seine bestehende
Zielgruppe und damit auch sein Markenbild zu erweitern. Teamsport bietet die
Möglichkeit die Marke zunehmend zu emotionalisieren und das evtl. veraltete
Markenbild glaubhaft durch ein neues zu ersetzen. 

  Dachmarke stärken  

Garmin hatte zuletzt vermehrt mit zurückgehenden Marktanteilen und erhöhter
Konkurrenz zu kämpfen. Durch die neue Produktreihe, die aktiv im Zentrum der
Marke platziert wird, wird die Marke Garmin so gestärkt, dass u. a. auch der
Abverkauf der anderen Wearables zunehmen sollte. 



RisikenRisiken

Der Gürtel ist sehr erklärungsbedürftig

Tracking im Teamsport ist nicht komplett neu, aber auch noch nicht weit
verbreitet. Speziell für weniger technikaffine Zielgruppen ist es daher eine
größere Herausforderung, den Benefit des Gürtels und der App zu erklären.  

Der Markt ist unbekannt 

Es gibt nur wenige Daten über Tracking im Teamsport. Es ist somit im Vorfeld
kaum zu prognostizieren, wieviele Teams in Deutschland überhaupt ein
Bedürfnis für Tracking haben. Ob die Nachfrage allein durch die
Kommunikation von Garmin zu erzeugen ist, ist kritisch zu hinterfragen.  

Hoher Innovationsdruck 

Technologische Vorsprünge werden zunehmend kleiner und schneller
aufholbar. Es besteht wahrscheinlich die Gefahr, dass Nutzer*innen zu anderen
Anbietern wechseln, sobald ein besseres Produkt auf den Markt kommt.  

Integration in Dachmarke birgt auch Gefahren 

Obwohl die Entscheidung, den Garmin Belt nicht unter einen neuen Marke
herauszubringen, bewusst getroffen wurde, birgt diese Entscheidung auch
Risiken. Eventuell wäre die Positionierung der Garmin Champions Reihe unter
einer Subbrand erfolgreicher und glaubwürdiger. 

Zu wenig Kontakt mit der Zielgruppe 

Obwohl wir mit Tracktics-Nutzern gesprochen haben, gab es wenig Kontakt zur
ZG. Wir konnten nur begrenzt Insights ableiten und Maßnahmen, wie z.B. den
Claim zu testen. Es besteht zudem die Gefahr, dass wir von den Ansichten der
Tracktics-Nutzern zu schnell auf die komplette Zielgruppe geschlossen haben.  
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