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Hallo, mein 
Name ist 

Dietmar DAhmen 
und heute in 

berlin...

Technologie 

entwickelt sich  rasend 

schnell. 

UND: sie wird auch nahezu in reAl-

time von den Menschen 

angenommen. Smartphones gibt 

es erst seit 6 Jahren… aber 

1 Mrd. nutzen sie.

Der Trend der "Teen-

Kommunikation" geht zu immer 

"Schnelleren" Medien. SNAPCHAT 

ist hier ein gutes Beispiel.  Der 

Trend ist so stark, er hat einen 

eigenen Namen: NOW-ISM

...möchte ich über eine neue 

Gesellschaft, über neue 

Kommunikation und über die 

shareing economy reden.

Alles wird 

schneller neu! DAS heisst 

auch: AlLes wird schneller 

alt. für uns "neue" 

Kommunikationsformen, SIND 

für die Kids von heute 
"Steinzeit".



NOW ist für uns sehr 
wichtig. EMOTIONEN sind 

NOW...
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Neuer Information glauben 

wir mehr als alter Information. 

Selbst dann, wenn die alte 

Information "offiziell" ist (wie z.B. 

ein Zeugnis) und die neue "in-

offiziell" (Wie z.b. die aussage eines 

Klassenkameraden). Das gilt auch für 

Marken. Früher war es gut, wenn 

marken ALT und etabliert waren. 

Heute haben Neue marken einen 

eingebauten Bonus.
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BEACHTE: NEBEN DER ZEIT ist  AUCH DER ORT eine dimesion von NOW.  LOKALE services SIND GENAUSO  STARK WIE ZEITLICHE. 25 % aller searches sind lokal. ZEIT UND ORT SIND - WIE IN DER QUANTENPHYSIK- AUCH IM MODERNEN MARKETING und ganz besonders bei sharen - IDENT.

NOW-ISM ist ein grosser Driver 
im Modernen leben! ABER: ich kann 
nicht rennen…. und trotzdem beide 

Beine am beine am Boden haben. Now ist 
also immer etwas risikoreich. deshalb 

braucht Now-ISm  besonders viel  
vertrauen.  Gerade beim sharen wird 

"kollektives Vertrauen"  und 
Sicherheit massiv wichtig!!!!!!

3) weil jeder "Moment of truth" 
immer "JETZT" ist. 

Ein gutes Marken-Erlebnis "Wenn ich es 
erwarte" ist prima (z.b. auf der Website, 

wenn ich online einen Individuellen Service 
bekomme oder mehr über die Herkunft eines 

Produktes erfahre.

Ein Markenerlebnis "Wenn ich es nicht 
erwarte" ist noch viel besser. Wir sind 
geflashed: WOW, cool! Hätte ich nicht 

gedacht.
Hier steckt die Kraft von "real 

time Advertising".

2) weil "NOW" eingebaute DRINGLICHKEIT 
hat (wenn wir etwas leihen willen, wollen 

wir es…now!)

"NOW" war schon 
immer mächtig.

1) weil es süchtig macht 
(wir haben Angst 

etwas zu verpassen)



 "Total NOW" wurde erst möglich durch "total connectivity". wir haben 1 mrd. smartphones, 6 mrd. Handies. Das ändert wie wir leben. Wie wir arbeiten. Wie wir besitzen. früher war Arbeit fix. Wir hatten einen job. Heute ist Arbeit liquide. wir wechseln jobs.

Früher war 
besitz eine gute 
Idee, den zugriff 

auf Güter zu 
sichern. Besitz 

connectete uns zu 
Gütern. Leider wurden 

wir die gefangenen 
der güter. Wir 
besassen die 

güter…und die 
Güter besassen 

uns.
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Heute haben wir erkannt: Besitz 
ist Nicht gleich Access,   nur Access 

= Access. Ich bin meist nicht neben 
meinen platten. Musik per spotify habe 
ich jedoch immer. Obwohl ich die 

songs nicht besitze!

Generation connected ist permanent 
online. Macht uns das verrückt? im 

Gegenteil:

DER ZWEITE 
GROSSE TREND NEBEN "NOW" 

IST CONNECTIVITY. UNSERE 
SMARTPHONE QUÄNGELT DIE GANZE ZEIT: 

NUTZ MICH….ZEUG PASSIERT…. SCHAU NACH 
WAS LOS IST! WIR ERWARTEN "CONNECTIVITY" 
AUF ALLEN EBENEN! DIESER TREND  IST SO 

STARK, ER DEFINIERT EINE NEUE 
ZIELGRUPPE: GENERATION 

CONNECTED.
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1 Objekt + 1 gps + 1 
app= verändert unsere 

leben!

Heute sind 
marKEn operating 

systems. 1  Cola + 1 
fanta+ 1 sprite = 3 

Getränke. 

GENERATION CONNECTED 
verändert alles. auch die 

Erwartung an marken. früher waren 
marken unique. heute sind marken 
commodity. nur wer ganze marken 

ecosysteme bietet, ist heute ganz 
vorne mit dabei.
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Die Zeit der 
passiven Kon-
sumenten ist 

vorbei. Wir erinnern 
uns: Lateinisch: KON…

bedeutet das 
gegenteil. Kon-

sumenten machten 
das Gegenteil 

der Marke.
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Amateure beeinflussen 
Ihren Verkaufserfolg wie 

nie zuvor:

47% Ihrer Kunden trauen 
Werbung 

92% Ihrer Kunden trauen 
anderen Menschen
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Q: WO ERWARTEN WIR 
"CONNECTIVITY"?

  
A: ÜBERALL"

1.CONNECTIVITY 
ZWISCHEN KUNDE UND  

MARKE

2.CONNECTIVITY 
ZWISCHEN DEN DEVICES

3.CONNECTIVITY 
INNERHALB DER DEVICES

fortschritt ist nicht wie schlau man ist, sondern wie connected man ist.
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at YDA, Cannes)  and EDCOM, the educational arm of the 

European Association of Communications Agencies. 
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from Silicon Valley to Moscow, from London to Los Angeles.
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 Over 20 years of advertising in 
Hamburg, Los Angeles, Munich, New 

York, Vienna, Berlin.Dietmar Dahmen started out as a 
strategic planner, and later moved 

on to become a highly decorated 

creative. He was Creative Director 

with DDB, Executive Creative Director 

with Ogilvy, Chief Creative Officer and 

Managing Director with BBDO. As one 

of europes top experts on digital 

branding, marketing and 
communication, today dietmar is a 

trainer , coach and consultant for 

change, future success and digital, 

visionary marketing. He is co-
founder of the eco e-community 
Earthback and holds the positions of 

Chief innovation officer with exc.io. 


