MARKET POWER CHECK®

... gestalten wir aktiv die Zukunft oder passiert sie uns einfach?

Im Zuge unserer Beratungstétigkeit hat sich vermehrt der Bedarf nach einer ,objektiven”

Orientierung an Kundenbedurfnissen gezeigt. Kundenorientierung heifit for uns die Leistungen
des Unternehmens an den bewussten aber auch unbewussten Bedirfnissen der Kunden

auszurichten.

Der Markt entscheidet Gber die ,richtige” Leistungsgestaltung.

KUNDENORIENTIERUNG: VOM
GLAUBEN ZUM WISSEN

Alleinstellungs-
merkmal

Kundenbedirfnis

unser
Angebot

bewusst
Wo sind wir gut?

unbewusst

©  kaufentscheidend

Mitbewerb Was schéitzt der
Kunde?
Welche Leistungen eines  Unternehmens
(Produkt,  Service, Verkauf, administrative

Prozesse etc.) gilt es zu verbessern, um das
Kaufverhalten
beeinflussen?

seiner Kunden positiv  zu

Was davon schéitzt der
Kunde?

Wie gut im Vergleich

Wi s e .
tegutsind it zum Mitbewerb?

Wo sind wir vielleicht sogar besser als der
Mitbewerb, was dem Kunden aber egal ist, weil
er gar keinen Wert darauf legt?
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Letztlich laufen Kaufentscheidungen zu
einem grof3en Teil unbewusst ab. Wie kann
man an die wirklich relevanten Motive und

Daten herankommen?

WENN SIE’S GENAU WISSEN
WOLLEN

Unser Befragungssystem liefert zusatzlich zu
den klassischen Ergebnissen (Wie gut sind
wir im Vergleich zu etc.) die Antwort auf
emotionale

unbewusste Entscheidungs-

motive.

Wenn lhnen der Preis fir das, was Sie
ohnehin schon wissen, zu hoch erscheint.

Wir finden die Aniworten, die lhren
Kunden selbst nicht bewusst sind!
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