Hausaufgaben von: Name:

1. Definiere Deine 3-4 wichtigsten Kunden oder Kundengruppen.

2. Flille fur jede Kundengruppe ein BMC Board aus in den Punkten 1-5
Verwende dazu die Aussagen aus dem Arbeitsblatt 1. Ergdnze die Aussagen ggf.

Schlusselpartner @ Schlusselaktivitaten & Wertangebot @ Kundenbeziehung O Kundensegment ﬁ

Schlusselressourcen @ Kundenkanale %

Kostenstruktur Einnahmequellen %

3. Erstelle eine Starken -Schwéachen Analyse, ebenfalls mit Deiner Bewertung aus Arbeitsblatt 1

STARKEN SCHWACHEN

Bewerte folgende gen, wi mit

KUNDEN
Wir haben hauptsachlich Stammkunden
Der Kundenstamm ist gut segmentiert
Wir gewinnen sténdig neue Kunden

Kunden- die Beziehungen sind sehr gut
beziehung

die Beziehungen sind sehr gut

wir kénnen unsere Beziehung sehr gut
auf verschiedene Kunden einstellen

Es ist schwer und aufwendig fiir
Kunden unser Angebot woanders zu
bekommen.

Wir sind eine Marke

Vertriebs-
kénale

Unsere Vertriebskandle sind sehr gut
ausgebaut.

Unsere Vertriebskanéle sind sehr
effizient.

Wir arrairhan alla Kindan mit dan
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4. Wie tickt Dein Kunde?
Versetze Dich in Deinen typischen Kunden (jeweils auf die Gruppe bezogen) und fillen den

Bogen aus.

Was denkt und fiihit Dein Kunde?
Was sind die wirklichen BedUrfnisse, Bedenken und Anspriiche

Was denkt Dein Kunde? Was sieht Dein Kunde?
Was sagt sein Umfeld, : Was sieht er beim Mitbewerb,
Freunde, Chef, Eltern... was sieht er in sienem Umfeld.

Was sagt und tut Dein Kunde?
Seine Meinung, sein Auftreten,
sein Verhalten

B Negativ Positiv
Angste / Frustrationen / Engpaasse Wiinsche / Bedurfnisse / ErfolgsmafBstabe

5. Erstelle ein Diagramm nach der Blue Ocean Methode. Definiere die Kriterien Deines Marktes
anhand dessen was der Kunde denkt fihlt und sieht und sagt.
Bewerte dann Dein Unternehmen und 2-3 der wichtigstes Mitbewerber.

Zeichne die Kurve ein und erganze ggf. Kriterien, die Du jetzt nach dem Brainstorming
vielleicht schon zusatzlich erfiillen kénntest.
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6. Mach Dir erste Gedanken zum Kéauferzyklus, indem Du erste Ideen und Aussagen zu folgendem

Arbeitsblatt findest.

Kundenproduktivitat:
Wo liegen hier die gréBten Blockaden

Einfach:
Wo liegen hier die gréBten Blockaden

Bequem:
Wo liegen hier die gréBten Blockaden

Risiko:
Wo liegen hier die gréBten Blockaden

Fun / Image:
Wo liegen hier die gréBten Blockaden

Umweltbewusst:
Wo liegen hier die groBten Blockaden
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rudolf.bleicher@qg8sl.de


http://www.die-chefberater.de
mailto:rudolf.bleicher@q8sl.de

