Der Weg "Raus aus dem Preiskampf"

Kunde Kunde Kunde Kunde Kunde
[ kann aus einer Vielzahl von Angeboten und Betrieben auswahlen [ (
Angebot _— wenn kein Unterschied, «— Angebot Angebot Angebot
T entscheidet der Preis!!!
= negativ T T T

! Eigener Betrieb I aber | Mitbewerber Mitbewerber Mitbewerber |

wenn Unterschied,
tritt Preis in den Hintergrund!
= positiv

}

Ziel deshalb:

Mein Angebot / Betrieb muss sich also von den Mitbewerbern deutlich unterscheiden!

Der Weg > 1. Schritt:  Analyse meines Angebotes / Betriebes
e 2. Schritt: Analyse der Angebote / der Betriebe der Mitbewerber
—_— 3. Schritt: Vergleich meines Angebotes / Betriebes mit den Angeboten / Betrieben der Mitbewerber
E— 4. Schritt: Ermittlung der Stirken und Schwachen meines Angebotes / Betriebes
—_ 5. Schritt: Festlegung der Schwerpunkte zur Optimierung meines Angebotes / Betriebes
e 6. Schritt: Einleitung und Umsetzung von MaBnahmen zur Optimierung meines Angebotes / Betriebes

09.12.2011 "Raus aus dem Preiskampf" Frank Latayka Beratung Druckindustrie



