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VALUE PROPOSITION NUTZEN (ALLEINSTELLUNG | (FAHIGKEITEN )
WAS? _ . Welchen Mutzen ziehen Kunden aus Was kdnnen nur Sie und Kunden Warum beilhnen kaufen?
Was ist Ihr Leistungsversprechen? einer Zusammenarbeit mitihnen? auchwirklich bendtigen? '
wemP ADRESSIEREN ZIELKUNDEN ZIELMARKTE ZIELBEZIEHUNG
"W Wem wird es angeboten? bt | et
) ZUGANG ANGEBOTSFORM || VERTRIEBSKANALE ||VERTRIEBSPROZESS
W|E‘? i 1= Wie wird der Nutzen angeboten, Welche zeitgemaiken Vertriebskandle | | SpiegeltderVerriebsprozess den

Wie ist Ihr Vertriebszugang?

woflr wird bezahlt?

sind relevant?

Kaufprozess des Kunden wider?

STRATEGIE

Warum all das?

MARKTPOSITION

Was istihr Status-Quo und
wo wollen Sie hin?

DIFFERENZIERUNG

Wie differenzieren Sie sich?

ZIELSETZUNG

Was ist die strategische Zielsetzung?

POSITIONIEREN |PRASENZ PLATTFORMEN NETZWERKE
s St Wo missen Sie prasentsein: Welche Plattformen und Marktplatze In welchen Metzwerken sind
Wo positionieren Sie sich? analog und digital? bieten Kundenzugang? Ihre Kunden aktiv?
WELCHE? AKTIVITATEN MARKETING VERTRIEB STEUERUNG
' o . i Welche zeitgemalken Marketing- Welche zeitgemanrken Wie wird der Erfolg bemessen,
Welche Aktivitdaten sind notwendig? | axtivitaten sind notwendig? Vertriebsaktivitaten sind notwendig? gesteuertund entlohnt? )
RESSOURCEN ORGANISATION TECHNOLOGIE PARTNER
WOMIT? i : Wie kann die Technologie das Erlebnis ;
Welche Unterstitzung einer State-of- e S e Was kann ein anderer besserund
Womit wird agiert? \Ine-Art Organisation benotigen Kunden?) ihes auch? ; ) @mstlger? )
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