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Das Werttreibermanagement-Radar
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» Wie sieht Ihre Kundenlandkarte aus?

« Welche Anforderungen/Erwartungen haben diese Kunden?

« Wer sind die Entscheidungstrager?

» Nach welchen Kriterien wird entschieden?

» Wie entwickelt sich |hre Leistungskarte?

*  Wie wird der Wandel von der Push- zur Pull-Strategie erreicht?
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Preis/Leistung

Marge Montagekosten Image Customizin Preis
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Bilder der Autoren

Prof. Dr. Claus W. Gerberich Marco Kienzle
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