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Der Markt-Chancen-Check fiir kleine

und mittlere Unternehmen.

Lieber Kunde,

die Beantwortung der folgenden Fragen gibt uns die Moglichkeit, einen ersten genauen Uberblick
Uber die aktuelle Markt- und Wettbewerbssituation lhres Unternehmens zu bekommen.

Anhand der Antworten konnen wir ferner erkennen, wie die individuelle Positionierung mit
Ihnen abzulaufen hat, damit Sie in lhrem Markt eine erfolgreiche Marke werden und mit
sprudelnden Umsatzen und weitreichenden Kunden- & Auftragssteigerungen rechnen diirfen.

Bitte fiillen Sie den Fragebogen so umfassend wie moglich aus und senden ihn zuriick an
folgende Adresse:

jr@die-positionierer.com.

Viel Vergniigen
DIE POSITIONIERER



MARKENSTARKEN-FINDER IM POSITIONIERUNGSMODELL

Name des Haupwettbewerbers Name unseres Unternehmens

sehr hoch /

niedrig / schlecht sehr gut

hoch / gut

Kriterium: Kunde

I Wie ist der Kenntnisstand liber unsere Kunden?

2 Wie hoch ist lhr durchschnittlicher Umsatz pro Kunde?

3 Wie schitzen Sie die Bekanntheit bei Ihren Kunden aktuell ein?
4 Wie schitzen Sie aktuell Ihr Image bei Ihren Kunden ein?

5  Wie schatzen Sie aktuell Ihre Markenprisenz bei lhren Kunden ein?

Wie schatzen Sie aktuell Ihre Kundenanzahl, gemessen am
Gesamtmarkt in der BRD, ein?

7 Wie schitzen Sie die aktuelle Angebotstiefe bei Ihrem Kunden ein?

8  Wie schitzen Sie aktuell lhre Angebotsbreite bei lhrem Kunden ein?

kommenden 10 Jahre ein?

10 Wie schitzen Sie die Attraktivitit Ihres Angebotes bei lhren
Kunden insgesamt ein?

Il Wie schatzen Sie die Liquiditat lhrer Kunden ein?

12 Wie schatzen Sie die Lieferbedingungen fiir lhre Kunden ein?
(Geschwindigkeit, Abhangigkeit von Partnern, Zahlungsverkehr,
Logisitik etc.)

13 Wie schatzen Sie die Akzeptanz lhres(r) Produkte(s) insgesamt
derzeit bei lhren Kunden ein?

14 Wie schatzen Sie die Kundenloyalitit zu lhren Produkten/
Diensteistungen — zu lhrem Unternehmen insgesamt derzeit ein?"

DO OO0 O00 OO0 0O000O0 o
O OO0 O00 OO0 0000 O

I5 Wie schitzen Sie das Kundenwachstum insgesamt in den
kommenden 10 Jahren ein?

16  Wie schitzen Sie das derzeitige Preis-Leistungsverhaltnis lhrer
Produkte/Dienstleistungen/Angebote im Markt ein?

O
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9  Wie hoch schitzen Sie das kiinftige Kundenpotenzial fiir die O
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17  Wie schitzen Sie das derzeitige Preisverhalten Ihrer Kunden zu
Ihren Produkten/Dienstleistungen/Angeboten insgesamt ein?
Bsp.: Rabatt und Konditionenvergabe)"

18 Wie schitzen Sie derzeit die Attraktivitdt lhrer Preise insgesamt
fur die Kunden/den Markt ein?"

19 Wie wird/werden |hre Preise im Markt wahrgenommen?

(Bsp. fiir lhre Einstufung = niedrigpreisig, fair, zu giinstig, konstant, O

0O O O O
0O O O O
D O O O

O O O O

stabil, vertrauenerweckend, stindig variierend, hochpreisig etc.)"

20 Wie schitzen Sie selbst lhre Preisstrategie derzeit ein?
(Bsp.: klar und nachvollziehbar, durchgingig verstandlich,
Erfolg versprechend, konkurrenzlos, stringend — variierend,
situationsbedingt, einfach, kompliziert etc.)"

j
-
-
-

21 Wie bewerten Sie die Preisentwicklung in den vergangenen
3 Jahren? (Bsp. = stark schwankend, stabil, instabil, Konjunktur
bedingt etc.)

00 0 O O
O 0|0 OO
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MARKENSTARKEN-FINDER IM POSITIONIERUNGSMODELL

sehr hoch /

niedrig / schlecht hoch / gut sehr gut

OO

22 Wie schitzen Sie aktuell die Glaubwiirdigkeit lhrer Preise im

Markt ein?
23 Wie stufen Sie die moglichen Risikofaktoren bei der
Preisgestaltung ein? (Bsp.: politische, staatliche, kommunale, O

Markt- und Wettbewerbseinflussnahme-Maoglichkeiten etc.)

24  Wie schitzen Sie die Preisgestaltungsmoglichkeiten in den O
kommenden 5 Jahren ein?

O O O
O O O
OO O O
O O OO
D O O O
D 0O O O
D O O O
OO O O
OO O O

25 Wie schitzen Sie die Vorteile hinsichtlich der Preisstrategie der O
kommenden 5 Jahre ein?

Kriterium: Ilhr Markt / Ihre Markte

26 Wie schatzen Sie lhren Marktanteil aktuell ein?

27 Wie schitzen Sie lhre Marktposition aktuell ein?
28 Wie schatzen Sie |hre aktuelle Wahrnehmung im Markt ein?

29 Wie schitzen Sie lhr Marktpotenzial insgesamt in den
kommenden 10 Jahren ein?

30 Wie schitzen Sie die Attraktivitit lhres Unternehmens im Markt
in den kommenden 10 Jahren ein?

31  Wie schitzen Sie derzeit die Bekanntheit Ihres Unternehmens im
Markt ein?

32 Wie schitzen Sie derzeit die Kenntnisse |hres Marktes tiber lhr
Unternehmen ein?

33  Wie schitzen Sie die Zukunft Ihres Marktes in den kommenden
10 Jahren ein?

34 Wie schitzen Sie die Entwicklungsmoglichkeiten lhres Marktes in
den kommenden 10 Jahren ein?

35 Wie schitzen Sie die Ausstattung Ihres Unternehmens aktuell
ein? (Bsp.: Computer, Software, Kommunikationsmittel, Logistik,
Transport, Arbeitsplitze, Biiro, sonstige Wohlfiihl-Klimafaktoren)

36 Wie schatzen Sie die Qualitit/Modernitit Ihrer Ausstattung/
Technik ein?

37 Wie schatzen Sie das Potenzial lhrer Ausstattung/Technik in den
kommenden 5 Jahren ein?

38 Wie schitzen Sie die derzeitige Nutzungsqualitat/Auslastung lhrer
Ausstattung/Technik ein?

39 Wie schitzen Sie die Moglichkeiten und Vorteile Ihrer Technik/
Ausstattung in den kommenden 5 Jahren ein?

O O 0O 00O O OO0 0O 0O 0000
O O 0O OO0 O OO0 00O 0O 0000
O O O 0O 0O O OO0 0O 0O 0000
O O 0O 0O 0O O OO0 0O 0O 0000
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O O OO O OO0 O OO0OO0OO0O O 0000

40 Wie schatzen Sie lhre Technik und Ausstattungswissen in den
kommenden 5 — 10 Jahren ein?

Kriterium: Produkte

4]  Wie schatzen Sie die Qualitat lhrer Produkte und
Dienstleistungen derzeit ein?

OO0OO0OO0O0O O OO0O0O0O 00000
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42 Wie schiatzen Sie die Variations- und Gestaltungsmoglichkeiten fur
neue Produktentwicklungen und -angebote in den kommenden
5-10 Jahren ein?

~
~

~

~

43 Wie schitzen Sie das Kundenwissen liber |hre Produkte & O
Dienstleistungen aktuell ein?
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MARKENSTARKEN-FINDER IM POSITIONIERUNGSMODELL

niedrig / schlecht hoch / gut
Eﬂ

sehr hoch /

sehr gut

44

45

46

47

48

49
50

51

52

53

54

55

56

57

58

59

Wie schatzen Sie die Informations- und Aufklarungsqualitit iiber
lhre Produkte in lhrem Markt — bei Ihren Kunden aktuell ein?

Wie schatzen Sie die Innovationsqualitit, die Produkt- und
Dienstleistungsbesonderheiten Ihres/r Angebote/s aktuell ein?
(Bsp.: besondere Moglichkeiten, Zusitze, Erweiterungen etc.)

Wie schatzen Sie die derzeitige Nutzungs- und Einsatzfahigkeit
Ihrer Produkte bei lhren Kunden ein?"

Wie schatzen Sie die derzeitige Produktprisentation bei lhren
Kunden insgesamt ein?

(Bsp.: Live-Prasentation, Online-Prasentation, Webinare,
Workshops bei Kunden etc.)"

Wie schatzen Sie die Attraktivitat Ihrer Produkte im Vergleich zu
anderen Losungen und Moglichkeiten insgesamt ein?

Wie schitzen Sie die Haltbarkeit Ihrer Produkte ein?

Wie schatzen Sie die Anfilligkeit lhrer Produkte und
Dienstleistungen insgesamt ein?

Wie schatzen Sie das Zukunftspotenzial lhrer Produkte und
Dienstleistungen in den kommenden 20 Jahren ein?

Wie schatzen Sie das Entwicklungspotenzial lhrer Produkte und
Dienstleistungen in den kommenden 20 Jahren ein?
(Bsp.:Ausweitung auf andere Branchen, Markte, Lander und
Nachfrager)"

Wie schatzen Sie die Qualitat Ihres Marketings insgesamt aktuell
ein?

Wie schatzen Sie den Kenntnisstand iiber lhre genutzen und noch
brachliegenden Marketingmaglichkeiten aktuell ein?

Wie schatzen Sie die Nutzungsqualitat |hres Marketings aktuell
ein? (Bsp.: Nutzung der passenden Kommunikations- und
Marketingkanile, Strategie und systematische Umsetzung,
Kundenclusterung und personelle Kundenansprache,
konzentriertes Kampagnen-Know-How etc.)"

Wie schatzen Sie die Qualitit lhrer Marketingziele und -strategien

aktuell insgesamt ein?

Wie qualifiziert und gut besetzt ist die Position ,,Marketing in
Ihrem Unternehmen?"

Wie schatzen Sie die bisherige Qualitat lhrer
GesamtmarketingmaBnahmen in den vergangenen 3 Jahren
ein? (Bsp.: Recherche, Konzentration, Aktionsgenauigkeit und
Aktionszeitraume, Investition, gesteuerte Ablaufe etc.)

Wie schatzen Sie den Einsatz, die Rentabilitat und den bisherigen
Nutzen lhrer MarketingmaBnahmen ein?
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Markt-Chancen-Check fur Unternehmen

sehr hoch /

niedrig / schlecht sehr gut

hoch / gut

Kriterium: Marketing

60 Wie schitzen Sie den Einsatz Ihres Marketingbudgets und ihre
Ausgaben fiir Marketing insgesamt derzeit ein? (Bsp.: personeller
Einsatz, Gehalt, Einsatz Budget fiir Kampagnen etc.)

~

61  Wie schitzen Sie das Know-How fiir |hr Marketing, die Planung,
Realisierung und Auswertung ein?

~

62 Wie schitzen Sie den Aspekt ,,professionelles, systematisiertes,
automatisiertes, konzentriertes Marketing* hinsichtlich der
Ablaufe, in Zusammenarbeit mit professionellen Werbepartnern
und in den zielgruppenaffinen Kanilen ein?

~

O C

O O O O
O O O O
O O O O
O O O O

q
O O O O
O O O O

O O

~
~

63  Wie schatzen Sie lhr Marketing insgesamt ein?

Kriterium: Know-How

64 Wie schatzen Sie aktuell Ihr Gesamt-Know-How hinsichtlich
Markt/Markte/Kunden ein?

65 Wie schitzen Sie das Umsatz- und Expansionspotenzial insgesamt
ein?

66 Wie schitzen Sie das Know-How |hrer Mitarbeiter-innen ein?

67 Wie schatzen Sie das Know-How hinsichtlich Markt/Markte/
Gesellschaft und Zukunft in Ihrem Unternehmen, in den
kommenden 10 Jahren ein?

68 Wie schitzen Sie das Know-How hinsichtlich der
Kundenentwicklung in den kommenden 3-5 Jahren ein?

69  Wie schitzen Sie Ihr Know-How zu wichtigen, strategischen
Partnern, Meinungsbildner und Kooperationsmoglichkeiten etc. ein?

70 Wie schitzen Sie lhr Know-How hinsichtich zusatzlich
notwendiger besonderer Patente (Vorteile, Chancen und Risiken
zu Produkten und Dienstleistungen) ein?"

71 Wie schitzen Sie lhr Know-How hinsichtlich méglicher zu
erweiterenderen Markte/Lander etc. ein?

O O OO OO0 O
O O OO O00 O
O O OO O00O0
O O OO OO0 O
D O OO0 OO0 OO
O O OO0 OO0 OO
D O OO0 OO0 OO
D O OO0 OO0 OO
O O OO O00O0
O O OO O00O0

72 Sonstiges: Gibt es unter dem Aspekt ,,Know-How* einen oder
mehrere Aspekte, die es unbedingt auch noch zu erwahnen gilt?

Kriterium: Mitarbeiter/innen

73  Wie schitzen Sie die fachlichen, Markt-, Branchen und
Ausbildungsqualitat Ihrer Mitarbeiter-innen insgesamt ein? (\ (\ (\ (\

74 Wie schitzen Sie die Methoden, Prisentations- und
Softskillqualitat Ihrer Mitarbeiter-innen ein?

75 Wie schatzen Sie das derzeitige Ausschopfungspotenzial — die
richtige Qualitat und den Einsatz lhrer Mitarbeiter-innen in lhren
Funktionen und Aufgaben insgesamt ein?

(Bsp.:Talente und Starken fiir die passende Position,
Entwicklungsmaglichkeiten des einzelnen etc.)"

76  Wie schitzen Sie die Kommunikationsfahigkeiten lhrer
Mitarbeiter-innen ein?

77 Wie schitzen Sie die Kommunikationskultur lhrer Mitarbeiter-
innen ein? (Bsp.: offene Art des Umgangs, freundlich, hoflich,
fachlich, geschaftlich, hipp und modern, eher introvertiert und
distanziert, eher Gruppen orientiert, eher Silostruktur etc.)

78 Wie schitzen Sie die Arbeitsausstattung fiir Ihre Mitarbeiter-innen
aktuell ein?
(Bsp.: Technik, Mobilitit, Arbeitsplatzausstattung wie Biiro, sonstige
Arbeitsmateralien etc.)"

O O O O 0O
O O O O 0O
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Markt-Chancen-Check fur Unternehmen

sehr hoch /

niedrig / schlecht hoch / gut sehr gut

79

80

8l

82

83

84

85

86
87

88

89

90

91

Wie schatzen Sie die Reprasentativitit lhrer Mitarbeiter-innen bei
Kunden, Partner, auf Messen etc. ein?

(Bsp.:Auftreten, Prasentationssicherheit, Fach-, Markt- und
Branchenwissen, Stil und Kommunikationsfahigkeiten, Empathie,
Zuhoren, Umgang mit Menschen insgesamt)"

Wie schatzen Sie die Anreize in lhrem Unternehmen ein, so dass
Mitarbeiter gewillt sind, die bestmdgliche Leistung einzubringen?
(Bsp.: finanzielle, sachliche, zeitliche Arbeitsorganisation etc.)

Wie schatzen Sie den Punkt ,eigenstiandiges unternehmerisches
Denken und Handeln* bei Ihren Mitarbeiter-innen ein?

(Bsp.: Selbsteinschatzungskompetenz, Risikokompetenz,
Struktur- und Fiihrungskompetenz, Entscheidungskompetenz,
Innovationskompetenz,Verhandlungs- und
Kommunikationskompetenz, Personlichkeitskompetenz,
Mitgestaltungskompetenz) "

Wie schatzen Sie die Einsatz- und Nutzungsqualitat der digitalen
Moglichkeiten lhrer Mitarbeiter-innen in und fiir lhr Unternehmen
aktuell ein?

(Bsp.:Wissen uiber Moglichkeiten der Ablaufe und Umsetzungen
durch Einsatz der Technik und aller Moglichkeiten, Interesse an
effektivem Arbeiten etc.)"

Wie schatzen Sie die personliche Weiterentwicklungsmoglichkeit
und die Bereitschaft lhrer Mitarbeiter-innen ein, um lhr
Unternehmen eigeninitiativ mitzugestalten und weiterzubringen?
(Bsp.: Eigenmotivation, [deenreichtum, Macherqualititen etc.)"

Wie schatzen sie die Weiterbildungsmoglichkeit in lhrem
Unternehmen insgesamt ein?"

Gibt es in lhrem Unternehmen, auBer der Unternehmensfiihrung,
sogenannte Hauptreprisentatoren/ permanente
Markenbotschafter,— interne oder externe Mitarbeiter-innen, die
durch ihre personliche Geschichte/Entwicklung innerhalb des
Unternehmens oder auBerhalb des Unternehmens exemplarisch
als Fans fir das Unternehmen stehen?

Wie schitzen Sie die Innovationskraft lhres Unternehmens ein?

Wie schitzen Sie die Ideenvielfalt und die Ideenkraft Ihres
Unternehmens ein?"

Wie schatzen Sie das Umsetzungspotenzial Ihrer Ideen

in Zukunft ein? (Bsp.: politische Hiirden, Branchen- und
Marktbarrieren, sonstige Interessens- oder zu berucksichtigende
Meinungsbildnerverflechtungen)

Wie schitzen Sie die Umsetzungsgeschwindigkeit Ihres
Unternehmens ein? (Bsp.: Neue Patente, Neue Produkte, Neue
Kundenanforderungen etc.)

Wie schatzen Sie die Qualitat / Besonderheit /
Differenzierungspotenzial / Unantastbarkeit / Vorreiterrolle
lhres Unternehmens ein?"

Wie schatzen Sie Moglichkeit einer Vorbildfunktion in lhrem
Markt/Markten/bei Kunden und Partnern ein?
(Bsp.: Moral, Anspruch, Versprechen, sonstige Werte)"
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Markt-Chancen-Check fur Unternehmen

sehr hoch /

niedrig / schlecht sehr gut

hoch / gut

Kriterium: Entwicklung und Zukunft
92  Wie schitzen Sie |hr Wissen iiber sonstige Wachstums- und
Expansionsmoglichkeiten anhand neuer Entwicklungen und
MaBnahmen ein? (Bsp.: zusitzliche Produkte, zusatzliche O O O O (\ (\ (\ (\ O O
Dienstleistungen)

93  Wie schitzen Sie das Umsatzpotenzial und die Attraktivitat

insgesamt fiir [hren Markt und durch kiinftig weitere neue O O O O (\ (\ C (\ O O

Entwicklungen ein?

94 Wie schitzen Sie das Know-How fiir die Weiterentwicklung
lhres Unternehmens ein? (Bsp.: technische Vorteile,
Wissensvorteile, Qualititsvorteile, Preisvorteile, Kontakte und O O O O (\ (\ (\ (\ O O
Kooperationsvorteile, sonstige Vorteile durch Leuchtturm-
Projekte etc.)

95 Sonstiges: Gibt es inpuncto Entwicklungsfahigkeit lhres
Unternehmens fiir die Zukunft sonst noch etwas, was unbedingt
erwahnt werden muss?

Kriterium: Kapital & Finanzen

96 Wie schitzen Sie die Aufbau- und Ausbaufahigkeit weiterer O O O O O O O C O O

Produkte und Dienstleistungen in finanzieller Hinsicht ein?"

97 Wie schitzen Sie den Aspekt ,,Partner- und Kooperationen* ein?
Besteht eine Abhangigkeit zu Partnern, Stakeholdern, Investoren
oder sonstigen einflussnehmenden Meinungsbildnern, die jetzt O O O O (\ (\ (\ (\ O O
oder in Zukunft Wachstum verhindern oder beschleunigen
konnen?

98 Wie schitzen Sie die Planbarkeit Ihrer laufenden und kiinftigen
fixen und variablen Kosten ein? O
Gibt es hier moglicherweise Schwankungen und sind diese zu
beeinflussen oder realistisch einschitzbar und einkalkulierbar?"

OO 0|C

O
@)
O
@)
@)

99 Gibt es einen Bereich, der ein groBes Risikoinvest bzw. unrentable
Kapitalbindung oder beeinflussende Faktoren bedeutet, neben dem (\ (\ C (\
laufenden Geschift? (Bsp.: Gebiude, Lieferanten, Partner etc.)"

Kriterium: Service

100 Wie schitzen Sie die Servicequalitit Ihres Unternehmens (‘ (\ (\ (\

insgesamt ein?
O O 0O0|C

O
@)
O
O
O

10l  Wie schatzen Sie die Qualitat lhrer zusatzlichen besonderen
Serviceleistungen ein?"

102 Wie schitzen Sie das Potenzial von beispielsweise noch zu
erweiternden Serviceleistungen in Ihrem Markt/Branche ein, um
brachliegende Umsitze und sonstige Vorteile kiinftig auszubauen
und zu nutzen?

j
-
-
-

103 Wie schatzen Sie in lhrem Unternehmen den Aspekt ,,Service als
herausragenden Kunden- und Wettbewerbsvorteil“ ein?
Welche Bedeutung hat ,,Service bei lhnen?

104 Welche Servicevorteile habe ich als Kunde bei Ihnen?

105 Wie schitzen Sie den Aspekt ein, dass ich mich als Kunde bei
Ihnen - Ihrem Unternehmen gut aufgehoben fiihle?"

0 OO0 O
0O OO0 O
O OO0 O
0 OO0 O

106 Wie schitzen Sie die Einzigartigkeit lhres Kundenservices
insgesamt ein?

OO00OO0O O OO
O0O0OO0O O OO
O0O0O0O0O O OO
OO00OO0O O OO
O0O0OO0O O OO
O0O0OO0O O OO
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Markt-Chancen-Check fur Unternehmen

sehr hoch /
107 Wie schatzen Sie lhre Fiihrungskultur, lhr Verstandnis im Umgang

niedrig / schlecht hoch / gut sehr gut
mit lhren Mitarbeiter-innen ein? (Bsp.: offener, personlicher

Umgang, distanziert, fordernd, partizipativ, kollegial, Ton angebend, O O @ O (\ (\ (\ (\ O O

vorangehend, mitgestaltungsbereit, aufzeigend und erklarend,
abwartend, restriktiv, Regeln vorgebend etc.)

108 Wie schitzen Sie die Kommunikationskultur insgesamt ein? (Bsp.:
Strukturen und Prozesse, Formen und feste Formate der
Kommunikation wie Meetings, personliche |:1-Gesprache, O O O O (\ (\ (\ (\
regelmiBige Feedbacks und sonstiges)"

109 Wie schatzen Sie die Mitwirkungs- Umsetzungs-,

Selbsteinschatzungs- und Mitentscheidungsfahigkeit fiir O O @ O (\ (\ (\ (\

lhre Mitarbeiter-innen ein?

110 Wie schatzen Sie das Einbringen lhrer Mitarbeiter in Projekte
und Entwicklungen ein? (Bsp.: konzentriert sich das Vorgeben und
Sprechen auf einige wenige oder nehmen alle mit ihrer Meinung
und Einschatzung teil, gibt es Rudelbildungen oder Revierkampfe
oder wird ein positiver inspirierender Umgang/Austausch
gepflegt? Wird wertschitzend oder eher auf Einzelinteressen
ausgelegt miteinandereinander umgegangen? Besteht ein Wir-
Gefiihl oder erledigt jeder seine Arbeit nach Vorgabe)"

@)
O
@)
@)
~
~
~
~
O
O

Il Gibt es feste Fiihrungsprinzipien, von denen nicht abgeriickt wird?
112 Wie schatzen sie lhre Organisation und Kultur insgesamt ein?

13 Wie schatzen Sie Ihre Kunden/Markt und alle sonstigen
relevanten Daten fiir die Funktionalitit in Ihrem Vertrieb ein?
(Bsp.: Mitarbeiterwissen und Einsatz ihrer Potenziale, technisches
Wissen, Nihe zu den Kunden etc.)"

14 Wie ist Ihr CRM-System augestattet?

I'15 Wie schitzen Sie lhr Bezahlungs- und Vergiitungssystem, lhr
Gehaltssystem insgesamt ein? (Bsp.: ist es fair und gerecht, ist es
ambitioniert, ist es fordernd und fordernd, ist es motivierend,
zeitgemass, ist es Berater oder Jager oder Sammler orientiert etc.)

0O O O 00
0O O O 00
0O O O 00
0O O O 00

116 Wie schatzen Sie die Qualitat lhres Vertriebs, Struktur, Ablaufe,
Kontaktintensitat (Qualitdt und Quantitat) zu Kunden etc.
insgesamt ein?

O O O O 00O
O O O O 00O
O O O O 00O
O O O O 00O
O O O O OO
O O O O OO

q
-
-
-

17 Wie schitzen sie die Methoden — Prisentation — und
Kommunikationssicherheit im Vertrieb hin zum Kunden insgesamt
ein?

|18 Wie schatzen Sie die Ausstattung fiir einen funktionierenden
Vertrieb insgesamt ein? (Bsp.: menschliche Fahigkeiten,
Kommunikationsfahigkeiten, technische Fahigkeiten,
Abschlussfihigkeiten etc.)

119 Welchen Stellenwert hat ,,das Schaffen unserer
Unternehmensattraktivitat als Imagefaktor bei unseren
Mitarbeiter-innen?

120 Konnen wir unseren Mitarbeiter-innen glaubhaft kommunizieren,
was uns als Arbeitgeber so attraktiv und einzigartig macht?

121 Konnen wir unseren Mitarbeiter-innen das, was uns so besonders
macht, glaubhaft und liberzeugend vermitteln, versteht er unsere
Positionierung?

122 Interessieren wir uns aufrichtig und proaktiv fiir die
Entwicklungsfahigkeit und das eigentliche Potenzial unserer
Mitarbeiter-innen?

O OO O O O
O OO O O O
O OO0 O O O
O OO O O O

O

D

D

D
O OO0 O O O
O OO O O O
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Markt-Chancen-Check fur Unternehmen

sehr hoch /

niedrig / schlecht sehr gut

hoch / gut

123 Fordern wir das individuelle Talent unsere(s)r Mitarbeiter-innen?

124 Liefern wir unserem Mitarbeiter-in gute Griinde, den Weg mit uns
zu gehen und leben wir vor, was wir taglich tun?

125 Zeigen wir unserem(n) Miarbeiter-innen durch unser Vorleben,
dass er mit uns sein Leben gestalten kann?

126 Sind wir ein wertschitzender und wertvoller Partner fiir unsere
Mitarbeiter-innen?"

0 O OO0
0O O OO0
0 O OO0
0 O OO0

127 Sind unsere Mitarbeiter-innen bereit, in ihrem privaten taglichen
Leben von unser Art des Umgangs, von unserer Philosophie und
den Maglichkeiten, die wir ihm geben, zu schwarmen, tiber uns zu
reden?

128 W/issen unsere Mitarbeiter-innen, was sie genau an uns haben?

129 Sind wir als Unternehmen fiir unsere Mitarbeiter-innen ein
Vorbild, auf beruflicher wie auch auf menschlicher Ebene?"

130 Liefern wir unseren Mitarbeiter-innen geniigend Chancen und
Moglichkeiten, Anreize, um ihre Arbeit iiber das normal
hinausgehende fiir uns tun zu wollen?"

0O OO0 O
0O OO0 O
0O OO0 O
O OO0 O

131 Sind unsere Mitarbeiter-innen bereit, ein hoheres Gehalt
eines anderen Unternehmens fiir den Verbleib in unserem
Unternehmen abzulehnen?

q
-
-
-

132 Wie hoch schitzen wir die Situation ein, dass unsere Mitarbeiter
richtige Fans unseres Unternehmens sind?"

OO0 OO0 0000000000 O O O 00O O 00 OOH |
D O
D O
D O
D O
000 OO0 0000000000 O O 0 00 0O 00 OOM:

133 Wie wird unser Unternehmen als Arbeitgeber nach auBen hin
insgesamt wahrgenommen?"

134 Wie klar ist erkennbar, wofiir lhr Unternehmen steht?
135 Wie klar ist erkennbar, wozu Sie das tun, was Sie tun?

136 Wie klar ist erkennbar, dass Sie einen Mehrwert fiir lhre
Kunden liefern?

137 Wie emotional sind lhre Botschaften?

138 Wie einzigartig wird Ihr Unternehmen derzeit im Markt
wahrgenommen?

139 Wie wertvoll wird Ihr Unternehmen derzeit im Markt
wahrgenommen?

140 Wie eindeutig weiB lhr Kunde, dass Sie fiir ihn ein wichtiges
Problem l6sen?

141  Wie attraktiv ist lhr Markenname und lhr Claim fiir den Markt?

142 Wie eindeutig ist lhr Markenname fiir [hre Kunden? Versteht der
Kunde, womit er zu tun hat, wenn er lhren Markennamen sieht?"

143 WeiB der Kunde, welchen Vorteil er durch Sie bekommt,
wenn er lhren Markennamen hort — sieht?

144 Verbindet der Kunde eine positive Assoziation mit lhrem
Markennamen?

145 Lernt der Kunde durch Ihren Auftritt etwas, was er durch andere
nicht bekommt? Erhoht er durch lhr Tun die Qualitat seines
Lebens?

146 Sind Sie fir den Kunden sexy und attraktiv?

147 Sind Sie fiir den Kunden emotional wahrnehmbar als jemand,
der ihn versteht?

OO0 OO 0000000000 O O 0 00 0 00 ool
000 O00000O000OOMOO O 0 0o 0 no ool
OO0 O0OO0O0OO0OO0OO0OO0OOOO O O O OO O 00 oofg*

OO0 O OO0 0000000000 O O O OO0 O OOOOH

00 O O 0O 000 O OO0 00
D0 O O 0O OO0 O 0OO0000
D00 O O O 000 O O0000
00 O O 0O 000 O O0O00O00
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