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IHR GESCHAFTSMODELL — DER POSITIONS-CHECK:

DIEPOSITIONIERER

ERFOLGREICHER ALS MARKE

Geschaftsmodell — Positions-Check
fiur Unternehmer-innen, Selbstandige
und Kleinunternehmen

Lieber Kunde,

die Beantwortung der folgenden Fragen gibt uns die Moglichkeit, einen ersten sehr genauen Ein-
druck davon zu bekommen, wie lhre derzeitige Produkt- und Dienstleistungsposition sowie |hre
unternehmerische Gesamtsituation aussieht und an welchen Stellschrauben genau gedreht
werden muss, damit Ihr Geschiftsmodell und das, was Sie einzigartig macht, von Erfolg gekront ist.

Ferner bekommen wir erste wichtige Anhaltspunkte dariiber, wie wir Ihre Berufung vorbildlich
mit den dafiir notwendigen Elementen und Positionierungsbereichen so professionell und ziel-
gerichtet wie nur moglich ausrichten.

Fiillen Sie dazu bitte den Fragebogen so umfassend wie moglich aus und senden ihn zuriick an
folgende Adresse:

jr@die-positionierer.com.

Viel Vergniigen
DIE POSITIONIERER
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IHR GESCHAFTSMODELL — DER POSITIONS-CHECK:

Name des Haupwettbewerbers Name unseres Unternehmens

sehr hoch /

niedrig / schlecht sehr gut

hoch / gut

Kritierium: Ihre Geschaftsidee — lhr Leistungsangebot

. Wie besonders — wie einzigartig schitzen Sie lhre Geschifts-
idee — Ihr Geschiéftsmodell — Ihr Angebot insgesamt ein?
Bei der Benotung dieser Frage sollten Sie folgende 4
Uberpriifungs-/Vergleichs-/Informationsplattformen heranziehen:

A. Fach- und Branchenverzeichnisse sowie Foren, Messen und
Kongresse.

B. Suchmaschinen & sonstige Portale.

C. Personliche Erfahrungen aus bestehendem Wirkungskreis.

000 O
000 O
000 O
000 O
D00 O
D00 O
D00 O
D00 O
00O O
000 O

D. Expertenmeinungen.

Kritierium: Ihr Wettbewerb

2. Wieviele Wettbewerber gibt es in lhrem Markt — in lhrer Branche
insgesamt?
Eine circa-Angabe reicht vollig aus.

q
-
N
-

3. Wie schatzen Sie, anhand lhrer Einschatzung der Wettbewerber in
Ihrem Markt, lhre Erfolgs-Chancen ein?
Eine circa-Angabe reicht vollig aus.

Kriterium: lhr Kundenpotenzial

4. Wie schatzen Sie Ihr Kundenpotenzial auf B2B (Business- bzw.
Firmenkunden) und auf B2C-Ebene (Privatkunden) ein?

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

4.1 Wie auf B2B-Ebene?

4.2 Wie auf B2C-Ebene?

Wie ist der Kenntnisstand iiber unsere Kunden?

Wie hoch ist Ihr durchschnittlicher Umsatz pro Kunde?

Wie schitzen Sie die Bekanntheit bei lhren Kunden aktuell ein?

Wie schatzen Sie aktuell Ihr Image bei Ihren Kunden ein?

¥ © N o u

Wie schatzen Sie aktuell Ihre Markenprasenz bei lhren Kunden
ein?

10. Wie schatzen Sie aktuell lhre Kundenanzahl, gemessen am
Gesamtmarkt in der BRD, ein?

D O 000000
0 O 000000
0 O 000000
D 0O 000000
O O O00000O
O O 0000000

I'l.  Wie schitzen Sie die aktuelle Angebotstiefe bei lhrem Kunden
ein?
Angebotstiefe = die inhaltliche Qualitit lhre(r)s Produkt(e)s/
Dienstleistung(en) beziehungsweise lhre(r)s Angebot(e)s.

O O O000000
O O O000000
O O O000000
O O 0000000

ﬁ
-
-
-

12.  Wie schatzen Sie aktuell Ihre Angebotsbreite bei Ihrem Kunden
ein?
Angebotsbreite = die Moglichkeit, Ihr Produkt/e und/oder
Dienstleistung (en), Ihr/e Angebotsbereiche eventuell in Zukunft
noch zu erweitern.

O
O
O
O
D
D
D
D
O
O

I13. Wie hoch schatzen Sie das kiinftige Kundenpotenzial fiir die
kommenden 10 Jahre ein?

O
O
O
O
~
~
~
~

O

O
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IHR GESCHAFTSMODELL — DER POSITIONS-CHECK:

sehr hoch /

niedrig / schlecht hoch / gut sehr gut

14.  Wie schitzen Sie die Attraktivitat lhres Angebotes bei Ihren
Kunden insgesamt ein?

I15. Wie schitzen Sie die Liquiditat lhrer Kunden ein?

16. Wie schitzen Sie die Lieferbedingungen fiir Ihre Kunden
ein? (Geschwindigkeit, Abhangigkeit von anderen Partnern,
Zahlungsverkehr, Logistik etc.)

7. Wie schitzen Sie die Akzeptanz lhres(r) Produkte(s) insgesamt
derzeit bei lhren Kunden ein?

18.  Wie schatzen Sie die Kundenloyalitat zu lhren Produkten/
Dienstleistungen — zu Ihrem Unternehmen insgesamt derzeit ein?"

0 O O O OO0
00O O O 00
00 O O 00
00 O O 00

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

OO O O0O0
OO O O 00
OO O O 00

Kriterium: lhr Angebot(e) — Ihre Produkt(e) und/oder Dienstleistu

20. Wie schitzen Sie die Qualitat Ihres Angebot(e)s, lhrer Produkte
und Dienstleistungen derzeit ein?

~

21. Wie schatzen Sie die Variations- und Gestaltungsmoglichkeiten fiir
neue Produktentwicklungen und -angebote in den kommenden
5-10 Jahren ein?

~
~
~

22. Wie schatzen Sie das Kundenwissen liber Ihre Angebot(e), Ihrer
Produkte und Dienstleistungen aktuell ein?

23. Wie schitzen Sie die Einzigartigkeit Ihres/r Produkt (e)s — lhrer
Dienstleistung(en), Ihr Angebot insgesamt ein?

24. Wie schdtzen Sie den Nutzen lhres/r Produkt (e)s — Ihrer
Dienstleistung(en), Ihr Angebot fiir lhre Kunden insgesamt ein?

25. Wie bewerten Sie die Chance, dass |hr Produkt(e), Ihre
Dienstleistung(en), Ihr Angebot auch noch in 10 Jahren interessant
sein wird?

0O O O O

0 O 0O

5> O 0O

0 O 0O
OO O O O O O O O0O00O OO0OpOO O 000
OO0 O O O O O 0O O0O0O00 OOmOO O OO0O0

26. Wie hoch schatzen Sie die Situation ein, dass Ihre potenziellen
Kunden lhr Produkt(e), Ihre Dienstleistung(en), Ihr Angebot
wirklich benctigen?

q
N
-
-

27. Wie schatzen Sie die Informations- und Aufklarungsqualitat Ihres
Angebot(e)s, Ihrer Produkte und Dienstleistungen in [hrem Markt
— bei Ihren Kunden aktuell ein?

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

29. Wie schatzen Sie die derzeitige Nutzungsdauer und
Einsatzfihigkeit Ihrer Produkte/Diensleistung(en), Ihres Angebots
insgesamt bei Ihren Kunden ein?"

30. Wie schitzen Sie die derzeitige Qualitat Ihrer
Produktprasentation bei lhren Kunden insgesamt ein? (Bsp.:
Live-Prasentation, Online-Prasentation, Webinare, Workshops bei
Kunden, personliche Empfehlungen etc.)"

31. Wie schitzen Sie die Attraktivitit Ihres Angebot(e)s, Ihrer
Produkte und Dienstleistungen im Vergleich zu anderen Losungen
und Maglichkeiten insgesamt ein?

32. Wie schatzen Sie die Haltbarkeit lhres Angebot(e)s, lhrer
Produkte und Dienstleistungen ein?

33. Wie schatzen Sie die Anfilligkeit lhres Angebot(e)s, lhrer
Produkte und Dienstleistungen insgesamt ein?

OO0 O O O O O 0O 0000 OOpOO0O 0O 0OO0O0

OO0 O O O O O 0O OO000 OO0
OO0 O O O 0O O 0O 0000 OO0
OO0 O O O O O o0 OO000 0o
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IHR GESCHAFTSMODELL — DER POSITIONS-CHECK:

sehr hoch /

niedrig / schlecht hoch / gut sehr gut

O O OO0 00 0

34. Wie schitzen Sie das Zukunftspotenzial lhrer lhres Angebot(e)s,
lhrer Produkte und Dienstleistungen in den kommenden
20 Jahren ein?

35. Wie schatzen Sie das Entwicklungspotenzial lhres Angebot(e)s,
Ihrer Produkte und Dienstleistungen in den kommenden
20 Jahren ein? (Bsp.:Ausweitung auf andere Branchen, Markte, O O O O (\ (\ (\ (\
Lander und Nachfrager)"

Kriterium: Ihre derzeitige Positionierung

36. Wie klar ist erkennbar, wofiir Ihr Unternehmen steht?
Geben Sie der Aussage einen Wert.

O
O

37. Wie klar ist erkennbar, wozu Sie das tun, was Sie tun?
Geben Sie der Aussage einen Wert.

38. Wie klar ist erkennbar, dass Sie einen Mehrwert fiir Ihre Kunden
liefern?
Geben Sie der Aussage einen Wert.

39. Wie emotional sind Ihre Botschaften?
Geben Sie der Aussage einen Wert.

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

j
~
~
~
OO0 O O O o OO0 O 00O O 00
OO0 O O OO OO0 0O OO0 0060

40. Wie einzigartig wird Ihr Unternehmen derzeit im Markt
wahrgenommen?
Geben Sie der Aussage einen Wert.

41. Wie wertvoll wird |hr Unternehmen derzeit im Markt
wahrgenommen?
Geben Sie der Aussage einen Wert.

A)
-
-
-

42. Wie eindeutig weiB |hr Kunde, dass Sie fiir ihn ein wichtiges Problem
I6sen?
Geben Sie der Aussage einen Wert.

ﬁ
-
-
-

43. Wie attraktiv ist lhr Markenname und lhr Claim fiir den Markt?
Geben Sie der Aussage einen Wert.

44. Wie eindeutig ist Ihr Markenname fiir lhre Kunden? Versteht der
Kunde, womit er zu tun hat, wenn er lhren Markennamen sieht?"
Geben Sie der Aussage einen Wert.

45. WeiB der Kunde, welchen Vorteil er durch Sie bekommt, wenn er
lhren Markennamen hort — sieht?
Geben Sie der Aussage einen Wert.

46. Verbindet der Kunde eine positive Assoziation mit [hrem
Markennamen?
Geben Sie der Aussage einen Wert.

47. Lernt der Kunde durch lhren Auftritt etwas, was er durch andere
nicht bekommt? Erhoht er durch lhr Tun die Qualitat seines Lebens?
Geben Sie der Aussage einen Wert.

48. Sind Sie fiir den Kunden sexy und attraktiv?
Geben Sie der Aussage einen Wert.

49. Sind Sie fiir den Kunden emotional wahrnehmbar als jemand, der
ihn versteht? Geben Sie der Aussage einen Wert. (\ (\ (\ (\

Kriterium: hre Entwicklungs- & Zukunftsfahigkeit

50. Wie bewerten Sie lhren Willen und lhre personliche Bereitschaft,
mit dem Produkt(e), den/r Dienstleistung(en), lhrem Angebot
tatsachlich erfolgreich werden zu wollen? Geben Sie der Aussage O O O O (\ (\ (\ (\
einen Wert.

OO0 O O O OO0 O O OO0 O0O00
OO0 O O O O OO0 0O OO0 O0OO0O0
OO0 O O O O 0O O 00 0O 0O
OO0 O O O O OO0 O OO0 O O0O0

51. Wie schatzen Sie die Innovationskraft Ihres Unternehmens, lhres
Angebots ein? O O O O (\ (\ (\ (\

Geben Sie der Aussage einen Wert.
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IHR GESCHAFTSMODELL — DER POSITIONS-CHECK:

EEENENER [ 5 | 10|
52. Wie schitzen Sie die ldeenvielfalt und die ldeenkraft lhres
Unternehmens ein?" O O O O (\ (\ (\ (\ O O

Geben Sie der Aussage einen Wert.

53. Wie schatzen Sie das Umsetzungspotenzial lhrer Ideen
in Zukunft ein? (Bsp.: politische Hiirden, Branchen- und

Marktbarrieren, sonstige Interessens- oder zu beriicksichtigende O O O O (\ (\ (\ (\ O O

Meinungsbildnerverflechtungen etc.)
Geben Sie der Aussage einen Wert.

54. Wie schitzen Sie die Umsetzungs- bzw. die Liefergeschwindigkeit

Ihres Unternehmens, Ihres Angebots ein? (Bsp.: Neue Patente, O O O O OO0 C O O

Neue Produkte, Neue Kundenanforderungen etc.) Geben Sie der
Aussage einen Wert.

55. Wie schatzen Sie die Qualitat / Besonderheit /

Differenzierungspotenzial / Unantastbarkeit / Vorreiterrolle lhres O O O O OO 0O C O O

Unternehmens ein?" Geben Sie der Aussage einen Wert.

Kriterium: Ihre Einstellungsfaktoren als Vorbildmarke

56 Wie schitzen Sie die Moglichkeit einer Vorbildfunktion in Ihrem

Markt/Markten/bei Kunden und Partnern ein? (Bsp.: Moral, O O O O (\ (~ (~ (~ O O

Anspruch,Versprechen, sonstige Werte)" ein?
Geben Sie der Aussage einen Wert.

57. Wie schitzen Sie Ihr Potenzial ein, dass Sie fiir andere

Unternehmer-innen, Selbstandige oder Unternehmen eine Art O O O O (\ (\ (\ (\ O O

*Vorreiterrolle* einnehmen konnen und wollen?
Geben Sie der Aussage einen Wert.

58. Wie schatzen Sie lhren Willen ein, lhre Berufung herauszufinden

und ihr mit lhrem einzigartigen Angebot bei lhren Kunden zu O O O O (\ (\ (\ (\ O O

folgen?

Kriterium: lhre Antriebsfaktoren als Vorbildmarke

Treffen Sie Bewertungen uber lhre Why — How —What — Faktoren:

59. Kennen Sie Ihre Uberzeugungsfaktoren:Wie gut sind Sie sich iiber
den eigentlichen Grund bewusst, dass Sie Ihrer Arbeit nachgehen? O O
Geben Sie der Aussage einen Wert.

60. Wie iiberzeugt sind Sie davon? Wie genau und worin genau Sie
Ihr Unternehmen menschlich wertvoller machen? Was genau
verbessern Sie durch lhre Arbeit in genannter Hinsicht in und fiir
Ihr Unternehmen? Geben Sie der Aussage einen Wert.

61. Kennen Sie lhre Purpose-Faktoren:Wie genau ist lhnen klar, was
ist der Grund dafir ist, dass es Sie hier in diesem Unternehmen —
mit lhrem personlichen Wirken gibt?

Geben Sie der Aussage einen Wert.

62. Kennen Sie lhre Dienlichkeitsfaktoren:Wie genau unterstiitzen Sie
Ihre Kolleg-inn-en, Ihre Kunden mit dem, was Sie tun, darin, besser
zu werden? Geben Sie der Aussage einen Wert.

63. Kennen Sie Ihre Gliicksfaktoren? Wie sehr sind Sie sich im klaren
dariiber; was Sie genau dafiir tun, dass Sie Ihre Kolleg-innen und
Kunden zufriedener und gliicklicher machen? Geben Sie der
Aussage einen Wert.

64. Kennen Sie lhre Wertschatzungsfaktoren? Was genau schitzen Sie
an lhrer Arbeit fiir Ihr Unternehmen so besonders!? Geben Sie
der Aussage einen Wert.

65. Kennen Sie lhre Gemeinschaftsfaktoren? Welchen
gemeinschaftlichen Zweck unterstiitzen Sie, was treibt Sie fiir die
Gemeinschaft voran, welchem Wohl dient lhre Arbeit? Geben Sie
der Aussage einen Wert.

O O O O O O
O O O O O O
O o O O O O O
O o 0O O O O O

D

D

O

O
O O O O O O O
o O O O O O O
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IHR GESCHAFTSMODELL — DER POSITIONS-CHECK:

ENENENER RN
66. Kennen Sie lhre Wertfaktoren? Womit genau nehmen Sie mit

Ihrem Tun an der Verbesserung des Status Quos lhrer Kunden mit O O O O OO0 O | C O O

lhrer Arbeit in und mit lhrem Unternehmen teil?
Geben Sie der Aussage einen Wert.

67. Kennen Sie lhre konkreten Verantwortungsbereiche — faktoren?

Wofiir fiihlen Sie sich mit [hrem Beitrag in lhrem Unternehmen O O O O (\ (\ (\ (\

konkret verantwortlich? Geben Sie der Aussage einen Wert.

68. Kennen Sie lhre konkreten Wertefaktoren? Fiir welche Werte
stehen Sie? Kennen Sie lhre Top-Werte und lhre Mantelwerte?
Kennen Sie Ihr unternehmerisch handelndes Werteleitbild? O O O O (\ (\ (\ (\
Geben Sie der Aussage einen Wert.

O

69. Kennen Sie lhre konkreten Motivationsfaktoren? Was genau
motiviert Sie, fiir Inre Kunden, Partner, Kolleg-inn-en ein
menschlich wertvolleres Miteinander zu erschaffen und die Welt
mit Ihrem Tun besser zu machen?

Geben Sie der Aussage einen Wert.

O
O
O
O
~
~
~
~
O
@)

70. Kennen Sie lhre konkreten Existenzfaktoren? Kennen Sie die
tiefen Beweg-Griinde dafiir; dass es Ihr Unternehmen gibt?
Geben Sie der Aussage einen Wert.

71. Kennen Sie lhre Begeisterungsfaktoren? Kennen Sie lhre
Begeisterungsfaktoren, die Sie bei Kunden und Ansprechpartner-
innen so begehrenswert machen?

Geben Sie der Aussage einen Wert.

72. Kennen Sie lhre Erfolgsfaktoren? Was genau ist das, was Sie mit
lhrem Angebot bei lhren Kunden erfolgreich macht?
Geben Sie der Aussage einen Wert.

O 0|0 |C

73. Kennen Sie lhre unternehmerische Lebensaufgabe? Was genau ist
der tiefer liegende Sinn Ihres unternehmerischen Tuns? (\ (\ r (\
Geben Sie der Aussage einen Wert.

Kriterium: lhre Finanzen

74. Wie stufen Sie lhre finanzielle Situation insgesamt ein?
Geben Sie der Aussage einen Wert. (\ (\ (\ (\

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

O
@)
@)
O
@)
@)

75. Wie schatzen Sie die Aufbau- und Ausbaufihigkeit weiterer
Produkte und Dienstleistungen in finanzieller Hinsicht ein?"
Geben Sie der Aussage einen Wert.

O OO C

O
O
O
O
O
O

76. Wie schitzen Sie die Planbarkeit lhrer laufenden und kiinftigen
fixen und variablen Kosten ein? Gibt es hier moglicherweise
Herausforderungen, die es zu bewiltigen — zu beriicksichtigen gilt? O O O O (\ (\ (\ (\ O O
Geben Sie der Aussage einen Wert.

77. Wie stufen Sie lhre finanzielle Mglichkeit ein, in den ersten
2,3 Jahren in die wichtigsten, die notwendigen Arbeitsfelder wie

Kundenaufbau, Social-Media, Online-Marketing,

Kommunikation, Vertrieb, sonstige Anschaffungen (Biiro, O O O O r (\ (\ (\ O O
Arbeitsausstattung etc.) zu investieren? Geben Sie der Aussage
einen Wert.

78. Wie schatzen Sie die Moglichkeit ein, dass unverhersehbare,

personliche oder externe Ereignisse auf lhre Finanzsituation O O O O (\ (\ (\ (\ O O

Einfluss nehmen konnten? Geben Sie der Aussage einen Wert.
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