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Erfolg ist einzig und alleine eine Frage der richtigen Strategie

(Teil 6-2) Warum ist das brennendste Problem fur lhren Erfolg so wichtig?

Welche Fragen bringen Sie jetzt
konkret weiter?

>

Welche Zielgruppen-Probleme, d. h.
welche Wunsche, Bedurfnisse, Sor-
gen und Reklamationen sind Ihnen
bereits bekannt?

Welche Probleme l6sen Sie bereits,
und welche kénnten noch besser
gelést werden?

Welche Kunden haben Sie in der
Vergangenheit verloren? Erkundi-
gen Sie sich nach deren Motiven.
Welche Kunden haben Sie in der
letzten Zeit dazugewonnen - und
warum?

Welche Reaktionen zeigen Ihre Kun-

den auf lhre Angebote? Denken Sie
nicht nur an Auftragseingange, son-
dern auch an menschliche Reaktio-
nen, z.B. Sympathie und Ablehnung.
Welches ware |hr brennendstes
Problem, wenn Sie sich in der Situa-
tion lhrer Zielgruppe befanden?
Welche Probleme koénnten auftau-
chen, die im Zusammenhang mit
den Produkten und Leistungen Ih-
res Unternehmens stehen?

Welche dieser Probleme kdnnten
Sie besser 16sen, und was hindert
Sie daran (interner Engpass)?
Welche Probleme empfindet lhre
Zielgruppe als besonders brennend

» Mit welchen Mitteln kdénnen Sie
dauerhaft in Kontakt mit Ihrer Ziel-
gruppe bleiben?

Welches sind die ndchsten Schritte?

1 _Tragen Sie alle Probleme lhrer
Zielgruppe zusammen, die
irgendwie mit lhrer Leistung
Zusammenhdénagen

Beschranken Sie sich dabei auf jene

Probleme, die im weiteren Rahmen

lhres Geschaftsfeldes liegen.

2 Selektieren Sie die Probleme lhrer

Zielgruppe nach ihrer Dringlichkelt,
und bringen Sie diese in Reihenfolge

ACHTUNCG! Die folgenden Selektions-
und Bewertungsprozesse kébnnen nur
durch standigen Dialog mit der Ziel-
gruppe erfolgen.

3 Bewerten Sie die brennenden
Probleme Ihrer Zielgruppe nach
folgenden Kriterien

» \Welches Problem wird von lhrer
Zielgruppe derzeit subjektiv am
brennendsten emprfunden?

» \Welches dieser Probleme kdnnen
Sie mit Ihren derzeitigen Kraften
und Mitteln aus Sicht der Zielgruppe
am tberzeugendsten und schnell-
sten losen?




