Kernfragen des Kunden
MH&P mdchte den Kunden bei der Losung seiner Fragen unterstiitzen

Phase I: Analyse Phase Il: Strategieentwicklung

Kernfragen: Kernfragen:

Kenne ich alle relevanten Zielgruppen fur mein
Produktportfolio?

Welche Entwicklungen zeichnen sich in diesen

Wie werde ich mich zukinftig in meinem relevanten
Geschaftsfeld positionieren?

Zielgruppen / Marktsegmenten ab? Welche Strategieoptionen lassen sich zur Erreichung
Kenne ich alle wichtigen Unternehmen in den der angestrebten Marktpositionierung ableiten und
- bewerten?
relevanten Zielgruppen?
: Phase Phase Welche Auswirk haben di Ahit
Welche Anforderungen stellen diese Unternehmen an elche Auswirkungen haben die gewahiten
mein Produkt- / Leistungsportfolio? | I Strategieoptionen auf die Ausgestaltung meiner
- .
Kann ich dieses Anforderungsprofil mit meiner BHETEEE DT S
vorhandenen Organisations- und Prozessstruktur Welche strategischen Partnerschaften sollten auf
erflllen? I Elzce welcher Stufe der Marktprozesskette angestrebt
Wer sind die wichtigsten Wettbewerber und wie sind " I\ werden?
diese am Markt positioniert und organisiert? Welche potenziellen Partnerunternehmen sind zu
Wie und wo wachst mein Markt und wie sind meine identifizieren?
Wachstumschancen?
Phase lll: Marketing-Konzeption Phase IV: Umsetzung
Kernfragen: Kernfragen:

Gibt es hinsichtlich der Produkt- Preis- und

Kommunikationspolitik Handlungsbedarf? Wie stelle ich die effektive Umsetzung der gewahlten

. ) ) ) o Marketing-Konzeption, unter Beachtung vorhandener
Wie muss ich meine Vertriebsorganisations- und und geplanter Ressourcen sowie der zugrunde
Prozessstruktur veréandern / optimieren? gelegten Zeitschiene, sicher?

Welcher mittelfristige Businessplan ergibt sich aus den
Strategien und dem Marketing-Mix?




Unser ganzheitlicher Beratungsansatz

Von der Analyse und Strategie-Entwicklung, der integrierten Marketing-Konzeption bis zur Umsetzung

Phase I: Analyse

Fuhrt zu notwendigen Informationen tber:
Organisation und Prozesse
Markt und Marktumfeld
Kunden und Kundenanforderungen
Wettbewerb

Hieraus erfolgt die Abgrenzung des
relevanten Geschéftsfeldes.

Phase lll: Marketing-Konzeption

Fuhrt zur Operationalisierung der
Strategie durch:

Gestaltung des Marketing-Mix

Definition von Aufgaben und
Verantwortung

Businessplanung
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Phase Il Strategieentwicklung

Fuhrt zur Erarbeitung einer Strategie fur
Unternehmen / Leistungsangebote:

Marktpositionierung
Strategieoptionen

Gestaltung der Wertschopfungskette
Strategische Partner

Phase IV: Umsetzung

Fuhrt zur Umsetzung der Marketing-
Konzeption durch Unterstiitzung bei:

Abstimmungsprozessen
Mal3nahmenumsetzung
Projektmanagement
Change Management




