SCHWERPUNKT

Wann zahlen Kunden wieder fiir Qualitat?

Ob im Konsumguitergesch&ft oder bei Industriegttern: Die Auswahl an Anbietern und Pro-
dukten wird immer gréBer. Was des Konsumenten Freude ist, bereitet manchem Hersteller
oder Dienstleister zunehmend Sorgen. Denn mit zunehmendem Wettbewerb beginnt oft
auch ein Preiskampf, den am Ende meist nur Einer gewinnt und unter dem oft die Qualitat
Vieler leidet. Wie nicht nur das billigste Angebot, sondern wieder das beste Angebot gewin-
nen kann, beschreibt der Kundenorientierungsspezialist CUSTOMERVOICE aus Miinchen.

Premium-Preise fiir ein
unvergleichliches Angebot
Zaher Preiskampf findet nicht nur in Markten
mit starkem Wettbewerb statt, sondern auch in
Folge von austauschbaren Produkten und Dienst-
leistungen. Das Resultat: Kunden wechseln Thren
Anbieter regelmifig, um auch kleinste Preisvor-
teile auszunutzen. Je austauschbarer Produkte und
Dienstleister sind, desto schwieriger wird es also
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fiir Vertrieb und After Sales, den aufwindig akqui-
rierten Kunden zu halten. Erkennbar also: Zuneh-
mender Wettbewerb ldsst sich nicht verhindern,
Preiskimpfe aufgrund austauschbarer Produkte
oder Dienstleistungen sehr wohl. Vermieden wer-
den kann der Eintritt in die Preisspirale, indem der
Kunde ein Angebot vorfindet, das er sonst nirgend-
wo bekommt. Viele mittelstindische Marktfiihrer
haben zu Beginn Threr Erfolgsgeschichte — bewusst

oder unbewusst — genau Eines besonders gut ge-
konnt: Ein Bediirfnis Threr Kunden zu befriedigen,
wie sonst keiner. Die meisten der sogenannten
,Hidden Champions; also erfolgreiche mittelstin-
dische Anbieter in Nischenmarkten, haben sich
diese Fahigkeit bewahrt. Sie konnen sich durch
wachen Erfindungsgeist, technisch tiberlegene Pro-
dukte und durch solide Qualitit vom Wettbewerb
abheben und damit stets einen Premium-Preis
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