
Abb. 52: Aktivitätenfilter der Firma Jürgen Röttele – Bad – Heizung – Meisterservice aus der Bestandsaufnahme (Schritt 2 im Service Navigator)

Abb. 52:  
Aktivitätenfilter
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Welchen Wert hat die Aktivität für den Kunden?
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Bietet sie eine bessere Problemlösung  
als bestehende Leistungen  

oder Wettbewerbsleistungen?

Geht sie stärker auf die Kundenbedürfnisse ein?  
Verbessert oder erleichtert sie  

die Anwendbarkeit?

Bietet sie einen Zusatznutzen?

1 X
Eigene Pressemitteilung   
zum „Tag des Bades“  

in Ortsteil-Zeitung
X X Bessere Zeitplanung von Freizeitaktivitäten

2 X Info „Tag des Bades“ X X Freizeitaktivität; Gefühl der Wertschätzung

3 X Budgetklärung, ggf. telefonisch X X Vermeidung falscher Hoffnungen

4 X

Vor-Ort-Besuch mit  
Machbarkeitsprüfung und 

Bedarfsanalyse;  
Entscheiderpräsenz

X X Kunde erhält Klarheit über seine Bedürfnisse

5 X
Vorstellung der Badplan-

alternativen im Schauraum
X X Wahlmöglichkeite über Raumaufteilung

6 X
Produktberatung / -auswahl  

im Schauraum
X X Zeitersparnis; Sicherheit

7 X
Veranlassung der Angebots 

abgabe der Kooperationspartner
X X Zeitersparnis; Vereinfachung


