Wir fUhrten mehrere hundert Telefoninterviews mit potenziellen
Kunden durch, um ihr Kaufverhalten besser zu verstehen, zu
erfahren, auf welche Produkteigenschaften sie besonderen Wert
legten und herauszufinden, wobei es ihnen bei der Auswahl einer
Holzschraubenmarke ankam. Zu unseren Kunden gehdrten vor
allem Einkdufer und Endnutzer verschiedener Branchen; unter
anderem Bauarbeiter, Tischler, Schreiner und Dachdecker. Wir
wéhlten Telefoninterviews als Methode der Datenerhebung, um
mdglichst viele Details zu den Kundenbedurfnissen zu erhalten.
Darlber hinaus erganzten wir die, in den Telefoninterviews
gesammelten Angaben zur MarktgréBe mit ausfihrlicher
Sekundérforschung, um die Angaben zu Uberprifen.
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FALLSTUDIE:
Studie zum Markteintritt

Analyse der Marktchancen, Kundenbediirfnisse und
effektiven Markteintrittswege im Holzschraubenmarkt

Die Erkenntnis:

Unsere Studie zeigte, dass alle Markte generell sehr geséttigt
waren, sodass ein Markteintritt grundséatzlich nur mit einem

. ) differenzierten Produkt moglich war. Die Messung der MarktgréBe
D]e HeraUSfOrderu ng. und des erreichbaren Segments zeigte deutliche Unterschiede
zwischen den analysierten Markten. Einige in der Studie erfassten
Ein Hersteller von technischen Verbindungselementen und Bauteilen kam Markte zeigten wenig Potenzial, weswegen ein Markteintritt in
auf uns zu, um seine Chancen im Holzschraubenmarkt in verschiedenen diesen Regionen direkt ausgeschlossen werden konnte.
internationalen Regionen zu ergriinden. Unser Kunde wollte die Bedurfnisse
seiner potenziellen Kunden besser verstehen um zu schlussfolgern, welche Anhand unserer Studienergebnisse entschied sich unser Kunde
Art von Angebot am attraktivsten sei. Dartiber hinaus wollte der Kunde die dafiir, zun&chst in nur einen der Markte einzutreten. Da Einkaufer
MarktgréBe berechnen lassen und erfahren, mit welcher Einstiegsmethode er und Nutzer in diesem Markt vor allem Premiumprodukte schatzten,
den Markt am besten erreichen kénne. fuhrte das Unternehmen in diesem Markt seine Premiummarke ein.



