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6 Schritte zur erfolgreichen Value Proposition 

Die Value Proposition ist dann erfolgreich, wenn sie für die Kunden klaren 
Mehrwert in seinem Umfeld und im Vergleich zur Konkurrenz schafft. 

1. Markt 

Die spezifische, 
angesprochene 
Kundengruppe.  

2. Value Experience 

Kundenwahrnehmung 
von Nutzen minus 
Kosten. 

3. Angebote 

Der Produkte/
Dienstleistungsmix, den 
Sie verkaufen 

4. Nutzen 

Wie das Angebot klaren 
Kundenmehrwert liefert. 

6. Beweis 

Materialisierte 
Glaubwürdigkeit des 
Angebots 

5. Differentiation 

Unterscheidung und 
Vorteile zu Alternativen 

Value 
Proposition 

Formulierung des 
messbaren Wertes 
eines Angebots: 

Capability, Impact, 
Cost 

Den Markt und die 
Mechanismen 
verstehen 

Das bestehende 
Angebot auf den 
Kundennutzen hin 
optimieren und 
ergänzen 

Die Kunden und ihr 
Umfeld verstehen. 
Was schafft Nutzen 
für Kunden? 

Kommunizieren, was 
wirklich 
Zusatznutzen bringt 

Value Proposition 
(nicht Angebote) der 
Konkurrenten  
betrachten 

Messen (ROI, TCO) 
und publizieren 

Quelle: Barnes et al, Creating and Delivering Your Value Proposition – Managing Customer Experience for Profit, 2009  


