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TTR Konzept zur Erhaltung und Zukunftsentwicklung 
von Unternehmen auf Basis von Conjoint*)

Der TTR arbeitet Key-Accounter-orientiert auf Basis der gesamten 
Wertschöpfungskette. 

Die Key-Accounter stehen vor großen Herausforderungen:
• CO2 Neutralität
• ESGs, SDGs
• Lieferkettenprobleme
• anspruchsvolle Marktanforderungen, getrieben von Kunden und Politik

Diese Herausforderungen lassen sich nur durch enge Zusammenarbeit 
aller relevanten Stakeholder der Wertschöpfungskette mit hoher 
Rentabilität, sowohl ökonomisch, ökologisch und sozial lösen.

*) Der TTR arbeitet hier auf Basis des von McKinsey entwickelten Conjoint 
Ansatzes. 
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Kaufentscheidungskriterien - Conjoint-Analyse

McKinsey& Company, inc 
Walberberger Gesprächskreis Dr. 

Ulrich Horsmann  29.01.1998

Spezifikationseinhaltung

• Definition der 
Merkmale und 
Bewertung

• EDV-gestützter 
Fragenkatalog

• Kundeninterview

Produktentwicklung 11

Produktgleichmäßigkeit 
über Zeit 6

1

Lieferzeit 10

Liefertreue 9
Verpackung 4
Status der Bestellung 4
Technischer Service 7
Verkäuferkontakt 5
Finanzierungsservices 6
Preis 30

Produktpalette 7

70 % der 
Kaufentscheidung 
werden durch 
andere Merkmale 
als den Preis 
bestimmt

Beispiel Polyethylen
Angaben in Prozent

Conjoint-
Analyse
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Erhebung

Vorrausge-
gangene AD-
Schätzung
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McKinsey& Company, inc Walberberger Gesprächskreis
Dr. Ulrich Horsmann  29.01.1998

Nachhaltige 
Profitabilität 
und Wachstum

Grundverständnis 
des     
Kundenbedarfs

Differenziert, 
segment-
spezifisch 
quantitativ

Wettbewerbs-
zielsetzung, 
Angebot

Selektiv 
spezifisch

Haupthebel 
zur Differn-
zierung

Kunden-
nutzen-
verständnis, 
Win-win-
Situation

Kunden-
bindung

Zuneh-
mend 
Partner-
schaftlich

Investment-
strategie und 
–ziel- größen

Gezielt, 
Service und 
Qualität

Wett-
bewerbs-
intensität

Abneh-
mend

Fokus auf Kundennutzen-Partnerschaft
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Der Teufelskreis commodisierter Geschäfte

McKinsey& 
Company, inc
Walberberger 
Gesprächskreis
Dr. Ulrich 
Horsmann  
29.01.1998

Dauerhaft 
unbefriedigende 
Profitabilität

Grundverständnis 
des     
Kundenbedarfs

Gleich oder 
ähnlich, 
qualitativ

Wettbewerbs-
zielsetzung, 
Angebot

Alle Kunden, 
einheitliches 
Angebot

Haupthebel zur 
Differnzierung

Preis-
senkung

Kunden-
bindung

Niedrig / 
abnehmend

Wett-bewerbs-
intensität

Hoch / 
zunehmend

Investment-
strategie und –
ziel- größen

Flächig, Kosten 
und Kapazität
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