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

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

Die Key-Accounter stehen vor grofden Herausforderungen:

« CO2 Neutralitat

« ESGs, SDGs

» Lieferkettenprobleme

« anspruchsvolle Marktanforderungen, getrieben von Kunden und Politik

Diese Herausforderungen lassen sich nur durch enge Zusammenarbeit
aller relevanten Stakeholder der Wertschopfungskette mit hoher
Rentabilitat, sowohl ckonomisch, okologisch und sozial 10sen.

*) Der TTR arbeitet hier auf Basis des von McKinsey entwickelten Conjoint

Ansatzes.
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Kaufentscheidungskriterien - Conjoint-Analyse
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Fokus auf Kundennutzen-Partnerschaft
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Der Teufelskreis commodisierter Geschafte
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