
Heute entdecken, was den Kunden 
morgen begeistert
Mit effizienten Tools Innovationen schaffen und 
Kunden gewinnen

Eine Kooperation zwischen der 
MBtech Consulting und dem 
Spiegel Institut Mannheim.
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Kundenbedürfnisse von heute und morgen sind die 
Basis für den unternehmerischen Erfolg
Ihre Kunden als Stellhebel für Ihren Erfolg

� Die Ausrichtung des unternehmerischen Handelns am 
Kunden – häufig nicht durchgängig gelöst

� Der Kundenbeziehungszyklus: unser Werkzeug zur struktu-
rierten Ausrichtung des Unternehmens an Kundenbedürfnissen

Marktkenntnis und kundenorientierte Produktideen al s
Basis für unternehmerische Entscheidungen

� Präzise Produktideen sind die Basis für den Erfolg im Markt 
und bilden die strategische Ausrichtung Ihres Unternehmens 
aus Sicht des gesamten Kundenbeziehungszyklus ab

Das Erreichte nachhaltig absichern

� Unternehmensstrategie und -prozesse sind nur so gut wie die nachhaltige Umsetzung

� Laufende Messung des Erfolgs und die Möglichkeit zur zeitnahen Justierung von Markt-, 
Produkt- und Kundenausrichtung stellen wir durch einfache aber wirkungsvolle Tools sicher

Der Kundenbeziehungszyklus
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Der europäische Markt für Caravans und 
Reisemobile ist in Bewegung
Verschiebung von Caravans zu Reisemobilen im europä ischen Markt

� Unterschiedliche Nachfrage für die Aufbauarten in den jeweiligen Märkten

� Frankreich und Deutschland mit hoher Nachfrage nach Reisemobilen, hohe 
Nachfrage nach Wohnwagen in UK

Hohe Konzentration bei den Herstellern für Reisemob ile und Caravans

� Tochtergesellschaften agieren dennoch oftmals relativ unabhängig

Hersteller von Reisemobilen und Caravans sind massi v von der 
Wirtschaftslage betroffen

� Die Hersteller leiden seither unter hohem Kostendruck sowohl in der Entwicklung 
als auch in der Produktion

Quelle: Caravaning Profile 2008
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Attraktive Märkte erkennen, die Kunden segmentieren  
und das richtige Produkt anbieten

Attraktive Märkte erkennen

� Die globalen Märkte sind sehr heterogen und befinden 
sich in ständiger Dynamik

� Unterschiedliche Wettbewerber mit einer differenzierten 
Markenpositionierungen treffen dabei aufeinander 

� Profitable Märkte, die einen nachhaltigen Erfolg 
versprechen, gilt es zu identifizieren

Zielkunden segmentieren

� Profitable und strategische Kunden-Zielsegmente gilt es 
auf Marktebene zu identifizieren und zu segmentieren 

Produkte kundengerecht definieren

� Produkte und Dienstleistungen müssen auf die 
Erwartungen der Zielsegmente ausgerichtet werden� Hohe Geschwindigkeit

� Kosteneffizienz

� Das Richtige Produkt

Benefit
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Quelle: Caravan-Verband; Caravaning Profile 2008
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� Deutschland ist 2008 der zweitgrößte Markt der 
europäischen Caravaning-Industrie und der 
einzige Markt in Europa mit einem Wachstum 
trotz der Wirtschaftskrise

� Während die Anzahl an neu zugelassenen 
Reisemobilen recht konstant ist, lässt die 
Anzahl an neu zugelassenen Caravans nach 

� Der Markt wird von drei großen Herstellern 
beherrscht 

� Die Mehrwertsteuererhöhung 2007 belastete 
den deutschen Markt

� Umweltzonen in deutschen Städten schränken 
die Mobilität für ältere Reisemobile ein

Deutschland stellt sich in Summe als 
konstanter Markt da
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Absatzentwicklung Caravans und Reisemobile
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Die Kundenbasis in Deutschland bewegt sich im mittl eren 
Alterssegment und Einkommensniveau

Quelle: Caravan-Verband/M.I.T.

Caravaning nach Altersgruppen Caravaning nach Hausha lts-Netto-Einkommen

Bevölkerung
in %

Caravan-
Besitzer in %

Reisemobil-
Besitzer in %

14-29 Jahre 20 15 15

30-39 Jahre 17 14 17

40-49 Jahre 18 27 23

50-59 Jahre 14 20 24

60+ Jahre 31 25 22

Durchschnittsalter 47,5 Jahre 47,4 Jahre 47,3 jahre

Bevölkerung 
in %

Caravan-
Besitzer in %

Reisemobil-
Besitzer in %

Bis 1.499 € 30 21 15

1.500 – 2.499 € 42 41 45

2.500 – 3.499 € 19 27 28

3.500 € + 10 11 12

��������
�	��
�

��������
�	��
�

Kundensegmente in Deutschland



Der Trend geht zu autarken Fahrzeugen mit hohem 
Nutzwert
Beobachtungen auf dem Caravan Salon 2009 bestätigt durch 
Expertengespräche im Handel

Trend zu autarken Fahrzeugen (1), (2)

� Wohnmobile mit Solaranlagen

� größere Tanks

Multifunktionalität bzw. Erhöhung des Nutzwertes

� Nutzung der Reisemobile als Motorrad- und 
Fahrradtransporter

� Kompakte Abmessungen für den Alltagsgebrauch (3)
(1) Geschäftsführer des Reisemobil Center GmbH, Mannheim

(2) und (3) Verkaufsleiter des Reisemobil Center GmbH, Mannheim
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Quelle: MBtech Consulting GmbH; Spiegel Institut Mannheim

Beenden der Filme mit Strg- bzw. Ctrl-Taste!!
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Kundenverhalten früher und heute

� Kunden schauen sehr auf Qualität

� Kunden haben früher weniger gehandelt und heute 
sind Preisverhandlungen aggressiver

Einfluss von Kindern auf die Kaufentscheidung 
der Eltern

� Kauf-/Mietentscheidung der Eltern wird sehr von der 
Meinung der Kinder beeinflusst und gesteuert (4)

(4) Verkaufsleiter des Reisemobil Center GmbH, Mannheim
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Kundenverhalten und Kaufentscheidungsstrukturen sin d 
in Bewegung
Beobachtungen auf dem Caravan Salon 2009 bestätigt durch 
Expertengespräche im Handel

Quelle: MBtech Consulting GmbH; Spiegel Institut Mannheim

Beenden des Films mit Strg- bzw. Ctrl-Taste!!
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Kundenerwartungen als wertvolle Information -
Ein Beispiel aus unserer Interviewreihe

Was Kunden sich wünschen –
Innenraumlösungen für Reisemobile
Interviews mit Kunden

Beenden des Films mit Strg- bzw. Ctrl-Taste!!
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Die Integration von Kunden in die frühen Phasen des  
Produktentstehungsprozesses ist vielversprechend

� Kunden liefern pragmatische Impulse für die Produkt-
entwicklung, da bei Ihnen stets die Nutzenerwartungen 
an ein Produkt im Fokus stehen

� Der Kunde ist wertvoller Ideengeber, externes Kunden-
wissen ist Nutzungswissen

� Durch das aktive Einbeziehen von Kunden in den  
Produktentstehungsprozess findet ein Wissenstransfer 
und partnerschaftliche Kollaboration zwischen 
Entwicklung und Kunden statt

Der Kunde als Innovationspartner:

Entwicklung eines innovativen 
Kühlschranks basierend auf 
einem Concept Lab
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Das Concept Lab formt Produktideen aus 
Kundenbedürfnissen
Vorgehensweise und Benefit des Concept Lab

Analyse der 
Kundenbedürfnisse

Interpretation der 
Kundenbedürfnisse

Kunden zuhören Kunden verstehen
Kundenintegrierte 
Produktentwicklung

Concept Lab:

Ideen der Kunden 
visualisieren und in die  
Produktentwicklung 
integrieren

� Innovationen
� Höhere Kunden-

zufriedenheit
� Umsatzsteigerung

Benefit
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Hintergründe zum Concept Lab

� Concept Labs sind Gruppenveranstaltungen, 
in denen Kunden ihre Idealvorstellung zukünftiger 
Produkte umsetzen sollen. Sie werden dabei von 
externen Designern unterstützt. 

� Sie sind gut geeignet, Wünsche und Erwartungen 
potentieller Kunden an zukünftige Produktinnovationen 
und die damit verknüpften motivationalen Hintergründe 
zu ermitteln.

� Concept Labs befördern die Integration externen 
Kundenwissens in die Produktentwicklung.

Beispiel für eine 
Gruppenveranstaltung
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Ergebnisse eines Concept Lab

Wohnmobilkonzepte für eine junge Zielgruppe
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Vorstellung der Kooperationspartner

MBtech Consulting GmbH

MBtech denkt mit Ihnen voraus. Als 
Engineering- und Consulting-Unternehmen ist 
MBtech ein Experte für Wirtschaftszweige 
technischen Ursprungs. Zu Hause sind wir in 
einer der komplexesten Branchen der Welt: 
der Automobilindustrie. 

Das Leistungsspektrum unseres Unternehmens 
startet bei der Produkt- und Marktanalyse und 
geht über das aktive Kundenmanagement bis 
hin zur wirtschaftlichen Steuerung Ihres 
Unternehmens.

Auf diese Erfahrung können Sie bauen.

Spiegel Institut Mannheim

Das Spiegel Institut Mannheim ist ein renom-
miertes Marktforschungs- und Beratungsinstitut 
mit Sitz in Brühl b. Mannheim und betreibt 
internationale Marktforschung auf den Gebieten 
der Marktpsychologie und Anthropotechnik/ 
Usability-Forschung. 

Wir machen transparent, was der Kunde erwartet 
und welche Motive und Bedürfnisse er hat. 

Unsere Studien sind fundierte Entscheidungs-
hilfen für die Produktentwicklung, Marketing-
Strategie, Kommunikation und für den Vertrieb. 



15

Ansprechpartner

Götz Spiegel
Geschäftsführender 
Gesellschafter

Spiegel Institut Mannheim GmbH & Co. KG
Schwetzinger Straße 32 
68782 Brühl b. Mannheim

Telefon: +49 6202 70410
e-mail: info@spiegel-institut.de

Marc Bayer
Director
Sales, Marketing 
und After Sales Consulting

MBtech Consulting GmbH
Posener Straße 1
71065 Sindelfingen

Telefon: +49 7031 6863000
e-mail: info@mbtech-group.com


