EXPERTS
ALONG YOUR
VALUE CHAIN Konzept- & Produkttest

beim Product Launch
FOR SUSTAINABLE . 3
BUSINESS SOLUTIONS. Im Maschinenbau
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Neue Produkte,
Services und _ 12N e =
L6ésungen A ——= { Reer--
erfolgreich in den ! Innovationen im Maschinenbau i@ b A

sind haufig komplex,

Markt einfﬁhren kapitalintensiv und mit hohen
' Risiken verbunden.
4. Umso wichtiger ist es, friihzeitig zu wissen,

. ob sich eine Idee aus Marktsicht wirklich tragt
' - technisch, wirtschaftlich und in der Alltagspraxis.

Unser Produkt- und Konzepttest liefert lhnen
belastbare Entscheidungsgrundlagen
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Fragen, die Sie bewegen.
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Wie kann das

Welches Potenzial bietet
der Markt fiir die Go-to-Market Konzept

L8 0 f — gestaltet bzw. optimiert
neue LOSUNQg: | weor o werden?

v

Was halten die Kunden Wo liegt der optimale
davon? Preis?
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lhre Innovation -
betrachtet aus
Sicht der spateren
Anwender und
Entscheider.

Unsere Leistung

Konzept- und Produkttest,
ein strategisches
Entscheidungsinstrument fur sichere
Produktentwicklungen und
erfolgreiche Markteinfuhrungen.
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Wir liefern die Antwort des Marktes.

_~ » Welchen ,Need” gibt es fur das Produkt beim Kunden?
Qlﬂ » Welches Marktpotential gibt es fur das Produkt?
\4

Markt-
LOst das neue Konzept ein (ke ) potential [ s Wie unterscheidet sich das Konzept
reales Kundenproblem? v _xZo von bestehenden Losungen?
Wie hochist der Wettbewerbs- Wo liegen wahrgenommene
wahrgenommene Mehrwert? Relevanz & . positionierung Differenzierungsmerkmale?
Welche Features sind ,Must- Nutzen V. Ist der Nutzen stark genug, um das
Have®, welche ,Nice-to-Have"? '@' Markenimage zu heben?
,?\
: Wie hochist die
Entspricht das Produkt den ©\\/ Ihre ldee N Kaufwahrscheinlichkeit?
Erwartungen an Funktionalitat, g — Wie wird das Preis-Leistungs-
Handling und InEegration? Akzeptanz & Preis- & Kauf- N
Wo bestehen Hurden oder Erwartungen bereitschaft Welche Preismodelle sind aus

Unsicherheiten?

e

Stop or Go

Kundensicht akzeptabel?

» Sollin die weitere Entwicklung des Produkts investiert werden?
» Wie kann das Go-to-Market Konzept gestaltet bzw. optimiert
werden?



Was wir fiir Sie leisten.
Unsere Methode

Befragung relevanter Zielgruppen

.3;- (Anwender, technische Entscheider, Einkdaufer, Management) mit Kunden und Nichtkunden

Sl I Kombination aus qualitativen und quantitativen Elementen
x=|2 ® Tiefeninterviews mit Kunden und Nichtkunden
@ Strukturierte Bewertungen fur Vergleichbarkeit

Be Ergebnisorientierte Auswertung
‘Lm-‘f‘ Sie erhalten...
® Kklare Prioritaten fur die Weiterentwicklung
® konkrete Hinweise zu Nutzenargumentation & Preis
® belastbare Entscheidungsgrundlagen fiir Management & Produktteams
® Stop or Go-Empfehlung



Was wir fur Sie leisten.
2 Ihr Benefit

v Mehr Sicherheit in der Entwicklung
Fundierte Kundenurteile ersetzen Bauchgefuhl und interne Annahmen.

v Schnellere und bessere Entscheidungen
Klare Daten liefern Go-/Stop-Signale - frihzeitig und belastbar.

v Optimierte Produktgestaltung
Features, Nutzenargumente und Preislogik

v/ Hohere Markterfolgschancen
Produkte entstehen naher an realen Kundenbedurfnissen - nicht am Rei3brett.

v Effizienter Ressourceneinsatz
Entwicklungsbudgets flieBen in Konzepte mit echtem Marktpotenzial.

v Passende Go-to-Market Strategy
Klare Prioritatensetzung bei der MarkteinfUhrung hinsichtlich Zielgruppe, Region, Preis, Produkt-
und Vermarktungsangebot.



Dauer & Projektablauf
Schnell zu fundierten Stop or Go-Entscheidungen

Unser Konzept-/Produkttest folgt einem klar strukturierten, modularen Ablauf.
Ziel ist es, friihzeitig Sicherheit zu schaffen — mit minimalem internen Aufwand und maximaler Entscheidungsqualitat.

| Phase 1
Kick-off und Set-Up

® Gemeinsames Briefing zur
Produktidee, Kernfragestellung
und Zielsetzung.

® Klarer Projektplan

® Schneller Start ohne
Vorbereitungsaufwand auf
Kundenseite.

.? Phase 2
- Experten-Interviews

® Qualitative Vorstudie erlaubt schnelle erste Bewertung
von Nutzen, Akzeptanz und Barrieren.

® Die quantitative Studie liefert statistisch Sicherheit
bezuglich Relevanz, Nutzen, Preisakzeptanz und
Kaufwahrscheinlichkeit.

Gesamtdauer des Projekts: 10-12 Wochen

Phase 3
Analyse und Reporting

Belastbare Ergebnisse auf Basis von
echten Expertengesprachen mit
erfahrenen B2B-Researchern

Klare Empfehlungen fir Produkt,
Preis & Markteintritt



About

Die Conversio Market & Strategy GmbH ist mit rund 20 Mitarbeitern auf B2B-Marktforschung und -beratung spezialisiert.

Wir verfigen Uber mehr als 25 Jahre Erfahrung in den Bereichen Maschinen- und Anlagenbau, Automatisierung und
Digitalisierung in verschiedenen Branchen und Anwendungsbereichen.

Ein langjahrig bestehendes, globales Netzwerk von Forschungs- und Beratungsexperten ermaglicht es uns, internationale und
weltweite Projekte durchzufuhren. Wir arbeiten mit den Schwerpunkten Europa, Nord- und Sidamerika und Asien.

Conversio verfugt GUber umfangreiche Erfahrung aus zahlreichen Studien in den Bereichen Maschinenbau & Digitalisierung fur
namhafte Kunden wie ANDRITZ, Schuler, Arburg, KrausMaffei, Bosch-Rexroth, Krones, Bystronic, BMW, Daikin, Grundfos, GEA,
Siemens, VDMA und ZF.

Unsere Markte

= (Getranke, Lebensmittelindustrie

= (Chemie und Kunststoffe

= Digitalisierung, Automatisierung

= Wasserkrafttechnologie, Umwelt, Energie, Kraftwerke, ...

=  Werkzeugmaschinen, Kunststoffmaschinen

= Allgemeiner Maschinenbau(Pumpen, Trockner, Heizung, Kiihlung, Antriebe und Steuerungen,
Hydraulik usw.)

= Metallindustrie (Pressen, Schneiden, Laser, ...)

= Papierindustrie

= Pharmaund, Gesundheitswesen

= Recyclingund Kreislaufprozesse, z. B. fur Batterien, Kunststoffe, Textilien, Elektro- und Elektronik-
Altgerate, ...Textilien, Vliesstoffe., Transport, Automobilindustrie



EXPERTS ALONG
YOUR VALUE CHAIN.

More information: www.conversio-gmbh.com

Conversio Market & Strategy GmbH
Am Glockenturm 6
63814 Mainaschaff/Germany

+49(0)602115067-00
info@conversio-gmbh.com

CHRISTOPH LINDNER

Managing Partner (CEQ)

+49(0) 6021 15067-01
c.lindner@conversio-gmbh.com
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MATTHIAS ARNOLD

Director

+49(0) 6021 15067-05
m.arnold@conversio-gmbh.com
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