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VORWORT

Das vorliegende Buch soll Ihnen helfen den Arbeitsalltag als Produktmanagerstehenlhnendie einzelnen
Arbeitsschritte, deren Notwendigkeit sowie deren Zusammenhangeeigen, damit Sie ein professioneller
Leader lhres Produktes werden.

DamitSie und Ihre Kollegen ein gemeinsames Verstandnis haben und Sie als Team auch di8pgksitiee
sprechen wirden wir uns sehireuen,wenn Sie dieses Buch kostenfrei weitergeben.

Dieses Buch wirdIsLehrbuch im Rahmen unserer Produktmanagement Schulungen geimuizinen wimach
der Methode des Open Product Management Workfldtwind nachder Didaktik Flippedassroom lehren

Die folgenden Lehrbucher sikdstenfreiverfligbar:

1 Strategisches Produktmanagement
1 Technisches Produktmanagement
91 Erfolgreiches Gdo-Market

Wichtig:5A S [ SKNDNOKSNJ a¢ SOKYyAaOKSa t NBF&adk] N YS dyah 3aSSviSlySiye @iy
RFaa {AS RI'd [ SKNbdzOK af{ NI G4S3Aa0KSa t NRPRdzZl Yyl 3SYSy
Produktmanagement ist die Vorarbeit, es liefert das grundlegende Wissen und die Ergebnisse, die dann im
technischen Produktmanagemesawie auch fir erfolgreiches do-Market weiterverarbeitet werden.

www.pro-produktmanagement.de/buecher

DOWNLOAD OPEN PRODUCT MANAGEMENT WORKFLOW

Damit Sie beim Lernealle Schritte stets nachvollziehen kénnen, empfiehlt es sich, dass Sie sich den Open
Product Management Workflo®W" downloaden, ausdrucken und zu ihren Lernmaterialien dazulegen.

Sie kénnen den Open Product Management Workflh\ier herunterladen:

www.pro-produktmanagement.de/opmw

DOWNLOAD PRODUCT MANAGEMENT DASHBGARDWARE

Als weiteres Lehrmittel kdnnen Sie kostenfrei die Software fiir Produktmanager, das Product Management
Dashboard fur JIRA, nutzen. Die Software ermdglicht Ihnen eine noch einfachere praxisorientierte Schritt fur
Schritt Nachvollziehbarkeit des Lehrstoffda,diese auch auf dem Open Product Management Workflbw

basiert und ein vollstandiges Beispielprodukt enthalt. Eine volle Lizenz fir Sie als Produktmanager ist bereits in
der Software enthalten, so dass Sie nach dem Lernen die Software auch weiter tiiigladihe Arbeit nutzen

kénnen.

Mehr zum kostenfreien Download sowie Uiber das Product Management Dashboard erfahren Sie am Ende des
Buches oder auf der Webseite:

www.pro-produktmanagement.de/sftware
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DIDAKTIK DER AUSBILDUNRGIPPEICLASSROOM

a5l3a ¢NIAYAY3I KIG YANI &SKNJ gASE 3IASOoNI OKGXZ AOK O0AY No¢
Workflow, doch ich muss auf jeden Fall mehr Interviews mit Kunden machen, diese und Weiter@esetmoch
NoSyadad {2 NdziSNISy &AO0OK RAS ¢SAtYySKYSNIAY RSy @SNHI y3

Da die Produktmanager nach dem Training wieder in den normalen Arbeitsalltag hineingezogen werden, bleibt
erfahrungsgeman wenig Zeit zum Uben yettiefen. Daher haben wir tiberlegt, wie wir den Teilnehmern

helfen kdnnen, um noch mehr mit ihnen in der gemeinsamen Zeit der Kurse zu tiben.

Die Lésung ist die didaktische MethoBkppedClassroom

FLIPPEICLASSROOM, STATT FRONTALUNTERRICHT

DieTheorie in Ruhe selberrleen undin der gemeinsamen Zadife praktische Umsetzunipen, statt
Frontalunterricht, das ist die Idee hinter der Didaktik Flipfg#dssroom, nach der wir den Lehrstoff vermitteln.

Die Lernenden eignen sich zuhause in inremregelempo die theoretischen Grundlagen an. Anschliel3end
wird im Unterricht mit verschiedenen Methoden und Aufgabenstellungen gelibt und die Lernenden werden
individuell geférdert. Die Lernenden werden aus der passiven in eine aktive Rolle versetzt. Baofieerdie
Lernenden die hochste Stufe der Didaktik, da sich der Lerninhalt optimal festigt und die Teilnehmer zum
sofortigentaglichen Umsetzen befahigt werden.

Traditioneller Frontalunterricht

Neuen Stoff vermittelt bekommen Spéter iben und vertiefen

Flipped-Classroom

Mol
N\
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%
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In Ruhe Theorie lernen Ubungen im Produktmanagement Kurs
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‘VORTEILE FUR SIE ALS TEILNEHMER

Fir Sie als Teilnehmdiietet eine Produktmanagemermusbildung nach der Didaktik Flipp&€lassroom
folgende Vorteile

1.

Sie als Lernende kénnen in Ruhe mit eigener Geschwindigkeit die Theorie lernen, da Sie unsere
Lehrbuicher bereits lange im Voraus lesen kdnnen, weil es frei verfugbare Exemplare gibt.
InderkizNBET SAG 6SNRSY {AS |fa ¢SAtYySKYSNI yAOKiG @2y
werden beantwortet sowie das im Vorfeld erlernte Wissen gefestigt und vertieft.

Das Anwenden des Handwerkszeugs fur Produktmanagement wird in der Zeit im Kurs erlernt

Die Umsetzung der Produktmanagemdéritigkeit wird gemeinsam und unter Anleitung durchgefuhrt.

Als Teilnehmer sin&iesofort in der Lage das Neue in die tagliche Arbeit einflieRen zu lassen, da das
Vertrauen in das eigene Handeln gestarkt wird

Siesparen sich die Zeit fur aufwendiges Nacharbeiten.

VORTEILE FUR IHR UNTERNEHMEN

Fur Ihr Unternehmen ergeben sich folgende Vorteile durch eine Ausbildung des Produktmanagements nach der
Didaktik FlippedClassroom:

1.

Sie sparen Zeit und Geld, da Sie fur diefilung des theoretischen Stoffs die Mitarbeiter nicht
freistellen und deren Lernzeit bezahlen missen

Sie sparen Geld, da Sie nur fur die Zeit bezahlen, in der wir mit den Teilnehmern arbeiten

Mit lhrer Investition erhalten Sie Kollegen, die theoretischwie praktisch ausgebildet wurden, die ihr
ProduktmanagemenHandwerkszeug angewendet und Ergebnisse erzielt haben, die fir das
Herstellen und Vermarkten von erfolgreichen Produkten notwendig sind.

Sie profitieren sofort von der veranderten ArbeitsweiBeet Produktmanager, da Ihre Kollegen nach
den Kursen gleich loslegen kdnnen, ohne den Lehrstoff aufwendig nacharbeiten zu missen.

Was erwartet Sie vor den Kursen und was in Kersen?

Vor den Kursen:

1)

)
@)
(4)
(5)

Koénnen Sie unsere Lehrblcher, welche kostenfrei vedilgnd zuganglich sind, von unserer
Webseite herunterladen

Erhalten Sie von uns einen Ablaufplan

Kdnnen Sie sich in Ruhe, nach lhrem eigenen Zeitplan die Theorie aneignen

Notieren Sie sich Fragen, die wir im Kurs beantworten werden

Bereiten Sie sich adand von Aufgaben vor und setzen sich bereits mit dem Stoff auseinander

In den Kursen werden:

1)
)
3)
(4)
(5)

Fragen zum Versténdnis des theoretisgHernten beantwortet

GemeinsanProduke entwickelt

In praktisch@ UbungerSituationen aus dem Alltag des Produktmanagerasamhgesetzt
Handwerkszeug des Produktmanagements und deren Einsatz gelernt

Teilnehmer sofort unterstiitzt und erhalten direktes Feedback
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LERNZIELE ZUR EIGENEN OPTIMIERUNG

Fur jeden Kurs und fur jedes Thema gibt es definierte Lernziele, d.h. es isttajrikfiniert, was die
Teilnehmer am Ende genau beherrschen sollen. Nur so kann fur jeden Teilnehmer individuell ermittelt werden,
wo Potenziale fiir die eigene Optimierung vorhanden sind.

Das Lernziel, welches Uber allem stdautet:

Die Teilnehmer kenmealle Schritte und kénnen die dazugehérigen Werkzeuge anwenden, die notwendig sind
um ein marktgerechtes Produkt herzustellen sowie dieses Produkt vermarkten und den Erfolg steuern zu
kénnen.

Exemplariscle Lernzielefiir einzelne Themeaus dem strategisen Produktmanagement:

a) Teilnehmer kdnnen die Bedeutumigr Marktorientierung erklaren

b) Teilnehmer kénnen die Aufgaben des PMs benennen und mit dem Istzustand vergleichen

c) Teilnehmerkénnen Schnittstellen benennemit denen & zusammenarbeiten und zeigean wensie
welche Informationen invelcher Form weitergeben missen
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Stellen Sie sich vo®ie entwickeln innovative
Produkte, die nachhaltig sind und bei deren
Entwicklung Sie viele Ressourcen wie Rohstoffe,
Materialien, Energie, Wasser, Arbeitskraft sowie
Zeit einsparen.

Stellen Sie sich vpBie bendtigen fur die
Entwicklung sowie Vermarktgmur noch 50%
der bisherigen Zeit und gleichzeitig wird lhr : 4
Unternehmen bis zu 31% profitabler. @reew Product Development

Alle Aufgabendie Sie dafir zu erledigen haben, sind klar definiert und viele davon
automatisiert oder sind in wenigen Minutenit Hilfe des Product Managemebashboards
unserer Produktmanagement Softwam) erledigen

Was Sie noch tun miusseBprechen Sie mit Thren Kunden, fiihren Sie Interviews

So entwickelrSieProdukte die nachhaltig sind, weil Sie Probleme I6sen, die weitverbreitet
sindsowieechte Bedurfnisse von Kunden befriedig&leichzeitig vermeiden Sie

kostspielige, zeitund ressourcenfressende Fehlentwicklungen. Und ganz nebenbei machen
Sie Ihr Unternehmen bizu 50% schneller und 31% profitabler.

Produktmanagement hat die 6kologische Zukunft von uns allen sowie die 6konomische
Zukunft Ihres Unternehmens in der Hand.

Sie haben diese Zukunft in Ihrer Hand.
Starten Sideute mit dem Green Product Dexagment™,

Die Werkzeuge und Ausbildung dazu erhalten Sie von uns.

Hinweis:
Dasalles gilt auch fir bereits existierende Produkitel kann auch da angewendet werden
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DAS PRODUKTMANAGEMENT DILEMMA ODER
WIE PRODUKTMANAGEMENT MIT HAMMER UND MEISSEL DIE ZUKUNFT BAU

Fangt man als Produktmanager an, hat man eindn Jon dem oft kaum einer im Unternehmen weil3, was
eigentlich dessen Aufgabenbereich und Tatigkeiten sind.
Man ist ganz alleine auf sich gestellt.

{

Jb

Plotzlich kommen die Kollegen aaiten Richtungen mit Informationen von der Geschéftsleitung, von
Marketing, vom Vertrieb und von den Ingenieuren auf einen zu und auch-Kamide wird an einen
weitergereicht.
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Man hat irgendwann das Gefuhl, jeder kippt sein Zeug bei einem ab.

Gleichzdig erwartet aber jeder, dass man aus all diesen Informationen wieder Ordnung schafft und die
Informationen dann so aufbereitet werden, dass er selber diese anschlieRend fiir sich weiterverwenden kann.
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So erwartet sich die Geschéftsleitung eine Entschregduorlage und einen Businessplan.

KoénigKunde erhofft sich, dass man seine Probleme |6st.

Marketing wiinscht sich eine Marktmessage, die Kunden verstehen und die die einzigartigen Mehrwerte
aufzeigt.

Vertrieb mdchte Materialien und Argumente, die ihm dabehilflich sind, die Geschéfte so einfach und so
schnell wie mdglich abzuschlieen.

Die Ingenieure wollen die Anforderungen so priorisiert haben, dass ein marktgerechtes Produkt entsteht,
welches sie dann in Ruhe entwickeln kénnen.

Nicht nur, dass wir zBeginn unserer Téatigkeit als Produktmanager keine genaue Tatigkeitsbeschreibung
erhalten haben oder wir wenigstens eine Ausbildung erhalten, bei der wir unsere Téatigkeit erlernen kénnen

und erste Werkzeuge erhalten, die uns helfen kénnen. Nein. Es wirdnsgleich erwartet, dass wir mit den
Werkzeugen Word und Excel, also mit Hammer und Meif3el, Ordnung in all die Informationen bringen sollen, so
dass alle Kollegen und Kunden das bekommen, was sie benétigen. Wir sollen auch mit Word und Excel,
Hammer undMeil3el Produktstrategien sowie Innovationen liefern und so die Zukunft des Unternehmens
gestalten.

Produktmanagearbeiten heute noctmit Hammer und Mei3et.h. mit Word und Exceln derErstellung der
Produkte der Zukunftowiean der Gestaltungler langfristigen Strategienles Unternehrans.

Dabei nutzen alle anderen Abteilungen heute spezielle Werkzeuge um ihre Arbeit effizienter, zeitsparender und
erfolgreicher erledigen zu kénnen.

So hat Vertrieb, um beste Leistungen zur erbringen, ein CRM (CusRetationship Management) System
und/oder ein ERFEnterpriseResourcePlanning, d.h. SAP @hnliche Systeme.

Die Buchhaltung nutzt ebenfalls ERP und Buchhaltungssysteme zur effizienteren Gestaltung ihrer Arbeit.
Ingenieure und Entwickler nutzen als Werkze @AD Systeme, Entwicklungsumgebungen fiir Software,
ProjektplanungsSoftware etc.. Der Support bedient sich eines Tikettems um effektiver zu werden.

Fragen Sie doch einmal Ihren Vorgesetzten, ob es die folgenden Punkte sind, die von lhnen als Bnagektm
erwartet werden:

1 Die Informationen von Kunden, Vertrieb, Geschaftsfihrung, Technik, Support, Partnern zu
konsolidieren und diese am Ende zu priorisieren

1 Marktinformationen vom Wettbewerb, den Analysten, aus Studien zu sammeln und auszuwerten

1 Verschedene betriebswirtschaftliche Analysen durchzufiihren und deren Ergebnisse
zusammenzufuhren

1 Risiken und Chancen aufzuzeigen

1 Vorschlage fur Strategien vom Markt her abzuleiten

1 Entscheidungsvorlagen zu liefern, die auf Marktfakten basieren, so dass Feliiiowestvermieden
werden kénnen

1 Markt- und Produktanforderungen so zu sortieren, dass diese zu einem marktgerechten Produkt
fuhren

1 Eine Marktmessage zu erstellen, die Marketing so kommunizieren kann, dass Kunden diese verstehen,
der Vertriebschneller zum Abschluss kommt und die Vertriebsaufwéande sinken

1 Den Produkterfolg mittels Kennzahlen steuern und ggf. die richtigen Malinahmen einzuleiten

Das Geo-Market mit Launchplan, Marketingplan aufsetzen wmdsetzen

1 Marketing und Vertriebs Materiah inklusive Webseiten erstellen bzw. den Inhalt liefern

=
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Wenn Sie ihren Vorgesetzten gefragt haben und sich mehrere Ubereinstimmungen ergeben haben, so weisen
Sie ihn doch einmal darauf hin, dass Sie derzeitig nur mit Hammer und Meif3el, also mit Wosdteind E
arbeiten, um alle diese komplexen Aufgaben zu erfillen.

Eventuell kommt Ihnen der ein oder andere Punkt aus lhrer eigenen Erfahrung bekannt vor. In zahlreichen
Gesprachen mit Produktmanagern haben wir tber die Jahre erfahren:

1 Die Erfullung der Prodttnanagement Aufgaben mit Word und Excel ist sehr zeitaufwendig

1 Die Zusammenarbeit von mehreren Produktmanagern an einem Produkt ist heute mit Word und Excel
nicht moglich

1 Das Konsolidieren aller Informationen zum Produkt an einer zentralen Stelle isthwersmdglich
und mit hohen Aufwéanden verbunden

1 Das Arbeiten an mehreren Produkten gleichzeitig ist meist chaotisch

1 Word und Excel sind nur bedingt geeignet fur die Verwaltung und Zusammenfiihrung aller
Informationen, die ein Produktmanager bekommt und aesn muss.

91 Durchfiihren von Analysen und das Zusammenfiihren der Analysggbnisse sind mit Word und
Excel nur extrem zeitaufwendig maglich.

1 Das Bewerten und Auswerten von Produktanforderungen bedeutet hohen zeitlichen Aufwand.

1 Alle Dokumente zum Produkiir Vertrieb, Marketing, Technik, Kunden etc. sind verstreut und es
bendtigt viel Zeit das Richtige zu finden.

1 Esist unklar was fir ein erfolgreiches-@eMarket alles erledigt werden muss.

1 Ob unsere MarketingmalRnahmen erfolgreich sind, ist unklar.

1 X @& Biste konnten wir noch lange fortsetzen)

Wir, die wir selber als Produktmanager arbeiten und immer wieder in verschiedenen Unternehmen unterwegs
sind, haben genau vor diesen Problemen gestanden, so wie oben geschildert.

Daher haben wir fiir unsere Arbelte Werkzeuge fur Produktmanagement entwickelt, die auch lhnen zur
Verfugung stehen.

1. Product Management Dashboa®ist eine Software flr das Produktmanagement, die ein vollstandig
automatisierten Open Product Management Workfldwmit klaren Aufgaben zwrerfligung stellt.

2. Product Management ToolBB%als ca. 25 Word und Excel Vorlagen, die Sie in den entsprechenden
Trainings erhalten und erlernen.

PRODUCT MANAGEMENT TOOLB@WERKZEUGE FUR WORD UND EXCEL

In unseren Lehrbichern wird immer wieder auf Dokumente und Werkzeuge verwiesen. Diese Werkzeuge sind
Bestandteil der Product Management ToolBéxdie aus ca. 25 Vorlagen fur Word und Excel besteht.

Diese Werkzeuge wurden entwickelt, damit Sie im Produkegament alle notwendigen Aufgaben fir die
erfolgreiche 6konomische und 6kologische Produktentwicklung so einfach wie moglich erledigen kénnen.
Wie Sie diese Werkzeuge anwenden und wie deren Zusammenspiel funktioniert, lernen Sie in der jeweiligen
Ausbildung.

WICHTIG: Die Softwamas Product Management Dashboagdersetzt die Product Management ToolBB%

d.h. die Word und Excel Werkzeuge, vollstandig. Die Software automatisiert und beschleunigt das Arbeiten im
Produktmanagement erheblich, augegeniber da Word und Excel Werkzeuge

Wenn Sie unsere Ausbildung mit Software machen, dann sind diese Werkzeuge flur Sie irrelevant, da Sie bereits
das modernste Werkzeug flr Produktmanegmnt erlernen.
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KOSTENFREIE SOFTWARE ALS PRODUKTMANAGER NUTZEN

Um ds Produktmanager schneller zu arbeiten, klare Aufgaben sowie einen roten Faden im
Produktmanagement zu haben, sind hedlie Werkzeugeautomatisiertim Product Management Dashboard
fur JIRAals Softwareusammengefasst.

Somit gibt es nun einen Ort, an deatte Informationen zum Produkt aus verschiedensten Quellen konsolidiert
sind.

Viele Dinge wie AnalyseBusinessplaitrstellung und Backlegriorisierungwverden automatisiert erledigtDas
Goto-Market wird im Team mit klaren Aufgaben geplant und diegaben verteilt. Ebenso kdnnen sémtliche
Materialien in der Product Materials LibrdMabgelegt werden, damit man jeder dieses in Sekunden finden
kann.

Ihre Arbeit im Produktmanagementird 100% marktorientierund lhr Unternehmen bis zu 50 schneller und
31% profitabler.

PRODUCT MANAGEMENT DASHB®ARRB JIRA SOFORT KOSTENFREI NUTZEN

Damit Sie ihre Arbeit als Produktmanager sofort geordnet beschleunigen und marktgerecht professionalisieren
kénnen, steht Ihnen neben den Lehrbiichern auch das Product MamageDashboard fiir JIRA kostenfrei als
Download zur Verfigung. Eine kostenfreie Lizenz der Vollversion fir einen Produktmanager ist bereits im
Produkt enthalten, so dass Sie sofort starten kénnen.

Mehr zum kostenfreien Download sowie Uiber das Product Mansnt Dashboard erfahren Sie am Ende des
Buches oder auf der Webseitevw.pro-produktmanagement.de/software

© JiraSoftware Dashbowrds v Projects v Issues v Boords ¥ Product Management Dashboard

Product Management Dashboard Showcase o~

fochnical Managoment ToMarket  Administration @ He

TaskSignalizer™ shows

@y

INTERVIEW & IDENTIFY & ANALYZE &  CHECK

Product Management Dashboard o~

¥4 Marketingeffizienz - Messen und Optimi

Marketing Eff
Definierte Zielsegmente & orcus i Mkt Dutchi
d «
o

arketing Qualified Lead:

Sales Qualified Leads

Kaufabschlisse
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PRODUKTMANAGEMENT IN DER ORGANISATION

Wo sollteProduktmanagement in der Organisation platziert werden und warum? So lautet eine Biageas
haufig gestellt wird.

Bevor wir lhnen diérage beantwortenbedarf es noch etwas Grundsatzliomé&ir eingemeinsames
Versténdnis. Jeff Bezos, CEO der Amazarshgte einmal:

a2Syy AN SAYy 3FdziSa vdzZ NIFf KFIoSys fAS3G S
|.

Fy RSNJ ! N
KFroSye® 9a tAS3G yAOK:G RIFENIYyZI R v y

a
a4 6ANJAY RAS&ASY
Welche Abteilungm Unternehmerwird gemessen, wanwir die Arbeit des letzten Quartales messen?
Wenn Sie jetzt Vertrieb gedacht haben, dann bestétigen Sie Ihre und unsere Erfahrung aus der Praxis.

Welche Abteilung hat in Jeff Bezos Zitat die Arbeit vor drei, vier, fiinf Jahren geleistet, damit manrfagte E
hat?

War Ihr Gedanke Produktmanagement? Dann stimmen wir IThnen zu.

Die Arbeit und die Aktionen défertriels sind also ehekurzfristigorientiert.

Produktmanagementingegen arbeitet normalerweise immkangfristigorientiert, da esdurch die Analge
des Marktes und mit der daraus folgenden strategiscReEamungder nachsten drei, vier, finf Jahbeschéaftigt
ist. Nach der Planung ist das Produktmanagement mit der Umsetzung dieser Planung beséméfkgide
stellt Produktmanagement seine Ergebmeistem Vertrieb als Unterstitzung zur Verfigung.

Dieses Szenaripeigtauf, wie gegensatzlichind in welcher Reihenfolge arbeitenrtrieb und
Produktmanagemensind.

Kommen wir zuriick zu danfanglicherFrage: Wo sollte Produktmanagement in @nganisation platziert
werden und warum?

Am einfachsten beantwortet sich diese Frage, wenn Sie sich Ub&rlgenden Fragerbitte selber Gedanken
machen und [ sich diese in Ruhe beantworten.

1. WasgeschiehtwennProduktmanagemenin der Vertriebsorganation angesiedelt wird?
2. Was passiert, wenn Produktmanagement in der Technik bzw. in der Entwicklung aufgehangt wird?
3. Was ist das Ergebnis, wenn Produktmanagement im Marketing verortet wird?

In unseren Seminaren erarbeiten wir die Antworten mit dailnehmern gemeinsam. Uber die Jahre hat sich
das folgende Ergebnis herausgebildet.
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Produktmanagement in der Organisation
Vor- und Nachteile bei Zuordnung an verschiedene Abteilungen

Vorteile Nachteile
Vertrieb
€ Guter Kundenkontakt - Oft geteilte Rolle mit Schwerpunkt
é Verkaufsargumente bekannt Verkaufen statt Strategie
€ Markt- (und Produki) Kenntnisse - Viele Einzelkundenlésueg

- Groles Produktportfolio

- Fokus liegt auf Bestandskunden

- Fokus liegt auf Markteinfihrungstermin
und weniger auBtrategie

Technik
€ Viele Ideen - Kein Kundenkontakt
é Hohes und tiefes Produktwissen - Wenn Kundenkontakt, dann wird Kunde
gleich Vorort beraten und Lésung
entwickelt, statt zugehort on Probleme
aufzunehmen
- Produkte werden aus Technik heraus
entwickelt
- Ohne Marktfakten
- Sehr technische Kommunikation
- Produktspezifikation statt Problem
Lésungsund Produktbeschreibung
- Haufig mehr Einzelldsungen

Marketing
€ Direktes Kundenfeedback - Keine Kundennahe
é Kundenhorigkeit - WenigerZuhdren
€ Kommunikation im Fokus - Einfache Argumente werden zuerst
kommuniziert, statt geléste Probleme
- Kein technisches Verstandnis
- Geringes Produktwissen
- Fokus auf Markteinfuhrungstermine
Marketingaktionenstatt auf Seuern des
Produktes

Unternehmensfihrung

€ Ruckendeckung - Moglicherweisekeine Akzeptanz anderer
€ Akzeptanz im Unternehmen Abteilungen zur Teamarbeit
€ Neutralitéat und 360° Sicht auf Produkt,

Kunden, Markt, Finanzen
€ Produktmanagement hat eigenes Budget

wie andere Abteilungen auch
€ Neutralitat gegenlber allen anderen

Abteilungen
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Wie Sie an der obigen Tabelle sehen kdnmegrden VVor und Nachteile klar deutlich.
EineEmpfehlungdie sich ergibt:

Optimal ist Produktmanagement direkt an der Unternehmensfilhaumgdzf 3SKI y3aSyas a2 6AS 285
Abteilung im Ubrigen auch.

Produktmanagement ist eine zentrale Funktion in einem Unternehmen, von der fast jede Abtilvag
bendétigt. Prodiktmanagement kann vieldgefern, muss vieles liefern, wenn das Produkt erfelgh sein soll.

Produktmanagemenkann das Unternehmen auf das néchste Level anhahdrals Boost wirken

Dazuist es notwendig, dass

1. Die Produktmanager wissen wsigzu tun haben um marktgerechte Produkte herzustellen
2. Die Produktmanager die notwendaig Werkzeuge beherrschen
3. Ein Budget vorhandeist wie fur jede andere Abteilung auctiass genutzt wirélr:
a. Reisen zu Kundefonferenzen, Messen
b. Spezielle Werkzeuge wie z.B. Softwarerlagen
c. Weiterbildung
4. Die Aufgaben innerhalb desdeluktmanagementslefiniert und ggf. aufgeilt sind
5. Produktmanager direkt an die Geschéftsleitung angegliedert sind, wie jede andere Abteilung auch!
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EINLEITUNG

Das Gedo-Market ist der Teil des Produktmanagements, in dem Sie lhre und die bisher geleistete Arbeit Ihrer
Kolegen aus dem strategischen und technischen Produktmanagement vermarkten, d.h. den potenziellen
Kunden mitteilen, dass Sie eine Losung fur deren Probleme entwickelt haben, welche ihnen Zeit und/oder Geld
spart.

In der Praxis erleben wir jedoch héaufig, ddeser Teil des Produktmanagements sehr stiefmdtterlich
behandelt wird und somit oft sehr gute innovative Produkte sowie Dienstleistungen auf der Strecke bleiben.

Als Voraussetzung fur ein erfolgreichest@dMarket bedarf es einer sehr guten Vorarbeitsadem

strategischen Produktmanagement, denn wir nutzen auch hier wieder die Ergebnisse als Grundlage fur die
Umsetzung der optimalen Vermarktung. Zuséatzlich bedarf es eines sehr guten Verstandnisses fiir den
Einkaufsprozess seitens der potenziellen Kun#lemaus sich fir uns der optimale Marketingnd

Vertriebsprozess ableitet.

Gerade beim Verstéandnis fur die Zusammenhénge zwischen Marketing, Kommunikation und Vertrieb sehen wir
haufig Defizite bei den Produktmanagern im Markt.

Interessanterweise erstreclsich das fehlende Verstandnis tber die verschiedenen Branchen hinweg. Wenn

man anfanglich meint, dass Produktmanager aus TechnelogiéSoftwareUnternehmen hier pradestiniert

waren, so zeigt die Erfahrung, dass auch Produktmanagern aus dem Berei@h, [dasdVissen um die
Zusammenhange zwischen der Beziehung KimdeketingKommunikatiorVertrieb fehlt.

Somit ist es auch nicht verwunderlich, dass Produktmanager haufig auf Marketing, Kommunikation und
Vertrieb schimpfen und wir Sétze zu héren bekommén®&Y a5 SNJ + SNINASo ({1 NYYSNI &i Ok
den Verkauf meines Produktes. Wenn der Vertrieb mehr machen wirde, kdnnte mein Produkt auch viel mehr
GSNJ I dzFG 6 SNRSy da

Das lhnen vorliegende Buch hilft Ihnen dabei dieses Verstandnis zu erlangen.|Bsdrlfzusammen mit den
von uns entwickelten Werkzeugen, welche Sie in unsereto@darket Schulungen erhalten und praktisch
anwenden, die Schritte zu durchlaufen, die fur eine geplante erfolgreiche sowie wiederholbare Vermarktung
Ihrer Produkte notwendigind.

GOTOMARKET ALS PLANBARES PROJEKT

Wie bereits eingangs erwahnt, ist das-6eMarket der Teil, in dem die geleistete Arbeit des bisher tatigen

Produktteams sowie aller an der Entstehung des Produktes beteiligten Kollegen vermarktet witdld&slso

bisher bereits viel Arbeitszeit und Geld investiert.

Umso wichtiger ist es nun an diesem Punkt, ebenso viel Leidenschaft und Energie aufzuwenden, denn nur,

wenn Sie hier genauso professionell wie bislang vorgehen, zahlt sich der bisherige &issaVenn Sie das

Goto-Market nur als notwendiges Ubel sehen oder nur mit halber Kraft fahren, dann kann mit einem Male

FffSa O@SNLIzZFFSY dzy R LKNJ t NP Rdzl O 6 A NRsjafeh Srivlgréiches S NJF 2 f 3 NB
Produkt was Sie zu Bam wolltenund warum Sie begonnen haben das Produkt zu entwickeln. Oder?

Denken Sie bitte immer daran, beim ®oeMarket hat man nur einen Versuch, nur einen Schuss und der sollte
treffen. So kénnen Sie zum Produktstart nur eine Presseverdffentlichuhgeim Fachmedien verteilen.
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Praxisbeispiel:

Das folgend@eispiel einer Presseverodffentlichung zum Produktstart haben wir auf dem in Deutschland sehr
renommierten ITNews¢ A O1 SNJ a KSA 4SS 2yt AySa 3ISTdzyRSy o

Unifys Kommunikationsplattform Project Ansible ist fertig und heif3t jetzt Circuit
30.10.2014 09:59 Uhr

Mit den neuen Namen Circuit stellt Unify (ehemals Siemens Enterprise Communications) seine
Kommunikatiorsplattform fiir Unternehmen vor. Die Umgebung erblickte urspriinglich als Project Ansi
das Licht der Welt.

Unify stellte in Miinchen und Kalifornien Circuit vor. Die Kommunikationsplattform war bisher unter de
Namen Project Ansible bekannt. Angekiindigtd&nify, das damals noch Siemens Enterprise
Communications hief3, die Entwicklung im Sommer letzten Jahres.
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Angelehnt: Die grafische Oberflache von Circuit erinnert an Sdéedib-Anwendungen.

Circuits Oberflache, die Unify in Zusammenarbeit mit Begign entwickelte, orientiert sich an Social
MediasAnwendungen und zielt auf die Enterpsis@emmunikation. Die Zusammenarbeit erfolgt tber Chat
Sprache, Bilder und Videos. Dateien kénnen wahrend der Konversation ausgetauscht werden. Circuit
Webbasiet und funktioniert nahtlos Giber Browser, Smartphones und Tablets. Die Kommunikation bat
weitgehend auf WebRTC auf. Der \W&@ndard fiir Echtzeitkommunikation wird maf3geblich von Google
der Mozilla Foundation und Opera unterstutzt.

Alle Konversationenavden gespeichert, wobei standardméafig nur die Teilnehmer Zugriff auf die Histo
haben. Die Kommunikation zwischen Clients und Server ist ebenso verschliisselt wie die auf dem Se
gespeicherten Daten.

Der Ubergang zwischen unterschiedlichen Endgersiséimahtlos geschehen, sodass ein Mitarbeiter mit
einer Handbewegung zwischen Browser und Smartphone wechseln kann. Derzeit unterstutzt Circuit |
iOS auf der mobilen Seite. Einen And@iiént will Unify in etwa zwei Monaten nachreichen. Vermiutli
Mitte nachsten Jahres sollen Windows Phone und Blackberry folgen.

Zum Start bietet Unify Circuit als Software as a Service (SaaS) fiir 14,95 Euro pro Mitarbeiter und Mo
Firmen kdénnen die Plattform 60 Tage kostenlos testen. Die RechenzentrenistEharkfurt, Amsterdam
und Washington. Zu einem spateren Zeitpunkt plant Unify sowohl eiffr&@mniseUmgebung, als auch
eine geospezifische Cloud anzubieten, bei der die Kunden bestimmen, in welchem Land ihre Daten g
werden.
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Haben Sie beim Lesen herausgefunden, wo der Mehrwert fir potenzielle Kunden liegt? Wieviel Zeit und/oder
Geldgespart werden kann? Warum Sie das Produkt moglicherweise kaufen sollten?

Hatten Sie die Meldung auf dem NeWiker gelesen, hatten Sie wahrscheinlich schon bei der Uberschrift
aufgehort zu lesen. Und genau in diesem Moment, wo Sie aufhdren zu lesdie, Asbeit der Ingenieure, der
Produktmanager und aller weiteren beteiligten Personen verpufft.

Im Detail kann man Feinheiten im Nachhinein immer noch anpassen, aber die Zeit l&sst sich nicht mehr
zurtickdrehen um das @o-Market ein zweites Mal durchzufiién.

Verstehen und planen Sie lhr-@aeMarket wie ein Projekt.
Folgende Dinge miissen fiir das-@eMarket Projekt geplant werden:

Zeiten

Aufgaben

Wer fur das Gdo-Market Team benétigt wird und wer unterstitzende Kollegen sind
Wer was und wann macht

RegemaRige Punkte um Status zu prifen

1 Wie und wann die Freigabe erfolgt

=A =4 =4 -4 -4

Die folgenden groben Kernziele uraifgaben sollten Sie fir und mit Inrem -@osMarket Team planen:

Die Problemlésung kommunizieren

Ihre einzigartige Kompetenz vermitteln

Vertriebskanéle fit machen

Kommunikationspartner einplanen und briefen

Vertriebsprozess implementieren und/oder optimieren
Kaufbereitschaft erhéhen

Potenzielle und evaluierende Kunden gewinnen

Operation, Zulieferkette und Verflgbarkeit des Produktes sitiedien
Support & Service fit machen

=A =4 -4 -4 -4 -4 -4 4

==

An Hand eines weiteren Beispiels mdchten wir aufzeigen, welchen Einfluss eine gute Planung beim Ablauf des
Goto-Markets auf den Erfolg lhres Produktes haben kann.
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Praxisbeispiel:

Im Folgenden schauen wir uns zunadtess aus Marktsicht erkennbare @m-Market fir das Apple iPhone 4
an, um dann spéater dasselbe fir das Nokia Lumia 1020 zu analysieren.

Produktlaunch Apple iPhone 4

Planen Go-To-Market &

: Vorbestellung Verkauf
Produktion
AT eriEhie Hands-On-Artikel Tests, Artikel & Werbung
7. Juni 24. Juni
Weltweite Verkauf
Ankiindigung iPhone 4
iPhone 4 in USA, DE,
FRA, GB, JP
Bild-Quelle: DanielZanetti, Lizenz CC ASA 3.0 Unportet Quelle: Keynote WWDC 2010

Vor dem eigentlichen Tag des Produktlaunches wird dam@darket geplant und die Produktion stellt bereits

die Gerae her.

Gleichzeitig kann man im Vorfeld zahlreiche Artikel mit Gerlichten zum Produkt lesen. Journalisten und Blogger
beflllen das Internet und Zeitschriften mit den moglichen neuen Funktionen, die das Produkt haben soll. Somit
wird die Aufmerksamkeit gedteauf den Tag der eigentlichen Produktvorstellung gelenkt.

Am 7. Juni 2010 wurde das iPhone 4 dann in einer Uber alle Medien angekiindigten Veranstaltung vorgestellt.
Sofort danach gab es weltweit schon erste Berichte im Internet zu lesen und auch hehBider wurden nun
veroffentlicht.

Apple schaffte es mit der sehr guten Vorarbeit zumt&Market sogar in die 20:15 Uhr Tagesschau, d.h. Uber
eine Produktvorstellung wurde in den Hauptnachrichten Deutschlands berichtet. Somit erfuhren auch weniger
technisch interessierte Menschen, dass es ein neues Produkt von Apple gab.

Wahrend der Veranstaltung wurde auch mitgeteilt, dass das Produkt ab dem 24. Juni in den Markten USA,
Deutschland, Frankreich, Gro3britannien und Japan verflgbar ist.

Das Produkt konnteach dem Produktlaunckvent bei allen Vertriebspartnern vorbestellt werden. Die
Journalisten und Blogger erhielten in den Tagen nach dem Event von Apple die Mdglichkeit, die Geréte zu
testen, worauf nun bis zum eigentlichen Verkaufsstart in fast jeditaZge und im Internet Unmengen von
4238y yyi®y SWRAIORRSYd SNEOKASYSyod 5A5aSa KSAT OGS yI GNNI
weiter an und fast niemand kam an der Information vorbei, dass es ein neues iPhone gab.

Selbst Uber den Tag degentlichen Verkaufsstarts wurde im Fernsehen, im Internet und in den Zeitungen
berichtet.

Nach dem offiziellen Verkaufsstart folgten nun ausfiihrliche Testberichte Uiber das Gerat in allen Medien.
Gleichzeitig startete die Werbung der Vertriebspartner wimmAeispiel Deutsche Telekom. Aber auch Apple
selber schaltete seine Werband Anzeigenkampagne um die einzigartigen Vorziige des Produktes zu
prasentieren.
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Um lhnen deutlich zu machen, wie die 6ffentliche Aufmerksamkeit im Verhéaltnis zu den einzelnenidrsch
des Gato-Markets verlauft, haben wir eine Kurve tber die obige Grafik gelegt.

Produktlaunch Apple iPhone 4

A Offentliche
Aufmerksamkeit

y

Zeit

Bild-Quelle: DanielZanetti, Lizenz CC ASA 3.0 Unportet Quelle: Keynote WWDC 2010

Die Kurve zeigt das langsam aber stetig steigende Interesse im Vorfeld des Produk#gentham 7. Juni
2010. Dieses Event stellt den Hohepunkt der 6ffentlichen A&udfsamkeit dar und flacht danach langsam ab,
um dann zum sehr zeitnahen Verkaufsstart am 24. Juni 2010 noch einmal durch die vorher beschriebenen
Aktionen anzusteigen.

Durch alle ab diesem Zeitpunkt startenden MalRnahmen nimmt die Aufmerksamkeit nur laagsaomal nun
auch die Gerate im Freunde¥ollegenund Bekanntenkreis auftauchen und weitere Beachtung erzeugen.

Das, was wir Ihnen hier aufgezeigt haben, kann nur mit einem akribischen Plan und seiner ebenso akkuraten
Umsetzung erfolgen. Neben der eauzen wahrgenommenen kommunikativen Leistung, ist die Leistung der
gesamten Produktion sowie der Logistik, aber auch die Organisation der zeitlich passenden Einbindung aller
Kommunikationspartner, Vertriebspartner sowie deren Vorbereitung auf die Konkatiomn und den Vertrieb
anerkennend zu bewerten.

Es ist jedoch auch klar, dass im Bereich des strategischen Produktmanagements die Grundsteine fir den Erfolg
gelegt wurden, denn dort wurden auch samtliche Strategien wie zum Beispiel fur die Marktmessage
(Produktpositionierung) Kommunikation, Kommunikationskanale sowie flr Vertrieb und Vertriebskanale
festgelegt.

Vergleichen wir nun, wie angekindigt, das-t@eéMarket aus Marktsicht fur das einstige Flaggschiff der Nokia

Lumia Reihedas Lumia 1020.

Das Lund 1020 haben wir bewusst als Vergleich ausgewahlt, denn in unseren Produktmanagement

{ OKdzft dzy 3Sy KIF6Sy RAS ¢SAfYySKYSNIAYy RSy LN} {1GAal0OKSy
C20G23aNI FTASG ISTFNKNI® 9a& 1 Yhmér Srioiemebeilder Bofotydfie Rittldémda R A S
Smartphone benannten. Haufig genannte Probleme waren:

Verwackelte Bilder

Verrauschte Bilder

Schlechte Aufnahmen im Dunkeln
Ungenugender Blitz

=a =4 —a -8
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1 Man kann das Handy auf kein Stativ stellen
1 Keine RAMBIlder flirbessere Nachbearbeitung

Im Jahr 2013 brachte Nokia ein Handy auf den Markt, dass galgaliese Probleme |6ste, das Lumia 1020. Es
war eigentlich ein Fotoapparat mit Handy, denn von den technischen Eigenschaften war alles auf beste Fotos
ausgelegt. Zahdiche Tests bestatigten diesem Kam&fanster mit 41 Megapixeln eine hervorragende
Bildqualitat und gerade bei dunkleren Lichtverhaltnissen. Es gab von Nokia auch einen ansteckbaren
Kameragriff mit eingebautem Zusatkku, der es ermdglichte, das Handy Kidtmeragriff auf ein Stativ zu
schrauben.

Das Interessante war aber, dass fast keiner der Schulungsteilnehmer dieses Smartphone kannte, welches die
stets benannten Probleme l|dste.

Schauen wir uns daher nun die Grafiken zum Produktlaunch des Nokia Ludiar@2n dann zu verstehen,
warum dieses Smartphone trotz innovativster und aller Probleme Iésenden Fototechnik so unbekannt war.

Produktlaunch Nokia Lumia 1020

Verkauf
Lumia 1020
in Asien

August September Oktober

Planen Go-To-Market & Verkauf nur USA Verkauf Europa
Produktion Hands-On, Tests, Artikel Hands-('l?n, Tests,

Artikel & Geriichte nur USA, Artikel Europa

11. Juli 30. Juli Mitte-Ende September
Weltweite Verkauf Verkauf
I Ankiindigung  Lumia 1020 Lumia 1020
6 Lumia 1020 in USA in Europa
Bild-Quelle: Nokia Quelle: Nokia 2013

Wie auch bei Apple wurde bei Nokia dast@darket geplant und die Produktion des Produktes vor dem
eigentlichen Produktlanch gestartet. Auch berichteten zahlreiche IntenBiogger, NewsickerSeiten sowie
Zeitschriften im Vorfeld Gber das auRergewthnliche Gerat und verkiindeten bereits die zu erwartende
aufBergewodhnliche Qualitat der Fototechnik und Bilder.

Nokia kundigte filden 11. Juli 2013 ein ProduktlaurElient in NewYork an. Auch diese Information wurde in
der Breite von Bloggern und Journalisten geteilt.

Am 11. Juli 2013 wurde dann das Gerat in einem Event, das man auch im Internet live verfolgen konnte,

prasentiert.! vy A OKf ASUOSYR 3 6 SOn!l MEOK] KIAGNI BBANF (F8A S I NoyRNNI ISy R
der Kamera herausstellten.

Was Nokia auf dem Produktlaun&vent jedoch auch verkiindete, war der Verkaufsstart des Produktes fir den

30. Juli 2013, jedoch nuiirf den Markt der USA. Alle anderen Markte sollten spater folgen. Fir Europa und

Asien sprach man von Herbst 2013.
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In den Tagen nach dem Produktlaunch erschienen dann erste Test. Ausfiihrliche Tests kamen dann mit dem
Verkaufsstart in den USA, also ab 30i. Ju

Da das Produkt zunéchst nur auf demAlSerikanischen Markt verfiigbar war, schwand auch das Interesse bei
deutschen Journalisten.

In den USA waren 2013 die Sommerferien und somit auch Urlaubszeit von Anfang Juni bis etwa Mitte August.
Auch in Europa wan, ab spatestens Ende Juni, fast Gberall in Europa Sommerferien angesagt. In dieser Zeit
gehen solche Produktlaunches und Technolédgsvs einfach unter bzw. werden viele Dinge bis zum Ende
dieser Zeit einfach auch wieder vergessen.

Irgendwann im Septendy wurde dann auf deutschen Newrsckern und Bloggs veréffentlicht, dass das Lumia
1020 ab etwa Mitte bis Ende September in Deutschland zu beziehen sei. Diese Information rauschte aber bei
den zahlreichen Meldungen durch. Als das Produkt spater in DeatstkErfligbar war, berichteten nur

einzelne Internetseiten mit Tests Uber das Nokia Smartphone. Echte Werd&ommunikationsaktionen mit
Partnern kamen nur selten vor.

Der asiatische Markt wurde erst im Oktober beliefert.

Schauen wir uns die Kurve ddfdntlichen Aufmerksamkeit zu diesem Produkt an.

A Offentliche
Aufmerksamkeit

N

Zeit

Bereits im Vorfeld des Produktlaunches war das Interesse und somit die 6ffentliche Aufmerksamkeit geringer.
Mit dem Tag des Produktlaunches gab es zwar einen Moment der Aufmerksamekeit, der jedoch nicht alle
erreichte. So war Nokia zum Beispiel kein Thema in der 20:15 Tagesschau, obwohl die internationale Presse
ausreichend zu dem Gerat des einstigen Weltmarktfihberschte.

Die offentliche Aufmerksamkeit war von vornherein geringer und schwand auch miglswieder, da wie

bereits aufgezeigt, ein GroR3teil der Menschen auf der Nordhalbkugel in den Sommerferien war.

Die gesamte Energie, die man in den internationalen Produktlaunch in New York steckte, verpuffte also ganz
schnell wieder, weil Ferien waremd weil sich im September in Europa sowie im Oktober in Asien kaum
jemand mehr an das Geréat erinnerte, als man es dann endlich auf diesen Markten kaufen konnte. Die kleinen
lokalen Produktlaunches, also die lokalen Pressemitteilungen fir den Verkaufesiar einzelnen Landern,
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