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VORWORT 

Das vorliegende Buch soll Ihnen helfen den Arbeitsalltag als Produktmanager zu verstehen, Ihnen die einzelnen 

Arbeitsschritte, deren Notwendigkeit sowie deren Zusammenhänge aufzeigen, damit Sie ein professioneller 

Leader Ihres Produktes werden. 

Damit Sie und Ihre Kollegen ein gemeinsames Verständnis haben und Sie als Team auch die gleiche Sprache 

sprechen, würden wir uns sehr freuen, wenn Sie dieses Buch kostenfrei weitergeben. 

Dieses Buch wird als Lehrbuch im Rahmen unserer Produktmanagement Schulungen genutzt, in denen wir nach 

der Methode des Open Product Management Workflow TM und nach der Didaktik Flipped-Classroom lehren. 

Die folgenden Lehrbücher sind kostenfrei verfügbar: 

¶ Strategisches Produktmanagement 

¶ Technisches Produktmanagement 

¶ Erfolgreiches Go-To-Market 

Wichtig: 5ƛŜ [ŜƘǊōǸŎƘŜǊ α¢ŜŎƘƴƛǎŎƘŜǎ tǊƻŘǳƪǘƳŀƴŀƎŜƳŜƴǘά ǳƴŘ α9ǊŦƻƭƎǊŜƛŎƘŜǎ Do-To-aŀǊƪŜǘά ǎŜǘȊŜƴ ǾƻǊŀǳǎΣ 

Řŀǎǎ {ƛŜ Řŀǎ [ŜƘǊōǳŎƘ α{ǘǊŀǘŜƎƛǎŎƘŜǎ tǊƻŘǳƪǘƳŀƴŀƎŜƳŜƴǘά ȊǳǾƻǊ ƎŜƭŜǎŜƴ ƘŀōŜƴΦ 5ŀǎ ǎǘǊŀǘŜƎƛǎŎƘŜ 

Produktmanagement ist die Vorarbeit, es liefert das grundlegende Wissen und die Ergebnisse, die dann im 

technischen Produktmanagement sowie auch für erfolgreiches Go-To-Market weiterverarbeitet werden. 

www.pro-produktmanagement.de/buecher 

 

DOWNLOAD OPEN PRODUCT MANAGEMENT WORKFLOW TM 

Damit Sie beim Lernen alle Schritte stets nachvollziehen können, empfiehlt es sich, dass Sie sich den Open 

Product Management Workflow TM downloaden, ausdrucken und zu ihren Lernmaterialien dazulegen. 

Sie können den Open Product Management Workflow TM hier herunterladen: 

www.pro-produktmanagement.de/opmw  

 

DOWNLOAD PRODUCT MANAGEMENT DASHBOARD - SOFTWARE 

Als weiteres Lehrmittel können Sie kostenfrei die Software für Produktmanager, das Product Management 

Dashboard für JIRA, nutzen. Die Software ermöglicht Ihnen eine noch einfachere praxisorientierte Schritt für 

Schritt Nachvollziehbarkeit des Lehrstoffes, da diese auch auf dem Open Product Management Workflow TM 

basiert und ein vollständiges Beispielprodukt enthält. Eine volle Lizenz für Sie als Produktmanager ist bereits in 

der Software enthalten, so dass Sie nach dem Lernen die Software auch weiter für die tägliche Arbeit nutzen 

können. 

Mehr zum kostenfreien Download sowie über das Product Management Dashboard erfahren Sie am Ende des 

Buches oder auf der Webseite:  

 

www.pro-produktmanagement.de/software 

  

https://www.pro-produktmanagement.de/produktmanagement-buecher.html
http://www.pro-produktmanagement.de/opmw
http://www.pro-produktmanagement.de/software
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DIDAKTIK DER AUSBILDUNG - FLIPPED-CLASSROOM 

 α5ŀǎ ¢ǊŀƛƴƛƴƎ Ƙŀǘ ƳƛǊ ǎŜƘǊ ǾƛŜƭ ƎŜōǊŀŎƘǘΣ ƛŎƘ ōƛƴ ǸōŜǊȊŜǳƎǘ Ǿƻƴ ŘŜǊ aŜǘƘƻŘŜ ŘŜǎ hǇŜƴ tǊƻŘǳŎǘ aŀƴŀƎŜƳŜƴǘ 

Workflow, doch ich muss auf jeden Fall mehr Interviews mit Kunden machen, diese und Weiteres noch mehr 

ǸōŜƴΦά {ƻ ŅǳǖŜǊǘŜƴ ǎƛŎƘ ŘƛŜ ¢ŜƛƭƴŜƘƳŜǊ ƛƴ ŘŜƴ ǾŜǊƎŀƴƎŜƴŜƴ WŀƘǊŜƴ ƛƳƳŜǊ ǿƛŜŘŜǊ ŀƳ 9ƴŘŜ ǳƴǎŜǊŜǊ ¢ǊŀƛƴƛƴƎǎΦ 

Da die Produktmanager nach dem Training wieder in den normalen Arbeitsalltag hineingezogen werden, bleibt 

erfahrungsgemäß wenig Zeit zum Üben und Vertiefen. Daher haben wir überlegt, wie wir den Teilnehmern 

helfen können, um noch mehr mit ihnen in der gemeinsamen Zeit der Kurse zu üben. 

Die Lösung ist die didaktische Methode Flipped-Classroom. 

FLIPPED-CLASSROOM, STATT FRONTALUNTERRICHT 

Die Theorie in Ruhe selber lernen und in der gemeinsamen Zeit die praktische Umsetzung üben, statt 

Frontalunterricht, das ist die Idee hinter der Didaktik Flipped-Classroom, nach der wir den Lehrstoff vermitteln. 

Die Lernenden eignen sich zuhause in ihrem eigenen Tempo die theoretischen Grundlagen an. Anschließend 

wird im Unterricht mit verschiedenen Methoden und Aufgabenstellungen geübt und die Lernenden werden 

individuell gefördert. Die Lernenden werden aus der passiven in eine aktive Rolle versetzt. Somit erreichen die 

Lernenden die höchste Stufe der Didaktik, da sich der Lerninhalt optimal festigt und die Teilnehmer zum 

sofortigen täglichen Umsetzen befähigt werden.  
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VORTEILE FÜR SIE ALS TEILNEHMER 

Für Sie als Teilnehmer bietet eine Produktmanagement-Ausbildung nach der Didaktik Flipped-Classroom 

folgende Vorteile: 

1. Sie als Lernende können in Ruhe mit eigener Geschwindigkeit die Theorie lernen, da Sie unsere 

Lehrbücher bereits lange im Voraus lesen können, weil es frei verfügbare Exemplare gibt. 

2. In der KǳǊǎȊŜƛǘ ǿŜǊŘŜƴ {ƛŜ ŀƭǎ ¢ŜƛƭƴŜƘƳŜǊ ƴƛŎƘǘ Ǿƻƴ ƴŜǳŜƳ {ǘƻŦŦ αŜǊǎŎƘƭŀƎŜƴάΣ ǎƻƴŘŜǊƴ LƘǊŜ CǊŀƎŜƴ 

werden beantwortet sowie das im Vorfeld erlernte Wissen gefestigt und vertieft. 

3. Das Anwenden des Handwerkszeugs für Produktmanagement wird in der Zeit im Kurs erlernt. 

4. Die Umsetzung der Produktmanagement-Tätigkeit wird gemeinsam und unter Anleitung durchgeführt. 

5. Als Teilnehmer sind Sie sofort in der Lage das Neue in die tägliche Arbeit einfließen zu lassen, da das 

Vertrauen in das eigene Handeln gestärkt wird 

6. Sie sparen sich die Zeit für aufwendiges Nacharbeiten. 

VORTEILE FÜR IHR UNTERNEHMEN 

Für Ihr Unternehmen ergeben sich folgende Vorteile durch eine Ausbildung des Produktmanagements nach der 

Didaktik Flipped-Classroom: 

1. Sie sparen Zeit und Geld, da Sie für die Vermittlung des theoretischen Stoffs die Mitarbeiter nicht 

freistellen und deren Lernzeit bezahlen müssen 

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

3. Mit Ihrer Investition erhalten Sie Kollegen, die theoretisch sowie praktisch ausgebildet wurden, die ihr 

Produktmanagement-Handwerkszeug angewendet und Ergebnisse erzielt haben, die für das 

Herstellen und Vermarkten von erfolgreichen Produkten notwendig sind. 

4. Sie profitieren sofort von der veränderten Arbeitsweise Ihrer Produktmanager, da Ihre Kollegen nach 

den Kursen gleich loslegen können, ohne den Lehrstoff aufwendig nacharbeiten zu müssen. 

Was erwartet Sie vor den Kursen und was in den Kursen? 

Vor den Kursen: 

(1) Können Sie unsere Lehrbücher, welche kostenfrei verfügbar und zugänglich sind, von unserer 

Webseite herunterladen 

(2) Erhalten Sie von uns einen Ablaufplan 

(3) Können Sie sich in Ruhe, nach Ihrem eigenen Zeitplan die Theorie aneignen 

(4) Notieren Sie sich Fragen, die wir im Kurs beantworten werden 

(5) Bereiten Sie sich an Hand von Aufgaben vor und setzen sich bereits mit dem Stoff auseinander 

In den Kursen werden: 

(1) Fragen zum Verständnis des theoretisch Gelernten beantwortet 

(2) Gemeinsam Produkte entwickelt 

(3) In praktischen Übungen Situationen aus dem Alltag des Produktmanagements umgesetzt 

(4) Handwerkszeuge des Produktmanagements und deren Einsatz gelernt 

(5) Teilnehmer sofort unterstützt und erhalten direktes Feedback 
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LERNZIELE ZUR EIGENEN OPTIMIERUNG 

Für jeden Kurs und für jedes Thema gibt es definierte Lernziele, d.h. es ist eindeutig definiert, was die 

Teilnehmer am Ende genau beherrschen sollen. Nur so kann für jeden Teilnehmer individuell ermittelt werden, 

wo Potenziale für die eigene Optimierung vorhanden sind. 

Das Lernziel, welches über allem steht, lautet: 

Die Teilnehmer kennen alle Schritte und können die dazugehörigen Werkzeuge anwenden, die notwendig sind, 

um ein marktgerechtes Produkt herzustellen sowie dieses Produkt vermarkten und den Erfolg steuern zu 

können. 

Exemplarische Lernziele für einzelne Themen aus dem strategischen Produktmanagement: 

a) Teilnehmer können die Bedeutung der Marktorientierung erklären 

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

c) Teilnehmer können Schnittstellen benennen, mit denen sie zusammenarbeiten und zeigen, an wen sie 

welche Informationen in welcher Form weitergeben müssen 
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PRODUKTMANAGEMENT ALS ÖKOLOGISCHE UND ÖKONOMISCHE CHANCE 

 

Stellen Sie sich vor, Sie 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 vor, Sie benötigen für die 

Entwicklung sowie Vermarktung nur noch 50% 

der bisherigen Zeit und gleichzeitig wird Ihr 

Unternehmen bis zu 31% profitabler. 

Alle Aufgaben, die Sie dafür zu erledigen haben, sind klar definiert und viele davon 

automatisiert oder sind in wenigen Minuten mit Hilfe des Product Management Dashboards, 

unserer Produktmanagement Software, zu erledigen.  

Was Sie noch tun müssen: Sprechen Sie mit Ihren Kunden, führen Sie Interviews. 

So entwickeln Sie Produkte, die nachhaltig sind, weil Sie Probleme lösen, die weitverbreitet 

sind sowie echte Bedürfnisse von Kunden befriedigen. Gleichzeitig vermeiden Sie 

kostspielige, zeit- und ressourcenfressende Fehlentwicklungen. Und ganz nebenbei machen 

Sie Ihr Unternehmen bis zu 50% schneller und 31% profitabler. 

Produktmanagement hat die ökologische Zukunft von uns allen sowie die ökonomische 

Zukunft Ihres Unternehmens in der Hand. 

Sie haben diese Zukunft in Ihrer Hand. 

Starten Sie heute mit dem Green Product DevelopmentTM. 

Die Werkzeuge und Ausbildung dazu erhalten Sie von uns. 

 

Hinweis:  

Das alles gilt auch für bereits existierende Produkte und kann auch da angewendet werden. 
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DAS PRODUKTMANAGEMENT DILEMMA ODER 

WIE PRODUKTMANAGEMENT MIT HAMMER UND MEISSEL DIE ZUKUNFT BAUEN SOLL 

Fängt man als Produktmanager an, hat man einen Job, von dem oft kaum einer im Unternehmen weiß, was 

eigentlich dessen Aufgabenbereich und Tätigkeiten sind. 

Man ist ganz alleine auf sich gestellt. 

                                                                    
Plötzlich kommen die Kollegen aus allen Richtungen mit Informationen von der Geschäftsleitung, von 

Marketing, vom Vertrieb und von den Ingenieuren auf einen zu und auch König-Kunde wird an einen 

weitergereicht. 

 

 

Man hat irgendwann das Gefühl, jeder kippt sein Zeug bei einem ab. 

Gleichzeitig erwartet aber jeder, dass man aus all diesen Informationen wieder Ordnung schafft und die 

Informationen dann so aufbereitet werden, dass er selber diese anschließend für sich weiterverwenden kann. 
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So erwartet sich die Geschäftsleitung eine Entscheidungsvorlage und einen Businessplan. 

König-Kunde erhofft sich, dass man seine Probleme löst. 

Marketing wünscht sich eine Marktmessage, die Kunden verstehen und die die einzigartigen Mehrwerte 

aufzeigt. 

Vertrieb möchte Materialien und Argumente, die ihm dabei behilflich sind, die Geschäfte so einfach und so 

schnell wie möglich abzuschließen. 

Die Ingenieure wollen die Anforderungen so priorisiert haben, dass ein marktgerechtes Produkt entsteht, 

welches sie dann in Ruhe entwickeln können. 

Nicht nur, dass wir zu Beginn unserer Tätigkeit als Produktmanager keine genaue Tätigkeitsbeschreibung 

erhalten haben oder wir wenigstens eine Ausbildung erhalten, bei der wir unsere Tätigkeit erlernen können 

und erste Werkzeuge erhalten, die uns helfen können. Nein. Es wird von uns gleich erwartet, dass wir mit den 

Werkzeugen Word und Excel, also mit Hammer und Meißel, Ordnung in all die Informationen bringen sollen, so 

dass alle Kollegen und Kunden das bekommen, was sie benötigen. Wir sollen auch mit Word und Excel, 

Hammer und Meißel Produktstrategien sowie Innovationen liefern und so die Zukunft des Unternehmens 

gestalten.  

Produktmanager arbeiten heute noch mit Hammer und Meißel, d.h. mit Word und Excel an der Erstellung der 

Produkte der Zukunft sowie an der Gestaltung der langfristigen Strategien des Unternehmens.  

Dabei nutzen alle anderen Abteilungen heute spezielle Werkzeuge um ihre Arbeit effizienter, zeitsparender und 

erfolgreicher erledigen zu können. 

So hat Vertrieb, um beste Leistungen zur erbringen, ein CRM (Customer Relationship Management) System 

und/oder ein ERP (Enterprise-Resource-Planning), d.h. SAP ähnliche Systeme. 

Die Buchhaltung nutzt ebenfalls ERP und Buchhaltungssysteme zur effizienteren Gestaltung ihrer Arbeit. 

Ingenieure und Entwickler nutzen als Werkzeuge CAD Systeme, Entwicklungsumgebungen für Software, 

Projektplanungs-Software etc.. Der Support bedient sich eines Ticket-Systems um effektiver zu werden. 

Fragen Sie doch einmal Ihren Vorgesetzten, ob es die folgenden Punkte sind, die von Ihnen als Produktmanager 

erwartet werden: 

¶ Die Informationen von Kunden, Vertrieb, Geschäftsführung, Technik, Support, Partnern zu 

konsolidieren und diese am Ende zu priorisieren 

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

¶ Verschiedene betriebswirtschaftliche Analysen durchzuführen und deren Ergebnisse 

zusammenzuführen 

¶ Risiken und Chancen aufzuzeigen 

¶ Vorschläge für Strategien vom Markt her abzuleiten 

¶ Entscheidungsvorlagen zu liefern, die auf Marktfakten basieren, so dass Fehlinvestitionen vermieden 

werden können 

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

führen 

¶ Eine Marktmessage zu erstellen, die Marketing so kommunizieren kann, dass Kunden diese verstehen, 

der Vertrieb schneller zum Abschluss kommt und die Vertriebsaufwände sinken 

¶ Den Produkterfolg mittels Kennzahlen steuern und ggf. die richtigen Maßnahmen einzuleiten 

¶ Das Go-to-Market mit Launchplan, Marketingplan aufsetzen und umsetzen 

¶ Marketing und Vertriebs Materialien inklusive Webseiten erstellen bzw. den Inhalt liefern 
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Wenn Sie ihren Vorgesetzten gefragt haben und sich mehrere Übereinstimmungen ergeben haben, so weisen 

Sie ihn doch einmal darauf hin, dass Sie derzeitig nur mit Hammer und Meißel, also mit Word und Excel 

arbeiten, um alle diese komplexen Aufgaben zu erfüllen. 

Eventuell kommt Ihnen der ein oder andere Punkt aus Ihrer eigenen Erfahrung bekannt vor. In zahlreichen 

Gesprächen mit Produktmanagern haben wir über die Jahre erfahren:  

¶ Die Erfüllung der Produktmanagement Aufgaben mit Word und Excel ist sehr zeitaufwendig 

¶ Die Zusammenarbeit von mehreren Produktmanagern an einem Produkt ist heute mit Word und Excel 

nicht möglich 

¶ Das Konsolidieren aller Informationen zum Produkt an einer zentralen Stelle ist nur schwer möglich 

und mit hohen Aufwänden verbunden 

¶ Das Arbeiten an mehreren Produkten gleichzeitig ist meist chaotisch 

¶ Word und Excel sind nur bedingt geeignet für die Verwaltung und Zusammenführung aller 

Informationen, die ein Produktmanager bekommt und auswerten muss. 

¶ Durchführen von Analysen und das Zusammenführen der Analysen-Ergebnisse sind mit Word und 

Excel nur extrem zeitaufwendig möglich. 

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

¶ Alle Dokumente zum Produkt für Vertrieb, Marketing, Technik, Kunden etc. sind verstreut und es 

benötigt viel Zeit das Richtige zu finden. 

¶ Es ist unklar was für ein erfolgreiches Go-to-Market alles erledigt werden muss. 

¶ Ob unsere Marketingmaßnahmen erfolgreich sind, ist unklar. 

¶ Χ ό5ƛe Liste könnten 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 für unsere Arbeit die Werkzeuge für Produktmanagement entwickelt, die auch Ihnen zur 

Verfügung stehen. 

1. Product Management Dashboard® ist eine Software für das Produktmanagement, die ein vollständig 

automatisierten Open Product Management WorkflowTM, mit klaren Aufgaben zur Verfügung stellt. 

2. Product Management ToolBoxTM als ca. 25 Word und Excel Vorlagen, die Sie in den entsprechenden 

Trainings erhalten und erlernen. 

PRODUCT MANAGEMENT TOOLBOXTM ς WERKZEUGE FÜR WORD UND EXCEL 

In unseren Lehrbüchern wird immer wieder auf Dokumente und Werkzeuge verwiesen. Diese Werkzeuge sind 

Bestandteil der Product Management ToolBoxTM, die aus ca. 25 Vorlagen für Word und Excel besteht. 

Diese Werkzeuge wurden entwickelt, damit Sie im Produktmanagement alle notwendigen Aufgaben für die 

erfolgreiche ökonomische und ökologische Produktentwicklung so einfach wie möglich erledigen können. 

Wie Sie diese Werkzeuge anwenden und wie deren Zusammenspiel funktioniert, lernen Sie in der jeweiligen 

Ausbildung. 

WICHTIG: Die Software, das Product Management Dashboard®, ersetzt die Product Management ToolBoxTM, 

d.h. die Word und Excel Werkzeuge, vollständig. Die Software automatisiert und beschleunigt das Arbeiten im 

Produktmanagement erheblich, auch gegenüber den Word und Excel Werkzeugen. 

Wenn Sie unsere Ausbildung mit Software machen, dann sind diese Werkzeuge für Sie irrelevant, da Sie bereits 

das modernste Werkzeug für Produktmanagement erlernen. 
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KOSTENFREIE SOFTWARE ALS PRODUKTMANAGER NUTZEN 

Um als Produktmanager schneller zu arbeiten, klare Aufgaben sowie einen roten Faden im 

Produktmanagement zu haben, sind heute die Werkzeuge automatisiert im Product Management Dashboard 

für JIRA als Software zusammengefasst. 

Somit gibt es nun einen Ort, an dem alle Informationen zum Produkt aus verschiedensten Quellen konsolidiert 

sind.  

Viele Dinge wie Analysen, Businessplan-Erstellung und Backlog-Priorisierung werden automatisiert erledigt. Das 

Go-to-Market wird im Team mit klaren Aufgaben geplant und die Aufgaben verteilt. Ebenso können sämtliche 

Materialien in der Product Materials LibraryTM abgelegt werden, damit man jeder dieses in Sekunden finden 

kann.  

Ihre Arbeit im Produktmanagement wird 100% marktorientiert und Ihr Unternehmen bis zu 50 schneller und 

31% profitabler.   

PRODUCT MANAGEMENT DASHBOARD® FÜR JIRA SOFORT KOSTENFREI NUTZEN 

Damit Sie ihre Arbeit als Produktmanager sofort geordnet beschleunigen und marktgerecht professionalisieren 

können, steht Ihnen neben den Lehrbüchern auch das Product Management Dashboard für JIRA kostenfrei als 

Download zur Verfügung. Eine kostenfreie Lizenz der Vollversion für einen Produktmanager ist bereits im 

Produkt enthalten, so dass Sie sofort starten können. 

Mehr zum kostenfreien Download sowie über das Product Management Dashboard erfahren Sie am Ende des 

Buches oder auf der Webseite www.pro-produktmanagement.de/software . 

 

  

http://www.pro-produktmanagement.de/software
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PRODUKTMANAGEMENT IN DER ORGANISATION 

Wo sollte Produktmanagement in der Organisation platziert werden und warum? So lautet eine Frage, die uns 

häufig gestellt wird. 

Bevor wir Ihnen die Frage beantworten, bedarf es noch etwas Grundsätzlichem für ein gemeinsames 

Verständnis. Jeff Bezos, CEO der Amazon Inc. sagte einmal: 

α²Ŝƴƴ ǿƛǊ Ŝƛƴ ƎǳǘŜǎ vǳŀǊǘŀƭ ƘŀōŜƴΣ ƭƛŜƎǘ Ŝǎ ŀƴ ŘŜǊ !ǊōŜƛǘΣ ŘƛŜ ǿƛǊ ŘǊŜƛΣ ǾƛŜǊ ǳƴŘ ŦǸƴŦ WŀƘǊŜ ǾƻǊƘŜǊ ƎŜƭŜƛǎǘŜǘ 

ƘŀōŜƴΦ 9ǎ ƭƛŜƎǘ ƴƛŎƘǘ ŘŀǊŀƴΣ Řŀǎǎ ǿƛǊ ƛƴ ŘƛŜǎŜƳ vǳŀǊǘŀƭ Ǝǳǘ ƎŜŀǊōŜƛǘŜǘ ƘŀōŜƴΦά 

Welche Abteilung im Unternehmen wird gemessen, wenn wir die Arbeit des letzten Quartales messen? 

Wenn Sie jetzt Vertrieb gedacht haben, dann bestätigen Sie Ihre und unsere Erfahrung aus der Praxis. 

Welche Abteilung hat in Jeff Bezos Zitat die Arbeit vor drei, vier, fünf Jahren geleistet, damit man heute Erfolg 

hat? 

War Ihr Gedanke Produktmanagement? Dann stimmen wir Ihnen zu. 

Die Arbeit und die Aktionen des Vertriebs sind also eher kurzfristig orientiert.  

Produktmanagement hingegen arbeitet normalerweise immer langfristig orientiert, da es durch die Analyse 

des Marktes und mit der daraus folgenden strategischen Planung der nächsten drei, vier, fünf Jahre beschäftigt 

ist. Nach der Planung ist das Produktmanagement mit der Umsetzung dieser Planung beschäftigt. Am Ende 

stellt Produktmanagement seine Ergebnisse dem Vertrieb als Unterstützung zur Verfügung. 

Dieses Szenario zeigt auf, wie gegensätzlich und in welcher Reihenfolge arbeitend Vertrieb und 

Produktmanagement sind. 

Kommen wir zurück zu der anfänglichen Frage: Wo sollte Produktmanagement in der Organisation platziert 

werden und warum? 

Am einfachsten beantwortet sich diese Frage, wenn Sie sich über die folgenden Fragen bitte selber Gedanken 

machen und Sie sich diese in Ruhe beantworten. 

1. Was geschieht, wenn Produktmanagement in der Vertriebsorganisation angesiedelt wird? 

2. Was passiert, wenn Produktmanagement in der Technik bzw. in der Entwicklung aufgehängt wird? 

3. Was ist das Ergebnis, wenn Produktmanagement im Marketing verortet wird? 

In unseren Seminaren erarbeiten wir die Antworten mit den Teilnehmern gemeinsam. Über 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 

é Guter Kundenkontakt 

é Verkaufsargumente bekannt 

é Markt- (und Produkt-) Kenntnisse 

 Oft geteilte Rolle mit Schwerpunkt 

Verkaufen statt Strategie 

 Viele Einzelkundenlösungen 

 Großes Produktportfolio 

 Fokus liegt auf Bestandskunden 

 Fokus liegt auf Markteinführungstermin 

und weniger auf Strategie 

 

Technik 

é Viele Ideen 

é Hohes und tiefes Produktwissen 

 Kein Kundenkontakt 

 Wenn Kundenkontakt, dann wird Kunde 

gleich Vorort beraten und Lösung 

entwickelt, statt zugehört um Probleme 

aufzunehmen 

 Produkte werden aus Technik heraus 

entwickelt 

 Ohne Marktfakten 

 Sehr technische Kommunikation 

 Produktspezifikation statt Problem-, 

Lösungs- und Produktbeschreibung 

 Häufig mehr Einzellösungen 

Marketing 

é Direktes Kundenfeedback 

é Kundenhörigkeit 

é Kommunikation im Fokus 

 Keine Kundennähe 

 Weniger Zuhören 

 Einfache Argumente werden zuerst 

kommuniziert, statt gelöste Probleme  

 Kein technisches Verständnis 

 Geringes Produktwissen 

 Fokus auf Markteinführungsterminen, 

Marketingaktionen, statt auf Steuern des 

Produktes 

Unternehmensführung 

é Rückendeckung 

é Akzeptanz im Unternehmen 

é Neutralität und 360° Sicht auf Produkt, 

Kunden, Markt, Finanzen 

é Produktmanagement hat eigenes Budget 

wie andere Abteilungen auch 

é Neutralität gegenüber allen anderen 

Abteilungen 

 Möglicherweise keine Akzeptanz anderer 

Abteilungen zur Teamarbeit 
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Wie Sie an der obigen Tabelle sehen können, werden Vor- und Nachteile klar deutlich.  

Eine Empfehlung, die sich ergibt: 

Optimal ist Produktmanagement direkt an der Unternehmensführung αŀǳŦƎŜƘŀƴƎŜƴάΣ ǎƻ ǿƛŜ ƧŜŘŜ ŀƴŘŜǊŜ 

Abteilung im Übrigen auch. 

Produktmanagement ist eine zentrale Funktion in einem Unternehmen, von der fast jede Abteilung etwas 

benötigt. Produktmanagement kann vieles liefern, muss vieles liefern, wenn das Produkt erfolgreich sein soll. 

 

Produktmanagement kann das Unternehmen auf das nächste Level anheben und als Boost wirken. 

 

Dazu ist es notwendig, dass: 

1. Die Produktmanager wissen was sie zu tun haben um marktgerechte Produkte herzustellen 

2. Die Produktmanager die notwendigen Werkzeuge beherrschen 

3. Ein Budget vorhanden ist wie für jede andere Abteilung auch, dass genutzt wird für: 

a. Reisen zu Kunden, Konferenzen, Messen 

b. Spezielle Werkzeuge wie z.B. Software, Vorlagen 

c. Weiterbildung 

4. Die Aufgaben innerhalb des Produktmanagements definiert und ggf. aufgeteilt sind 

5. Produktmanager direkt an die Geschäftsleitung angegliedert sind, wie jede andere Abteilung auch! 
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EINLEITUNG 

Das Go-to-Market ist der Teil des Produktmanagements, in dem Sie Ihre und die bisher geleistete Arbeit Ihrer 

Kollegen aus dem strategischen und technischen Produktmanagement vermarkten, d.h. den potenziellen 

Kunden mitteilen, dass Sie eine Lösung für deren Probleme entwickelt haben, welche ihnen Zeit und/oder Geld 

spart. 

In der Praxis erleben wir jedoch häufig, dass dieser Teil des Produktmanagements sehr stiefmütterlich 

behandelt wird und somit oft sehr gute innovative Produkte sowie Dienstleistungen auf der Strecke bleiben. 

Als Voraussetzung für ein erfolgreiches Go-to-Market bedarf es einer sehr guten Vorarbeit aus dem 

strategischen Produktmanagement, denn wir nutzen auch hier wieder die Ergebnisse als Grundlage für die 

Umsetzung der optimalen Vermarktung. Zusätzlich bedarf es eines sehr guten Verständnisses für den 

Einkaufsprozess seitens der potenziellen Kunden, woraus sich für uns der optimale Marketing- und 

Vertriebsprozess ableitet. 

Gerade beim Verständnis für die Zusammenhänge zwischen Marketing, Kommunikation und Vertrieb sehen wir 

häufig Defizite bei den Produktmanagern im Markt. 

Interessanterweise erstreckt sich das fehlende Verständnis über die verschiedenen Branchen hinweg. Wenn 

man anfänglich meint, dass Produktmanager aus Technologie- und Software-Unternehmen hier prädestiniert 

wären, so zeigt die Erfahrung, dass auch Produktmanagern aus dem Bereich Handel, das Wissen um die 

Zusammenhänge zwischen der Beziehung Kunde-Marketing-Kommunikation-Vertrieb fehlt. 

Somit ist es auch nicht verwunderlich, dass Produktmanager häufig auf Marketing, Kommunikation und 

Vertrieb schimpfen und wir Sätze zu hören bekommen wƛŜΥ α5ŜǊ ±ŜǊǘǊƛŜō ƪǸƳƳŜǊǘ ǎƛŎƘ ǸōŜǊƘŀǳǇǘ ƴƛŎƘǘ ǳƳ 

den Verkauf meines Produktes. Wenn der Vertrieb mehr machen würde, könnte mein Produkt auch viel mehr 

ǾŜǊƪŀǳŦǘ ǿŜǊŘŜƴΦά 

Das Ihnen vorliegende Buch hilft Ihnen dabei dieses Verständnis zu erlangen. Es hilft Ihnen, zusammen mit den 

von uns entwickelten Werkzeugen, welche Sie in unseren Go-to-Market Schulungen erhalten und praktisch 

anwenden, die Schritte zu durchlaufen, die für eine geplante erfolgreiche sowie wiederholbare Vermarktung 

Ihrer Produkte notwendig sind. 

GO-TO-MARKET ALS PLANBARES PROJEKT 

Wie bereits eingangs erwähnt, ist das Go-to-Market der Teil, in dem die geleistete Arbeit des bisher tätigen 

Produktteams sowie aller an der Entstehung des Produktes beteiligten Kollegen vermarktet wird. Es wurde also 

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 Einsatz aus. Wenn Sie das 

Go-to-Market nur als notwendiges Übel sehen oder nur mit halber Kraft fahren, dann kann mit einem Male 

ŀƭƭŜǎ ǾŜǊǇǳŦŦŜƴ ǳƴŘ LƘǊ tǊƻŘǳƪǘ ǿƛǊŘ ƴƛŜƳŀƭǎ ŜǊŦƻƭƎǊŜƛŎƘ ǿŜǊŘŜƴΦ Χ ǳƴŘ ŜƛƎŜƴǘƭƛŎƘ ǿŀǊ es ja ein erfolgreiches 

Produkt, was Sie zu Beginn wollten und warum Sie begonnen haben das Produkt zu entwickeln. Oder? 

Denken Sie bitte immer daran, beim Go-to-Market hat man nur einen Versuch, nur einen Schuss und der sollte 

treffen. So können Sie zum Produktstart nur eine Presseveröffentlichung in Ihren Fachmedien verteilen. 
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Praxisbeispiel: 

Das folgende Beispiel einer Presseveröffentlichung zum Produktstart haben wir auf dem in Deutschland sehr 

renommierten IT-News-¢ƛŎƪŜǊ αƘŜƛǎŜ ƻƴƭƛƴŜά ƎŜŦǳƴŘŜƴΦ 

Unifys Kommunikationsplattform Project Ansible ist fertig und heißt jetzt Circuit 

30.10.2014 09:59 Uhr 

Mit den neuen Namen Circuit stellt Unify (ehemals Siemens Enterprise Communications) seine 

Kommunikationsplattform für Unternehmen vor. Die Umgebung erblickte ursprünglich als Project Ansible 

das Licht der Welt. 

Unify stellte in München und Kalifornien Circuit vor. Die Kommunikationsplattform war bisher unter dem 

Namen Project Ansible bekannt. Angekündigt hatte Unify, das damals noch Siemens Enterprise 

Communications hieß, die Entwicklung im Sommer letzten Jahres.  

 
Angelehnt: Die grafische Oberfläche von Circuit erinnert an Social-Media-Anwendungen. 

Circuits Oberfläche, die Unify in Zusammenarbeit mit Frog Design entwickelte, orientiert sich an Social-

Media-Anwendungen und zielt auf die Enterprise-Kommunikation. Die Zusammenarbeit erfolgt über Chat, 

Sprache, Bilder und Videos. Dateien können während der Konversation ausgetauscht werden. Circuit ist 

Web-basiert und funktioniert nahtlos über Browser, Smartphones und Tablets. Die Kommunikation baut 

weitgehend auf WebRTC auf. Der W3C-Standard für Echtzeitkommunikation wird maßgeblich von Google, 

der Mozilla Foundation und Opera unterstützt.  

Alle Konversationen werden gespeichert, wobei standardmäßig nur die Teilnehmer Zugriff auf die Historie 

haben. Die Kommunikation zwischen Clients und Server ist ebenso verschlüsselt wie die auf dem Server 

gespeicherten Daten. 

Der Übergang zwischen unterschiedlichen Endgeräten soll nahtlos geschehen, sodass ein Mitarbeiter mit 

einer Handbewegung zwischen Browser und Smartphone wechseln kann. Derzeit unterstützt Circuit lediglich 

iOS auf der mobilen Seite. Einen Android-Client will Unify in etwa zwei Monaten nachreichen. Vermutlich 

Mitte nächsten Jahres sollen Windows Phone und Blackberry folgen. 

Zum Start bietet Unify Circuit als Software as a Service (SaaS) für 14,95 Euro pro Mitarbeiter und Monat an. 

Firmen können die Plattform 60 Tage kostenlos testen. Die Rechenzentren stehen in Frankfurt, Amsterdam 

und Washington. Zu einem späteren Zeitpunkt plant Unify sowohl eine On-Premise-Umgebung, als auch 

eine geospezifische Cloud anzubieten, bei der die Kunden bestimmen, in welchem Land ihre Daten gelagert 

werden. 
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Haben Sie beim Lesen herausgefunden, wo der Mehrwert für potenzielle Kunden liegt? Wieviel Zeit und/oder 

Geld gespart werden kann? Warum Sie das Produkt möglicherweise kaufen sollten? 

Hätten Sie die Meldung auf dem News-Ticker gelesen, hätten Sie wahrscheinlich schon bei der Überschrift 

aufgehört zu lesen. Und genau in diesem Moment, wo Sie aufhören zu lesen, ist die Arbeit der Ingenieure, der 

Produktmanager und aller weiteren beteiligten Personen verpufft. 

Im Detail kann man Feinheiten im Nachhinein immer noch anpassen, aber die Zeit lässt sich nicht mehr 

zurückdrehen um das Go-to-Market ein zweites Mal durchzuführen. 

Verstehen und planen Sie Ihr Go-to-Market wie ein Projekt. 

Folgende Dinge müssen für das Go-to-Market Projekt geplant werden: 

¶ Zeiten 

¶ Aufgaben 

¶ Wer für das Go-to-Market Team benötigt wird und wer unterstützende Kollegen sind 

¶ Wer was und wann macht 

¶ Regelmäßige Punkte um Status zu prüfen 

¶ Wie und wann die Freigabe erfolgt 

Die folgenden groben Kernziele und -aufgaben sollten Sie für und mit Ihrem Go-to-Market Team planen: 

¶ Die Problemlösung kommunizieren 

¶ Ihre einzigartige Kompetenz vermitteln 

¶ Vertriebskanäle fit machen 

¶ Kommunikationspartner einplanen und briefen 

¶ Vertriebsprozess implementieren und/oder optimieren 

¶ Kaufbereitschaft erhöhen 

¶ Potenzielle und evaluierende Kunden gewinnen 

¶ Operation, Zulieferkette und Verfügbarkeit des Produktes sicherstellen 

¶ Support & Service fit machen 

An Hand eines weiteren Beispiels möchten wir aufzeigen, welchen Einfluss eine gute Planung beim Ablauf des 

Go-to-Markets auf den Erfolg Ihres Produktes haben kann. 
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Praxisbeispiel: 

Im Folgenden schauen wir uns zunächst das aus Marktsicht erkennbare Go-to-Market für das Apple iPhone 4 

an, um dann später dasselbe für das Nokia Lumia 1020 zu analysieren. 

 

Vor dem eigentlichen Tag des Produktlaunches wird das Go-to-Market geplant und die Produktion stellt bereits 

die Geräte her. 

Gleichzeitig kann man im Vorfeld zahlreiche Artikel mit Gerüchten zum Produkt lesen. Journalisten und Blogger 

befüllen das Internet und Zeitschriften mit den möglichen neuen Funktionen, die das Produkt haben soll. Somit 

wird die Aufmerksamkeit gezielt auf den Tag der eigentlichen Produktvorstellung gelenkt. 

Am 7. Juni 2010 wurde das iPhone 4 dann in einer über alle Medien angekündigten Veranstaltung vorgestellt. 

Sofort danach gab es weltweit schon erste Berichte im Internet zu lesen und auch zahlreiche Bilder wurden nun 

veröffentlicht. 

Apple schaffte es mit der sehr guten Vorarbeit zum Go-to-Market sogar in die 20:15 Uhr Tagesschau, d.h. über 

eine Produktvorstellung wurde in den Hauptnachrichten Deutschlands berichtet. Somit erfuhren auch weniger 

technisch interessierte Menschen, dass es ein neues Produkt von Apple gab. 

Während der Veranstaltung wurde auch mitgeteilt, dass das Produkt ab dem 24. Juni in den Märkten USA, 

Deutschland, Frankreich, Großbritannien und Japan verfügbar ist. 

Das Produkt konnte nach dem Produktlaunch-Event bei allen Vertriebspartnern vorbestellt werden. Die 

Journalisten und Blogger erhielten in den Tagen nach dem Event von Apple die Möglichkeit, die Geräte zu 

testen, worauf nun bis zum eigentlichen Verkaufsstart in fast jeder Zeitung und im Internet Unmengen von 

ǎƻƎŜƴŀƴƴǘŜƴ αIŀƴŘǎ-on-.ŜǊƛŎƘǘŜƴά ŜǊǎŎƘƛŜƴŜƴΦ 5ƛŜǎŜǎ ƘŜƛȊǘŜ ƴŀǘǸǊƭƛŎƘ Řŀǎ LƴǘŜǊŜǎǎŜ ōŜƛ ǇƻǘŜƴȊƛŜƭƭŜƴ YǳƴŘŜƴ 

weiter an und fast niemand kam an der Information vorbei, dass es ein neues iPhone gab. 

Selbst über den Tag des eigentlichen Verkaufsstarts wurde im Fernsehen, im Internet und in den Zeitungen 

berichtet. 

Nach dem offiziellen Verkaufsstart folgten nun ausführliche Testberichte über das Gerät in allen Medien. 

Gleichzeitig startete die Werbung der Vertriebspartner wie zum Beispiel Deutsche Telekom. Aber auch Apple 

selber schaltete seine Werbe- und Anzeigenkampagne um die einzigartigen Vorzüge des Produktes zu 

präsentieren. 
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Um Ihnen deutlich zu machen, wie die öffentliche Aufmerksamkeit im Verhältnis zu den einzelnen Abschnitten 

des Go-to-Markets verläuft, haben wir eine Kurve über die obige Grafik gelegt. 

 

Die Kurve zeigt das langsam aber stetig steigende Interesse im Vorfeld des Produktlaunch-Events am 7. Juni 

2010. Dieses Event stellt den Höhepunkt der öffentlichen Aufmerksamkeit 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 Maßnahmen nimmt die Aufmerksamkeit nur langsam ab, zumal nun 

auch die Geräte im Freundes-, Kollegen- und 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 nach außen 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 Kommunikation und den Vertrieb 

anerkennend zu bewerten. 

Es ist jedoch auch klar, dass im Bereich des strategischen Produktmanagements die Grundsteine für den Erfolg 

gelegt wurden, denn dort wurden auch sämtliche Strategien wie zum Beispiel für die Marktmessage 

(Produktpositionierung) Kommunikation, Kommunikationskanäle sowie für Vertrieb und Vertriebskanäle 

festgelegt. 

Vergleichen wir nun, wie angekündigt, das Go-to-Market aus Marktsicht für das einstige Flaggschiff der Nokia 

Lumia Reihe - das Lumia 1020. 

Das Lumia 1020 haben wir bewusst als Vergleich ausgewählt, denn in unseren Produktmanagement-

{ŎƘǳƭǳƴƎŜƴ ƘŀōŜƴ ŘƛŜ ¢ŜƛƭƴŜƘƳŜǊ ƛƴ ŘŜƴ ǇǊŀƪǘƛǎŎƘŜƴ «ōǳƴƎŜƴ ŦǊǸƘŜǊ LƴǘŜǊǾƛŜǿǎ ȊǳƳ ¢ƘŜƳŀ αtǊƻōƭŜƳŜ ōŜƛ ŘŜǊ 

CƻǘƻƎǊŀŦƛŜά ƎŜŦǸƘǊǘΦ 9ǎ ƪŀƳ ǎŜƘǊ ƻŦǘ ǾƻǊΣ Řŀǎǎ ŘƛŜ {ŎƘǳƭǳƴƎǎǘŜƛƭƴŜhmer Probleme bei der Fotografie mit dem 

Smartphone benannten. Häufig genannte Probleme waren: 

¶ Verwackelte Bilder 

¶ Verrauschte Bilder 

¶ Schlechte Aufnahmen im Dunkeln 

¶ Ungenügender Blitz 
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¶ Man kann das Handy auf kein Stativ stellen 

¶ Keine RAW-Bilder für bessere Nachbearbeitung 

Im Jahr 2013 brachte Nokia ein Handy auf den Markt, dass genau alle diese Probleme löste, das Lumia 1020. Es 

war eigentlich ein Fotoapparat mit Handy, denn von den technischen Eigenschaften war alles auf beste Fotos 

ausgelegt. Zahlreiche Tests bestätigten diesem Kamera-Monster mit 41 Megapixeln eine hervorragende 

Bildqualität und gerade bei dunkleren Lichtverhältnissen. Es gab von Nokia auch einen ansteckbaren 

Kameragriff mit eingebautem Zusatz-Akku, der es ermöglichte, das Handy mit Kameragriff auf ein Stativ zu 

schrauben. 

Das Interessante war aber, dass fast keiner der Schulungsteilnehmer dieses Smartphone kannte, welches die 

stets benannten Probleme löste. 

Schauen wir uns daher nun die Grafiken zum Produktlaunch des Nokia Lumia 1020 an, um dann zu verstehen, 

warum dieses Smartphone trotz innovativster und aller Probleme lösenden Fototechnik so unbekannt war. 

 

Wie auch bei Apple wurde bei Nokia das Go-to-Market geplant und die Produktion des Produktes vor dem 

eigentlichen Produktlaunch gestartet. Auch berichteten zahlreiche Internet-Blogger, News-Ticker-Seiten sowie 

Zeitschriften im Vorfeld über das außergewöhnliche Gerät und verkündeten bereits die zu erwartende 

außergewöhnliche Qualität der Fototechnik und Bilder. 

Nokia kündigte für den 11. Juli 2013 ein Produktlaunch-Event in New-York an. Auch diese Information wurde in 

der Breite von Bloggern und Journalisten geteilt. 

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

präsentiert. !ƴǎŎƘƭƛŜǖŜƴŘ Ǝŀō Ŝǎ ŀǳŎƘ ƘƛŜǊ ŜǊǎǘŜ αIŀƴŘǎ-On-!ǊǘƛƪŜƭάΣ ŘƛŜ ŘƛŜ ǸōŜǊǊŀƎŜƴŘŜ [ŜƛǎǘǳƴƎǎŦŅƘƛƎƪŜƛǘ 

der Kamera herausstellten. 

Was Nokia auf dem Produktlaunch-Event jedoch auch verkündete, war der Verkaufsstart des Produktes für den 

30. Juli 2013, jedoch nur für den Markt der USA. Alle anderen Märkte sollten später folgen. Für Europa und 

Asien sprach man von Herbst 2013. 
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In den Tagen nach dem Produktlaunch erschienen dann erste Test. Ausführliche Tests kamen dann mit dem 

Verkaufsstart in den USA, also ab 30. Juli. 

Da das Produkt zunächst nur auf dem US-Amerikanischen Markt verfügbar 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 waren, ab spätestens Ende Juni, fast überall in Europa Sommerferien angesagt. In dieser Zeit 

gehen solche Produktlaunches und Technologie-News einfach unter bzw. werden viele Dinge bis zum Ende 

dieser Zeit einfach auch wieder vergessen. 

Irgendwann im September wurde dann auf deutschen News-Tickern und Bloggs veröffentlicht, 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 später in Deutschland verfügbar war, berichteten nur 

einzelne Internetseiten mit Tests über das Nokia Smartphone. Echte Werbe- und Kommunikationsaktionen mit 

Partnern kamen nur selten vor. 

Der asiatische Markt wurde erst im Oktober beliefert. 

Schauen wir uns die Kurve der öffentlichen Aufmerksamkeit zu diesem Produkt an.

 

Bereits im Vorfeld des Produktlaunches war das Interesse und somit die öffentliche Aufmerksamkeit geringer. 

Mit dem Tag des Produktlaunches gab es zwar einen Moment der Aufmerksamkeit, der jedoch nicht alle 

erreichte. So war Nokia zum Beispiel kein Thema in der 20:15 Tagesschau, obwohl die internationale Presse 

ausreichend zu dem Gerät des einstigen Weltmarktführers berichte. 

Die öffentliche Aufmerksamkeit war von vornherein geringer und schwand auch viel schnell wieder, da wie 

bereits aufgezeigt, ein Großteil 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 waren und weil sich im September in Europa sowie im Oktober in Asien kaum 

jemand mehr an das Gerät erinnerte, als man es dann endlich auf diesen Märkten kaufen konnte. Die kleinen 

lokalen Produktlaunches, also die lokalen Pressemitteilungen für den Verkaufsstart in den einzelnen Ländern, 














































































































































































