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TMSProduktmanagement

Produktmanagement kann definiert werden als 

das Management aller mit einem Angebotsprodukt / einer Produktgruppe 

verbundenen Aufgaben, Entscheidungen und Ergebnisse
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verbundenen Aufgaben, Entscheidungen und Ergebnisse

entlang des gesamten Produktlebenszyklus 

von der Produktidee über die Produktbetreuung

bis zur Produktabkündigung und Produktsubstitution.



TMSBetrachtungsobjekte im Produktmanagement

Märkte 
Branchen

Zielgruppeneigenes Produkte 
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Wettbewerber

Zielgruppen
Kunden

eigenes
Unternehmen

Produkte 
Dienstleistungen



TMSÜbersicht zu Prozessen, Aufgaben, Ergebnissen

� geklärte Situation, Trends 
und Rahmenbedingungen

� geklärte strategische  
Optionen

� definierte Politiken,
Strategien

� geklärte
Anforderungsprofile

� definierte Produkt,-
Leistungskonzeptionen

� freigegebene  Produkt-
Leistungsspezifikationen

� anforderungsgerechte 
Produkte, Leistungen

� spezifikationsgerechte
Produkte. Leistungen

� beherrschte Qualitäten
Kosten, Termintreue

� definierte Vertriebswege
und -partner

� definierte Informationen, 
Informationsflüsse,  
Kommunikationsflüsse

� geklärte
Feldinformationen

� geklärte Produkt-
lebenszyklen

� gepflegtes Produkt-,
Leistungsprogramm

� geklärte
Produktsubstitution

� bereinigtes Produkt-.
Leistungsprogramm

Ergebnisse

Strategie-
entwicklungs-

Produkt-
definitions-

Produkt-
realisierungs-

Markt-
einführungs-

Produkt-
pflege-

Produkt-
auslauf-
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� Analyse der 
Betrachtungsobjekte

� Analyse der strate-
gischen Optionen

� Entwicklung der 
Politiken und Strategien

� Ermittlung der Bedarfe, 
Anforderungen

� Ermittlung der Produkt-
funktionen, Leistungen 

� Entwicklung der
Produkte, Leistungen

� Herstellung der
Produkte, Leistungen

� Etablierung fähiger und 
beherrschter Prozesse

� Festlegung der 
Produkteinführung

� Festlegung der
Informationsmittel
und -medien

� Analyse und Bewertung 
der Märkte, Wettbewerber

� Beobachtung der Produkte

� Pflege der Produkte

� Bereinigung des 
Sortiments

� Abkündigung der 
Produkte

Aufgaben

entwicklungs-
prozess

definitions-
prozess

realisierungs-
prozess

einführungs-
prozess

pflege-
prozess

auslauf-
prozess

Reviews , Freigaben



TMSbeeinflussende Management - Konzepte 

Strategie-
entwicklungs-

Produkt-
definitions-

Produkt-
realisierungs-

Markt-
einführungs-

Produkt-
pflege-

Produkt-
auslauf-

Innovations-
management

Projekt-
management

Prozess-
management

„Projektmanagement die Gesamtheit 
von Führungsaufgaben, -organisation,  

-techniken und -mittel für die 
Initiierung, Definition, Planung, 

Steuerung und den Abschluss eines 
Projektes.“ 

DIN 69901-5, Projektmanagement-
Projektmanagementsysteme, Jan 2010

„Prozessmanagement umfasst 
planerische, organisatorische und 
kontrollierende Maßnahmen zur 
zielorientierten Steuerung der 
Wertschöpfungskette eines 

Unternehmens hinsichtlich Qualität, Zeit, 
Kosten und Kundenzufriedenheit.“ 

Gaitanides , 1994, Prozessmanagement

Innovationsmanagement umfasst 
die systematische Planung, 

Umsetzung und Kontrolle von 
Ideen in Organisationen. 
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entwicklungs-
prozess

definitions-
prozess

realisierungs-
prozess

einführungs-
prozess

pflege-
prozess

auslauf-
prozess

Wissens-
management

Konfigurations-
management

Varianten-
management

Das Variantenmanagement oder 
Variantenverwaltung ist ein 
ganzheitlicher Ansatz zur 

Optimierung der Variantenvielfalt 
eines Produkts oder einer 

Produktfamilie im Hinblick auf 
Gesamtkosten, Marktstrategie und 

Kundenzufriedenheit

„Konfigurationsmanagement umfasst 
technische und organisatorische  
Maßnahmen zur Konfigurations-
identifizierung, Konfigurations-
überwachung, Konfigurations-

buchführung und Konfigurations-
auditierung.“

DIN EN ISO 10007. Leitfaden für 
Konfiguartionsmanagement, Dez. 1997

Wissensmanagement ist ein 
zusammenfassender Begriff für alle 

strategischen bzw. operativen 
Tätigkeiten und Management-

aufgaben, die auf den bestmöglichen 
Umgang mit Wissen abzielen. 



TMSNutzen

� Kenntnisse der Marktsituation und der Markttrends

� Kenntnisse der notwendige Applikationen oder Produktanpassungen

� Reaktionen auf sich verändernde Marktbedingungen

� Berücksichtigung der Markt- und Kundenanforderungen für neue Produkte 

� Fokussierung der Marketingaktivitäten auf die beabsichtigten Zielgruppen
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� Fokussierung der Marketingaktivitäten auf die beabsichtigten Zielgruppen

� Fokussierung auf den wirtschaftlichen Erfolg der angebotenen Leistungen

� Faktenorientierte und objektive Entscheidungen zu produktbezogene Themen

� Koordination der markt- und produktbezogenen Maßnahmen

� Unterstützung und Begleitung des gesamten Produktlebenszyklus 

� Unterstützung und Entlastung der Vertriebseinheiten

� Qualifizierung von Markt-, Produkt- und Kundenexperten



TMSAusrichtung an der Unternehmensstrategie

Pionier

früher Folger

► erster Anbieter eines Produkts bzw. einer Innovation

► übernimmt frühzeitig die Innovation des Pioniers mit dem Ziel  
der Optimierung

► sondiert Erfahrungen mit der Innovation und verfeinert um 
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Modifikator

Nachzügler

Beharrer

► sondiert Erfahrungen mit der Innovation und verfeinert um 
Detailverbesserungen, wobei er meist vorhandene Nischen 
besetzt

► kopiert eine eingeführte Innovation, wobei er meist keine 
eigenen USPs anbietet

► nimmt keinen Bedarf wahr, entwickelt keine Innovationen
und verfolgt nur bisherige Lösungen



TMSstabsorientiertes Produktmanagement

Geschäftsführung

Entwicklung Produktion …
Vertrieb / 
Marketing

Produkt-

Produkt-
management

Verkauf
Arbeits-

vorbereitung
Entwicklung 

Kennzeichen

Die Produktmanager sind dem 

Vertrieb / Marketing als Stabsstelle 

zugeordnet

Aufgaben

Sammlung von Informationen, 

Durchführung von Analysen, Beratung 

der Fachfunktionen
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Produkt-
manager

Verkauf

Markt-
forschung

Werbung

Produkt-
manager

vorbereitung

Fertigung

Entwicklung 

Konstruktion

Versuch Montage

Verantwortungen Beratungsverantwortung

Befugnisse keine Weisungsbefugnisse

Beispiele 

für Branchen
Konsumgüter



TMSKernaufgaben des Produktmanagers

� Analysieren der Betrachtungsobjekte

� Konzipieren des Leistungsangebots

� Koordinieren der Prozesse und Aufgaben zur Realisierung des Leistungsangebots
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� Umsetzen von Politiken und Strategien zum Leistungsangebot

� Optimieren des Leistungsangebots



TMSRelevante Analysen

Marktanalyse
Marktvolumen und -struktur, 
Marktanteile, Marktpotentiale

Wettbewerbsanalyse
produkt- , unternehmensbezogen

Branchenanalyse
Strukturen, Codizes,

Voraussetzungen

Zielgruppenanalyse
demographische und soziologische 

Aspekte

Strategieentwicklungsprozess und Produktpflegeprozess
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Produkt-Analyse
Produkt-Lebenszyklen, SWOT

Bedarfsanalyse
Kundenbedarfe, -erwartungen

Kundenanforderungen

Unternehmensanalyse
Kernkompetenzen, Potentiale

Produktdefinitionprozess



TMSProduktanalysen mit Impact-Analysen

Lebenszyklus Verkauf Performance Wirtschaftlichkeit
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Kunden Kanäle Wettbewerber Strategie
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TMSProduktlebenszyklus - Verhalten von Umsatz und Gewinn

Produkte 2009 2010 2011
Verhalten / 

Regression
2009 2010 2011

Verhalten / 

Regression

A 50 60 70 10 50 60 70 10

B 30 20 40 5 30 20 40 5

Umsätze Gewinne

Einführung Wachstum Reife Sättigung Rückgang Nachlauf

Umsatz ansteigend
stark

anwachsend
stabile 

Umsätze
reduzierte
Umsätze

Umsatz-
rückgang

sehr geringe 
Umsätze

Gewinn
keine 

Gewinne
erste 

Gewinne
ordentliche 
Gewinne

reduzierte 
Gewinne

Gewinn-
rückgang

sehr geringe 
Gewinne
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B 30 20 40 5 30 20 40 5

C 10 10 10 0 10 10 10 0

D 10 8 5 -2,5 15 8 5 -5

E 20 10 2 -9 30 23 2 -14

F 2 4 6 2 2 5 8 3

G 1 1 1 0 2 2 3 0,5
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TMSFestlegung der Politiken (Marketing Mix) 

Product
Produktpolitik

Festlegung und Optimierung des
zielkundenspezifische 

Produktnutzens

Price
Preispolitik

Festlegung und Optimierung der
Preise und Preisstrukturen
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Promotion
Kommunikationspolitik

Festlegung und Optimierung der
zielgerichteten Kommunikation 

in Märkte und zum Kunden

Placement
Distributionspolitik

Festlegung und Optimierung 
Absatz- und Logistikprozesse

Marketing Mix



TMSGründe für Produktflops

� Zielgruppe wurde nicht ausreichend aufbereitet, analysiert oder vorbereitet 

� Anforderungen und Rahmenbedingungen der Kunden nicht ausreichend berücksichtigt

� Produktentwicklung mit falschen „Lead Usern“ (Suboptimierung auf deren Bedürfnisse) 

� neues Produkt / Dienstleistung ist sehr stark abweichend von bisher Vertrautem

� für den Kunden kein wahrnehmbarer Mehrwert bzw. Nutzen

Einführung von Innovation zum falschen Zeitpunkt
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� Einführung von Innovation zum falschen Zeitpunkt

� technische oder organisatorische Mängel verhindern einen erfolgreichen Akzeptanz 

� keine ausreichende Innovationsbereitschaft bzw. Innovationsakzeptanz vorhanden 

Produkt - Flops 

� Fehler in der Produktdefinition oder Produktentwicklung

� Fehler in der Produktherstellung (temporäre Wirkung)



TMSAspekte zum Kunden

Kunden-
aussagen

Kunden-
nutzen

Kunden-
anforderungen

Kunden-
bedürfnisse

Zielgruppen
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Anforderungs-
bedeutung

Anforderungs-
erfüllung

Anforderungs-
ausprägung

Anforderungen



TMSKlären des Kundennutzens

Klärung des Nutzens einer möglichen Lösung

� Löst das Produkt ein vorhandenes bzw. latentes Problem ?

� Befriedigt das Produkt ein vorhandenen bzw. latentes Bedürfnis ?

� Ist ein klarer und glaubwürdiger Nutzen für den Benutzer wahrnehmbar ?

� Wie gut erfüllen andere Lösungskonzepte diese Probleme ?
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� Wie gut erfüllen andere Lösungskonzepte diese Probleme ?

� Steht der Preis in einem vernünftigen Verhältnis zum Nutzen ?

� Was ist ein marktgerechter Preis ?

� Wer wird diese Lösung kaufen oder verwenden ?



TMSVoice of Customer

Projekt

Projektteam

WER WAS WO WANN WARUM
nach 

Kano
Art

Kunden-

nutzen
Bedeutung WELCHE WIEVIEL 

einfa che 

Handhabung
Bediener

keine technischer 

Sachverstand zum 

Bedienen 

notwendig

immer bei  der 

Benutzung

vor a l lem beim 

Heften

keine Schulung, 

keine Lesen einer 

Bedienungs-

anlei tung

einfache 

Ha ndha bung
10 Ba s is 8 10

Kennzeichnung 

relevanter 

Bedienelemente

fa rbl i ch

keine Verlust 

von 

Dokumenten

Empfänger 

gehefteter 

Dokumente; 

Bediener

s ichere und 

anha ltende 

Heftung von 

Dokumenten

beim Heften von 

vielen 

Dokumenten

Ärgernisse und 

Peinl ichkeiten 

vermeiden

kein 

Dokumentenverlust
10 Ba s is 9 10

Ha ltekraft der 

Blätter

x N

hohe 

Gerät sol l te 

immer 
im Gelenk; Platte  

meis t nur e in 

Hefter schnel l  

Lebensdauer 10 Jahre

Voice of Customer

Kunden-

anforderung

Verstehen der Kundenbedürfnisse

Hefter

Maier, Schmidt, Müller

Kunden-

aussage

Bedeutung für Kunden Produktmerkmale
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hohe 

Zuverlä ss igkeit 

und Robusthei t

Bediener

immer 

funktionieren; 

keine Funktions-

problem; keine 

Abnützungen

im Gelenk; Platte  

der 

Umklammerung

ein Leben lang

Hefter schnel l  

verfügbar; Hefter 

s ind persönl i che 

Gegenstände

hohe 

Zuverläss igkei t
10 Ba s is 9 10

Bedienung mit 

geringem 

Kra ftaufwand

Bediener

geringe Kraft 

unabhängig von 

der Anzahl  zu 

heftender Blätter

auf dem Tisch; 

beim Kopierer; 

am besten in der 

"Luft"

wenn keine 

s tabi le Unterlage 

vorha nden oder 

Gefahr der 

Beschädigung der 

Unterla ge

Verletzungs-

gefahr durch 

Abrutschen

einfache Bedienung 9 Leis tung 7 8

Kraft beim Heften x N

gute Haptik Bediener

Griffigkei t; 

angenehmes  

Gefühl  bei  der 

Nutzung

Bautei le, welche 

im di rekten 

Zugri ff bei  der 

Benutzung s ind

Bürogeräte 

sol l ten Ha nd-

schmeichler sein

gute Haptik 6 Leis tung 6 6

Oberflächen-

rauhigkei t; 

Weichhei t des  

Hebels

RZ



TMSVoice of Engineer

Projekt

Projektteam

Alternativen

Hauptfunktion Teilfunktion
 technologisches 

Konzept
Merkmale Chancen Risiken

Entwicklungs-

aufwand

Entwicklungs-

kosten

alternative

technologische Konzepte

Blätter 

positionieren

Anschlag 

ausklappbar
Positioniergenauigkeit

Abmaße nicht 

vergrössert

Zuverlässigkeit 

reduziert durch 

bewegliches 

Teil

x MT x €
Anschlag als Zubehör 

aufsteckbar bei Bedarf

Blätter

pressen

Presskraft 

erzeugen
Hebel Hebellänge keine bekannten x MT x € Übersetzung

Hefter

Maier, Schmid, Müller

Funktionen Realisierung Beurteilung Aufwände

Voice of Engineer
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Blätter

klammern

Blätter 

durchstossen
Klammerdurchmesser keine bekannten x MT x €

spitze Klammern, 

Klammerspitzen konisch

Klammern 

biegen
Winkel keine bekannten x MT x €

Klammern 

pressen
Hebel Hebellänge keine bekannten x MT x €

Stand-

festigkeit 

gewährleisten

Standfläche 

bereitstellen
Form Standfläche x MT x €

Rutschen 

verhindern
Materialauswahl Haftreibungskoeffizient

Beschädigung 

Untergrundes
x MT x €

Kippwinkel 

vergrössern
x MT x €

ausklappbare Füße 

(siehe Krane)



TMSLastenheft, Anforderungsprofil und Pflichtenheft

Lastenheft, 
Anforderungsspezifikation

eines Kunden

Vorgaben, Vorschriften
des Gesetzgebers

Strategien, Politiken
des Unternehmens

Produktmanagement.PPT19

Bedürfnisse / Wünsche
des Marktes / der Konsumenten

Pflichtenheft
des Herstellers

Anforderungsprofil
des Marktes

Zeichnungen

Produkt-
spezifikationen



TMS

Historie ...

• 50er Jahre: im finanzwirtschaftlichen Bereich
• 70er Jahre: in den Produktbereich

Denkvater ...

• Markowitz 
mit seiner 
Portfolio-Selection-Theory

Produktanalysen mittels Portfolio

Ziele eines Portfolios ...

Optimierung des Produktionsprogramms unter Berücksichtigung der 
vorhandenen Unternehmensziele durch...

� genauere Kenntnis der Position der Produkte im Markt
� Beurteilung und Einschätzung der Produkte im Produktlebenszyklus
� Beurteilung des Produktmix

Das Portfolio versucht folgende Fragen zu beantworten ...

� Wie ist unsere Wettbewerbsposition ?
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� Ist das Produkt-Mix ausgewogen ?

� In welcher Phase der Produktlebenszyklus-Kurve befinden sich die Produktgruppen ?

� Wie groß ist die Ertragskraft der einzelnen Produkte ?

� Welche Produkte müssen wir stärker fördern ?

� Welche Produkte sollten eliminiert werden, da mit ihnen Verluste erwirtschaftet werden ?

� Müssen wir neue Produkte einführen ?

� Welche Investitionen sollten für die einzelnen Produktgruppen in Zukunft getätigt werden ?

� Welche Strategien müssen wir initiieren, um die Gesamtsituation des Unternehmens langfristig zu verbessern ?



TMSEngineering - Methoden

Beispiel für Engineering-Aufgaben Methode Kürzel

Abgleich zwischen vorhandenen Kundenanforderungen und 

geplanten Produktfunktionen

Quality Function 

Deployment
QFD

Ermittlung und Kalkulation von marktgerechten Produktpreisen und 

Produktrealisierungskosten
Target Costing TC

Analyse von Möglichkeiten der wert- und kostenmäßigen 

Optimierung des Entwicklungsergebnisses

Value Analysis

Value Engineering
VA / VE

Analyse des vorhandenen Restrisikos in Produkten bzw. in  Failure Modes and Effects 
FMEA

Engineering - Methoden
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Analyse des vorhandenen Restrisikos in Produkten bzw. in  

Prozessen

Failure Modes and Effects 

Analysis
FMEA

Planung und Auswertung von Versuchen

Ermittlung einer optimalen Merkmals- bzw. Parameterabstimmung

Analyse von technischen Widersprüchen und suche nach 

innovativen Lösungsansätzen

Theory of Inventive 

Problem Solving
TRIZ

Auswertung, Analyse und Steuerung von Produktionsprozessen
Statistical Process 

Control
SPC

Analyse der Effektivität und Effizienz der vorhandenen Material- und 

Informationsströme, Taktzeiten und Personaleinsatz

Value Stream 

Design
VSD

Design of 

Experiments
DoE



TMSQuality Function Deployment, QFD

Quality Function 
Deployment (QFD)

Anfänge:
1960

entwickelt durch:
Prof. Akao / Japan

Einsatz:
universelle Planungsmethode

Stand heute:

Welche Konflikte
gibt es zwischen
den Funktionen?

Wie kann die 
Lösung gestaltet

sein (Welche Funktionen) ?

Was kann der
Wettbewerb ?

Welche Vorteile sieht 
der Kunde 

Was wird gefordert 
und erwartet ?

Welche Korrelationen, welche 
Einflüsse

gibt es zwischen den 
Produktfunktionen

und den Kundenanforderungen ?

Welche 
Anforderungen

sind 
bedeutend ?
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Stand heute:
Pool mit ca. 40 Matrizen 

Ausgangspunkt:
Kundenanforderungen, -bedürfnisse

Zielsetzung:
Kundenorientierte Produktgestaltung

Ergebnis:
Vorgaben für Pflichtenhefte

der Kunde 
beim Wettbewerb ?

Welche Funktionen 
ergeben  Probleme bei 

der Realisierung ?

Was sollte Wie 
in der Spezifikation
festgelegt werden ?

Was kann der
Wettbewerb ? 

Welche Vorteile hat
der Wettbewerb aus Unternehmenssicht ?

Welche Bedürfnisse
hat der Kunde ?

Können mit dem Konzept die 
Kundenanforderungen 

abgedeckt werden ?

Fragestellungen im House of Quality



TMSAufgaben zur Produkteinführung

Je nach Produkt sind hierfür folgende Aufgaben durchzuführen … 

� Erstellung von Produktankündigungen
� Erstellung von Produktbeschreibungen, Datenblätter  
� Erstellung und Erzeugung von Bedienungsanleitungen
� Erstellung von Preisinformationen 
� Erstellung von Produkt-PR, News-Letter

Produktinformationen

Für Intern Für Extern
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� Planung und Durchführung von Produktschulungen 
� Planung und Durchführung von Events für Schlüsselkunden

� Bereitstellung von Produktmustern, ggf. Vorführprodukten 

� Gestaltung von Werbemaßnahmen
� Entwicklung von VKF - Material 
� Gestaltung und Bereitstellung von Verpackungen 

Werbemittel

Schulungen / Events

Produkte



TMSHäufige Fehler bei der Produkteinführung

� Zu frühe Ankündigung des neuen Produktes

� Zu späte Einbeziehung von Lead-Usern

� Zu späte Planung bzw. zu späte Erstellung eines Launch Plans

� Kein substanzieller Marketing Plan

� Unzureichendes Budget für die Produkteinführung 

� Einführung eines noch unreifen Produktes

Produktmanagement.PPT24

� Einführung eines noch unreifen Produktes

� Kein systematisiertes System für Rückmeldungen zur Produkteinführung 

� Überschätzung erster Rückmeldungen / Feed-Back vom Markt

� Produkte zum Einführungstermin für potentielle Käufer nur unzureichend verfügbar



TMSProzesse nach der Produkteinführung

Kundendienst / Reparatur

Ersatzteilbelieferung

Hot-Line

Bestellungsabwicklung Vertrieb

Vertrieb

Service

Service
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Reklamationsabwicklung

Produktbeobachtungspflicht

After-Sales Analyse

…

Verkaufs-
start Qualitätswesen

Produktmanagement

Produktmanagement



TMSDilemma der Sortimentsbereinigung

oft emotional anstelle von 
rational geführte Diskussionen 

und Argumentationen
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Entwicklung
Produktion

„fördernd“

Vertrieb

„hemmend“

Kunde


