Dieser Beitrag dient allen Marketinginteressierten als kostenlose Ressource. Die unveranderte Datei darf beliebig in Intranets
verwendet, auf Homepages zum Download angeboten, per E-Mail versendet und weitergegeben werden. Der Inhalt gibt
die personliche Meinung des Autors wieder, jede Haftung ist ausgeschlossen. Hinweise, die den praktischen Nutzen des
Beitrags weiter erhéhen kénnen, sind unter erwin@matys.at jederzeit wilkommen.

Der Produkt-Check

Fur die erfolgreiche Durchsetzung eines Produkts spielen viele EinflussgroRen eine
Rolle: Das Produkt selbst, Preis- und Absatzpolitik, Kommunikation und interne
Wertigkeiten. Mit anderen Worten, der gesamte Marketing-Mix. Ein gutes Mittel,
sich bei all dieser Komplexitat einen
Uberblick zu verschaffen, ist
Visualisierung. Genau dafur ist der
Produkt-Check gedacht - setzen Sie
ihn ein, um sich lhre aktuelle Situation
vor Augen zu fuhren. Der Produkt-
Check hilft ihnen dabei, mdogliche
Schwachstellen Zu erkennen,
Entwicklungspotential zu erfassen
und lhre groliten Chancen fur die
Zukunft zu sehen.

B2B Marketingberatung:

Sie vertreiben komplexe
Produkte oder hochspezialisierte
Dienstleistungen? Sie brauchen
Neukunden oder mochten Ihre
Sales-Zylen verkiirzen? Lesen Sie hier, wie Sie
von jahrzehntelanger Erfahrung profitieren:
www.matys.at/beratung.htm

Anleitung: Wichtigster Grundsatz fur den Test - nehmen Sie sich Zeit. Suchen Sie sich
ein ruhiges Platzchen und schalten Sie alle Ablenkungen aus. Dann beginnen Sie,
die einzelnen Zeilen auf dem Formular (auf der dritten Seite) zu bewerten. Zur
Bewertung vergeben Sie in jeder Zeile eine Note von (-3)=verbesserungsbedurftig
Uber (0)=durchschnittlich bis (+3)=hervorragend. Sollte sich die Frage stellen, was
genau die einzelnen Punkte bedeuten, so Uubersetzen Sie diese einfach wie folgt:

Kundennutzen: Wie schatzen Sie den Nutzen ein, den |hr Produkt bietet?

Kundenakzeptanz: Wie wird lhr Produkt (z.B. bei Prasentationen) von
Interessenten aufgenommen?

Innovativitat: Bietet Ihr Produkt wirklich neuartige Losungen?

Technische Qualitat: Wie zuverlassig arbeitet Ihr Produkt?

Zubehor, Optionen: Bieten Sie bendtigtes Zubehor und sinnvolle Optionen?

Dokumentation: Wie ausgereift ist die Dokumentation?

Serviceleistungen: Bieten Sie rund um lhr Produkt alle Serviceleistungen, die
aus Kundensicht erwtnscht sind?

Marktpreis: Kénnen Sie mit dem Preis lhres Produkts am Markt
bestehen?

Handlerrabatte: Wie attraktiv sind die von Ihnen gewahrten
Handelsspannen?

Preis/Leistung: Wie gut ist das Preis-/Leistungsverhaltnis?

Flachendeckung: Ist Ihr Vertriebsnetz flachendeckend, d.h. ist Inr Produkt fur
alle potenziellen Kunden leicht erhaltlich?

Qualitat Vertrieb: Wie gut st Ihr Vertrieb (lhre Vertriebspartner) mit dem
Produkt vertraut?
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Motivation Vertrieb: Wie stark ist die Motivation lhres Vertriebs (lhrer
Vertriebspartner), das Produkt zu verkaufen?

Abnehmerbindungen: Bestehen bereits laufende Geschaftsbeziehungen zu lhren
(potenziellen) Abnehmern?

Lieferzeit: Wie rasch kénnen Sie lhr Produkt liefern?

Liefertreue: Wie verlasslich halten Sie lhre Lieferzeiten ein?

Bekanntheitsgrad: Wie bekannt ist Inr Produkt bei der Zielgruppe?

Produktimage: Wie positiv ist die Einstellung der Zielgruppe gegentuber
lhrem Produkt?

Werbemallinahmen: Von welcher Dichte und Konstanz sind lhre
Produktbezogenen Werbemalnahmen?

Verkaufsforderung: Bieten Sie lhren Interessenten ausreichend ,,Zuckerln®, um
leichter Verkaufe zu erzielen?

Pressearbeit: Wie haufig ist die redaktionelle Berichterstattung in
Zielgruppenmedien Uber Ilhr Produkt?

Erzielte Umsatze: Erzielen Sie mit dem Produkt befriedigende Umsatze?

Erzielte Gewinne (DBs): Wie gut rechtfertigen die erzielten Deckungsbeitrage
(DBs) die Existenz des Produkts in lInrem Angebot?

Interner Stellenwert: Wie ,,wichtig* wird lhr Produkt intern genommen?

Beschaffungssituation: Wie schnell und guinstig kébnnen Sie das Produkt (bzw. zu
seiner Herstellung benotigte Teile) beschaffen?

F&E-Kompetenz: Wie kompetent sind Ihre Mitarbeiter in Forschung und
Entwicklung?

Produktteam: Wie gut arbeitet das Team rund um lhr Produkt
zusammen?

Beurteilung: Sie werden in lhrem Ergebnis zwei Effekte feststellen. Erstens treten
Starken und Schwachen lhres Produkts sehr klar hervor. Zweitens werden Sie — bei
genauerer Betrachtung — moglicherweise Zusammenhange erkennen, die lhnen
bisher nicht so deutlich bewusst waren. Beides sind positive Auswirkungen der
Visualisierung. Sie konnen lhr Produkt-
Profii auch mit der Linie eines

8 » Kostenloses Erstgesprich:
Mitbewerbers erganzen. Im Vergleich

Sie haben spezielle Fragen zu

werden Sie lhre Wettbewerbsvorteile *\. Marketing, Bewerbung und
und -nachteile deutlich erkennen. e Vertrieb Threr Produkte und
Wahrscheinlich werden Sie als Folge Ihrer Dienstleistungen?

lhre Vorteile bewusster ausspielen. Oder Der Autor dieses Beitrags steht Ihnen fiir

Sie arbeiten verstarkt daran, lhre ein kostenloses Erstgesprich zur Verfiigung:
Nachteile zu verringern. Sie kbnnen sich www.matys.at/erstgespr.htm

auch ein ,bildhaftes ziel*“ stecken und

ein Soll-Profil einzeichnen, das Sie - innerhalb der nachsten Monate oder
Geschaftsperiode - erreichen wollen. Heben Sie Ihr Profil in jedem Fall auf. Werfen
Sie nach einigen Monaten erneut einen Blick darauf. Studieren Sie die
Veranderungen, die sich ergeben haben.
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Produkt-Check Formular

PRODUKT-Name:
Datum:

3 -2 41 0 +1 42 +3

PRODUKT| © | | | |

Kundennutzen | 11
Kundenakzeptanz f -+~
Innovativitat f -
Technische Qualitat f-+------r--1-----r--1--
Zubehor, Optionen f-+------b--io-ooioooo
Dokumentation | -1+ F i
Serviceleistungen f----~---r--7-- oo

PREIS| | | | | | | |
Marktpreis |\ il
Héandlerrabatte | -+--+-- -1 --1--
Preis/Leistung |-+~ r-- - orooa o

VERTRIEB| @ | | | | |
Flachendeckung | -+~ -t - oboi
Qualitat Vertrieb -+--+---r--1-----r-- -
Motivation Vertrigb | -+------r-----oor oo
Abnehmerbindungen |-+ -4
Lieferzeit [ -+
Liefertreue | -+---------2--a-—-r——--

KOMMUNIKATION| = ' ' | | |
Bekanntheitsgrad |-+~
Produktimage {-+--------+----—--+--4--
Werbemalnahmen |-+ -~ -r--iooooooiooi
Verkaufsforderung f-+------F--1-- -1~
Pressearbeit | -+ -1 rooao-

INTERN| = | | |
Erzielte Umsatze -+~ -
Erzielte Gewinne (DBs) {-+--+---+--<-------4--
Interner Stellenwert {-+--4------+------+--+--
Beschaffungssituation |-+~
F&E-Kompetenz | -+ 41—t
Produktteam --------r--7------r--1--

Weitere Arbeitshilfen und Tests wie zum Beispiel den Dienstleistungstest und einen
Eignungstest Marketing fur Newcomer finden Sie auf der Homepage des Autors.
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Autor & Impressum

Dipl. Ing. Erwin Matys ist langjahriger Spezialist fur Bewerbung und Vermarktung von
erklarungsbedurftigen Produkten und Dienstleistungen. Er lebt und arbeitet als
Kommunikationsberater in Wien und ist Autor der sehr erfolgreichen Marketingtitel
Praxishandbuch Produktmanagement, Dienstleistungsmarketing und SUBCOM. In
Erwin Matys vereinigt sich professionelles Marketing Know-how mit tberzeugender
werblicher Kreativitat.

dipl.ing. erwin matys, marketing & communications
austria, 1200 wien, wasnergasse 21 top 5

mitglied der wirtschaftskammer wien

tel & fax +43-1-374 86 50

e-mail: erwin@matys.at

XING: www.xing.com/profile/Erwin_Matys

web: www.matys.at

web: www.subcom.at

web: www.project-nightflight.net
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Publikationen von Erwin Matys

Praxishandbuch Produktmanagement

Erwin Matys

'I:'_._'I":,"""Tllli‘.‘j'll "‘I"\",.'I",'W-"'- GH Erschienen 2001-2008 im Campus Verlag. Das Buch bedient sowohl
MANAGEMENT das Informationsbediirfnis von Berufseinsteigern als auch von Profis.

Gt i Titrireaar Es gibt einen vollstandigen Leitfaden flr die praktische Arbeit im
Produktmanagement. Unzahlige Checklisten, Ubungen, Tests und
Fallbeispiele erganzen die geradlinige Struktur. Die Publikation erfreut
sich unter Produktmanagern grofiter Beliebtheit und wird selbst von
der Financial Times als Standardwerk gehandelt. Eine detalillierte
o Beschreibung der 4. Auflage ist als PDF verfugbar, hier ist die

Bestellung online maglich.

Insidertechniken der Marktkommunikation

®
S“Bcum Das SUBCOM Skript ist fur das Selbststudium konzipiert.

. . . Mit dem Trainingsskript unternehmen Sie eine Reise in die
TralnlngSSk“pt Kopfe lhrer Zielgruppen und entdecken hochwirksame
Insidertechniken, die von Profis in Marketing und
Produktmanagement eingesetzt werden. Alle Ubungen integrieren sich nahtlos in lhre
Arbeitspraxis, das Trainingsskript ist sowohl einzeln als auch als Masterlizenz fir
Unternehmen erhaltlich. Ein wertvoller Qualifikationsnachweis kann von allen Beziehern
erlangt werden. Fur detaillierte Informationen besuchen Sie die SUBCOM Website, dort ist
auch die Bestellung des Skripts zum Selbststudium maoglich.

Dienstleistungsmarketing

Das Buch behandelt die zentralen Aufgaben jedes Anbieters von
Dienstleistungsprodukten: Kunden finden, gewinnen und binden.
Im Rahmen von leicht nachvollziehbaren Marketinggesetzen sind
die Erfahrungen erfolgreicher Anbieter zusammengestellt. Der
enthaltene Leitfaden ermdoglicht es selbst Einsteigern, rasch zu

Kunden finden,

e einem fundierten Marketingkonzept fur ihre Dienstleistungsprodukte

g zu kommen. Der Titel ist 2004-2007 im Redline Verlag erschienen.
- Eine detaillierte Beschreibung der 2. Auflage ist als PDF verfugbar,
| - ol hier ist die Bestellung online moglich.

ErklarungsbedUrftige Produkte Kommunlkathn fur.kompl_exe Produkte
bewerben und verkaufen und hochwertige Dienstleistungen

atiom & Comminicclions Ein kostenloses Booklet als PDF, einfach zum
Download. Die Publikation bietet ein bewahrtes
Vorgehensmodell, wie fur Produkte und Dienstleistungen mit hohem Erklarungsbedarf eine
erfolgreiche Kommunikation aufgebaut wird. Sie erfahren hier, welche Ansatze Sie wahlen
kdnnen, welche Reihenfolge der Kommunikationsmittel und -wege sinnvoll ist und wie Sie
potenzielle Kunden sanft aber bestimmt an einen Kauf heranfuhren.
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Schnelles Wissen zum kostenlosen Download

Auf der Website www.matys.at finden Sie eine Reihe weiterer kostenloser
Downloads zu Kommunikations- und Marketingthemen. Greifen Sie einfach zu und
laden Sie die fur Sie interessanten PDF-Dateien aus folgenden Gebieten:

Marketingtools

Professionelle Produktunterlagen — der Weg zur Produktbeschreibung

Effiziente Produktkommunikation — Zielgruppen verlasslich erreichen

Internationale Produktunterlagen — im Ausland professionell auftreten

Neukundengewinnung uber die Website - fur spezialisierte B2B Anbieter

Test: Chancen lhrer Dienstleistung — welche Chancen hat Ihre Dienstleistung?

Dienstleistungen bewerben und verkaufen — der richtige Mix fur lhre Dienstleistung

Der Produkt-Check - Visualisierungstool fur lhren aktuellen Marketing-Mix

Schnittstelle Werbung-Vertrieb — unkonventionelle Absatzsteigerung

Zitate fur Produktmanager - Sammlung nutzlicher Zitate

Karriere im Marketing

Eignungstest Marketing — sind Sie ein Performer?

Wie werde ich Produktmanager? - Einstieg ins Produktmanagement

Karriere im Produktmanagement — erste Orientierung im Produktmanagement

Entlohnung Produktmanager — was verdienen Produktmanager?

Stressmanagement fur Produktmanager - Stresstipps fur den Allitag im Marketing

Praxisausbildung Produktmanagement — das e-Training zum Buch

e-Coaching Neukundengewinnung - das e-Coaching zum e-Booklet

Marketingliteratur

Praxishandbuch Produktmanagement — ausfuhrliche Buchvorstellung

Buchvorstellung Dienstleistungsmarketing — ausfuhrliche Buchvorstellung

Erklarungsbedirftige Produkte bewerben und verkaufen — ein kostenloses Booklet

SUBCOM Trainingsskript — Insidertechniken der Marktkommunikation
SUBCOM Einleitung — Auszug aus dem SUBCOM Trainingsskript
SUBCOM Flyer — Flyer zum SUBCOM Trainingsskript

SUBCOM FAQ - Frequently Asked Questions zu SUBCOM
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