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In dem Buch erfahren Sie, wie Sie mit praxisbewdhrten Methoden
lhre Sales Zyklen deutlich abkirzen kdnnen. Sie erhalten ein
Vorgehensmodell, mit dem sie Ihre werblichen und vertrieblichen
Aktivitdten optimal aufeinander abstimmen. Sie finden heraus,
wie Sie produktbezogenen Content optimal gestalten und
worauf es im Kundendialog rund um erkl@rungsbedurftige
Produkte wirklich ankommt. Kurz gesagt, Sie lernen die Realitat
lhrer Zielgruppe zu nutzen, um mehr zu verkaufen.
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ErklGrungsbedurftige Produkte bewerben und verkaufen

Dr. Thorsten Krebs, Head of Consulting encoway GmbH

In seinem Buch fUhrt Erwin Matys eine Methodik ein, welche die Buyers Journey fur
erklarungsbedurftige Produkte in 5 Schritte aufteilt - und je nach Schritt auf den Punkt
bringt, worauf es JETZT im Dialog ankommt. Klingt schon fast zu einfach? Dachte ich
erst auch - aber genau das ist der Wert dieser Arbeit: den Prozess in eine einfache
Struktur zu bringen, die man leicht adaptieren kann; und die zudem auch noch zu
dem Sales-Funnel passen sollte, so wie er in den meisten Unternehmen gestaltet ist.

Eine zentrale Message ist fr mich: Hat ein Kunde "Erkldrungsbedarf'e

Nein, er kennt das Produkt, dann kannst du den Vertrieb schicken. Ja, er kennt es
nicht, dann schicke NICHT den Vertrieb, sondern einen Berater und sorge fur eine
gemeinsame Lernerfahrung aller beteiligten Stakeholder auf der Kundenseite.
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Niclas Popp, Associate Partner Controcon GmbH

Ein ziemlicher Nischentitel, dachte ich mir. Aber gerade deshallb war ich neugierig
darauf. Was mich positiv Uberrascht hat: Das Buch ist kompakt und zwar im positiven
Sinne. Kein unndtiges Auffullen mit langen Geschichten, sondern viele klare
Gedanken auf wenig Seiten. Genau das macht ein gutes Buch fUr mich aus.

Ein paar Dinge, die ich besonders interessant fand:

e Eswird ein einfaches Vorgehensmodell beschrieben. In fUnf Stufen wird erklart,
wie Vermarktung funktioniert und wo typische Engpdsse entstehen.

e In der Vermarktung liegt der Fokus nicht auf Werbe-Dauerfeuer. Sondern darauf,
den Kunden zu verstehen: Seine Probleme zu adressieren und Neugier zu
wecken.

e Die Sprache passt zur Zielgruppe: Klare Begriffe, selten Marketing-Buzzwords.
e Aktuelle Ansatze wie Content Marketing werden ebenfalls angesprochen.

e Besonders wichtig aus meiner Sicht: Vertrieb und Marketing werden zusammen
gedacht. Ich erkenne keine Rollentrennung im Text (und das finde ich gut).

e Die Komplexitdt von Buying Centern und die Rolle der Entscheider wird
thematisiert.

e Viele Best Practices und Troubleshooting aus rund 40 Jahren Praxiserfahrung des
Autors.

Eine Aussage aus dem Buch fand ich besonders treffend: Die Produkte selbst sind
gar nicht erkl@rungsbedurftig. Unterschiedliche Zielgruppen haben einfach
unterschiedliche Erklarungsbedarfe - und das macht die Vermarktung so
herausfordern (und gleichzeitig spannend). Was im Buch als Standardproblem auch
hervorkommt: Unternehmen erkl@ren viel zu oft nur ihre Produkte. Aber sie
adressieren viel zu selten die Fragen, Probleme und Herausforderungen ihrer
Kunden. Gerade im technischen B2B sehe ich genau dieses Muster noch zu oft. Aber
genau dort beginnt gute Vermarktung.

Das Buch ist eine Empfehlung fur alle, die im Vertrieb oder Marketing mit technischen
oder komplexeren Produkten arbeiten.

Benedikt Schneider, Produktmanager

Erwin Matys hat mit seinem neuen Buch einen weiteren Klassiker geschaffen.
Gerade bei technisch anspruchsvollen Losungen ist die klare Kommunikation der
entscheidende Hebel. Erwin liefert hier exzellente Impulse, wie man Komplexit&t
reduziert, ohne an Substanz zu verlieren — ein absolutes Muss fur alle, die im B2B-
Umfeld Akzente setzen wollen.
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Peter Kairies, GeschdftsftUhrer MSC Management Seminar Center GmbH

Erwin Matys, mal wieder ein gelungenes Buch. Gratulation!

Ronny Mees, Interim Product Manager

Tolles, praxisrelevantes Buch fur B2B Vertrieb und Marketing: Nach seinem
Standardwerk Praxishandbuch Produktmanagement nun ein etwas kleineres Buch
ganz gezielt zum Thema Verkaufen und Vermarkten von B2B-Produkten und
Dienstleistungen.  Erwin  Matys  beschreibt  zundchst die  besonderen
Herausforderungen sowohl im B2B als auch beim Thema "erklarungsbedurftig".

Warum ist das relevante Weil in diesem weiten Feld eben nicht der "Marktschreier"
oder derjenige gefragt ist, der selbst seine GroBmutter verkaufen wirde, sondern
derjenige, der es versteht, die vorgeschlagenen 5 Schritte im Vorgehensmodell in
hoher Qualitat zu bespielen. Dazu gehdért Kompetenz nicht nur in einer "Verkaufer-
Fahigkeit".

FUr mich eine klare Empfehlung fUor Menschen, die entweder neu in den Vertrieb
gehen oder neu beim Thema "erkl@rungsbedurftige Produkte" sind oder einfach mall
lhr eigenes Tun in den genannten Bereichen gegenuber der anerkannten
Lehrmeinung reflektieren wollen.

Katharina Boguslawski, Pitch-Trainerin

Dieses Buch von Erwin Matys mdchte ich Marketern, Vertrieblern und
Produktmanagern empfehlen. Auch fur mich als Pitch-Trainerin ist es reich an Aha-
Momenten.

Im Buch erfdhrst du, wie du Aufmerksamkeit erzeugst, Informationen vermittelst,
Erlebnisse schaffst, Kauf motivierst u.v.m. Viel SpaB beim Lesen!

Patrick Neuhaus, Produktmanager

Erwin  Matys hat mit seinem Praxishandbuch eines der Standardwerke im
Produktmanagement geschrieben. Ein Buch, zu dem ich bis heute immer wieder
greife — zum Nachschlagen genauso wie aktuell im Studium, wo es regelmdaBig in
den Skripten zu Vertiefung auftaucht.

Passend dazu ist jetzt ein neues Buch erschienen, das sich mit erkldrungsbedUrftigen
Produkten beschdaftigt — und genau der Frage, wie man sie bewirbt und verkauft.
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Matthias Lachmann, Systemischer Berater fUr Produktorganisationen

Vielen Dank an Erwin Matys fUr das Buch "ErklGrungsbedurftige Produkte" — ein
wichtfiger Impuls for die Diskussion Uber die Zusammenarbeit von
Produktmanagement und Marketing.

Das Buch zeigt gut, wie eng Marketing und Produktmanagement verzahnt sein
sollten. Die im Buch beschriebenen 5 Stationen funktionieren in meiner Erfahrung nur,
wenn beide Bereiche von Anfang an zusammenarbeiten.

Fazit: Das Buch ist lesenswert fUr Produktmanager, die diese Zusammenarbeit aktiv
gestalten wollen — und fur FUOhrungskréafte, die Produktmanagement strategisch
verankern moéchten.

Marius Mylinski, Leiter Innovations- und Produktmanagement

Von Produkten fUhrt der Weg immer &fter zu Systemen als Losungen. So werden
diese Wertangebote umfangreicher. Eine klare und wird auf die Zielgruppe
ausgerichtete Kommunikation des Mehrwertes wird damit sowohl im Vertrieb als
auch in der Kommunikation immer wichtiger.

Hierzu bietet das neue Buch von Erwin Matys wertvolle Hinweise und pragmatische
Tools. Lesenswert fur alle Produktmenschen aus Vertrieb, Produktimanagement und
Marketing.

Michelle Summer Eiternick, Head of Product Management Listec GmbH

Vielen Dank fUr dieses Buch. Man denkt immer, man weil schon vieles, aber auch
hier sind wieder viele neue Aspekte fUur mich hinzugekommen, die ich jetzt ganz
anderes befrachte als vorher.

Jurgen Buhler, Personalberater fur Produktmanagement

Gute Produktkommunikation ist kein Marketing-Detail, sondern ein zentraler Teil
erfolgreicher Produktarbeit. Und Content Creation (mein Lieblingskapitel im Buch)
kann ein Game Changer werden. Zum Beispiel auf LinkedIn, oder auch Reddit und
Youtube.

Mein Fazit: Ein lesenswertes Buch fUr alle, die komplexe Produkte erfolgreich in den
Markt bringen wollen.
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Jorg Kurelbaum, Sales Account Manager
ErkiGrungsbedurftige Produkte bewerben und verkaufen. Das hat mir geholfen!

Unsere Losungen sind erkl@rungsbedurftig, ja. Das Buch hilft mir unsere Kunden
besser zu verstehen, den Informationsstand der handelnden Interessenten zu
ermitteln und den Dialog bis zum Kauferlebnis durchzufUhren. Die Struktur des
Buches ist logisch und didaktisch gut aufgebaut.
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