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Neuprodukt - Wo und
wie groB ist der
Markt?

Der Traum vom “goldenen Ei” ist so
alt wie das arbeitsteilige Wirtschaften.
Das dieser Traum auch heute noch
existiert; zeigt wie schwer er zu ver-
wirklichen ist. Neuprodukte zu finden,
zu produzieren, der richtigen Ziel-
gruppe, am richtigen Ort und zum
richtigen Preis anzubieten.ist heute
wie friher eines der schwierigsten
Unterfangen. Deshalb aber auch ei-
nes der Lukrativsten.

Wie finde ich aber heraus, welche
Zielgruppe was, von wem, an wel-
chem Ort und zu welchem Preis kau-
fen méchte? Woher weil ich, ob sich
mein neues Produkt wirklich verkau-
fen ldsst, wenn ich mich nicht auf den
Zufall verlassen will oder kann?

Der erste Schritt ist es, sich von sei-
nem eigenen Produkt zu distanzieren!
Micht um sich davon zu trennen, son-
dern um sich von seinem eigenen
Wunschdenken zu befreien. Denn nur
eine objektive Betrachtung sichert
eine reale Bewertung. Der Kunde je-
denfalls teilt das eigene Wunschden-
ken nicht und gerade die Vorstellun-
gen der Kunden muss man erkennen
und nachvollziehen um deren Verhal-
ten prognostizieren zu kdnnen.

Der zweite Schritt ist es, festzustel-
len, welche/s Bediirfnis/e mein Pro-
dukt befriedigen kann und welche
objektiven Eigenschaften es besitzt.
Dieser Schritt ist von zentraler Bedeu-
tung far die Analyse, ob ein neues
Produkt einen Markt hat oder nicht!
Definieren sie beispielsweise die Be-
diirfnisse zu eng, sind sie eventuell
nicht in der Lage, aus-Kundensicht
konkurrierende Losungen zu erken-
nen.

MNach diesen Vorarbeiten sollten sie
nun die potentielle Nachfrage analy-
siereny Dazuist es.sinnvoll, folgende
~ Fragenzu beantworten:

> \Wer hat Bediirfnisse, die mit
meinem MNeuprodukt befrie-
digt werden kénnen?

» Wie dringend ist dieses Be-
dirfnis? (Handelt es sich um
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ein existenzielles Beddrfnis

oder ein Optionales( Luxus)?)

Ist der Nachfrager bereit fir

die Befriedigung dieses Be-

durfnisses Geld

auszugeben und wenn ja: wie

viel?

» Wie wird dieses Bedirfnis
durch die Nachfrager bisher
befriedigt?

» Wo und zu welchem Preis be-
friedigt er bisher sein Bedirf
nis?

v

Die objektive, unvoreingenommene
und vollstindige Beantwortung dieser
Fragen ermoglicht festzustellen, ob ein
Bedarf vorhanden ist und von wem.
Zudem erlaubt es herauszufinden,
welche Produkte bzw. Lésungen mit
meinem Neuprodukt um die Kunden
konkurrieren. Die Information Gber
Preis und Vertriebsweg geben zudem
einen Ansatzpunkt far die GroBe des
Marktes und die kanftige Marktbear-
beitung.

Zu wissen, dass ein Bedarf vorhanden
ist, der mit meinem neuen-Produkt
befriedigt werden kann ist die erste
Vorraussetzung fur einen Erfolg des
Produktes. Genauso wichtig ist es aber
zu wissen, ob mein Produkt zur Be-
dirfnisbefriedigung akzeptiert wird
und noch wichtiger, ob es gegeniiber
den konkurrierenden Ldsungen bevor-
zugt werden wirde,

Die Antwort auf diese Frage kann ein
Produkttest geben. Aber auch auf ana-
Iytischem Wege lasst sich das Verhal-
ten der potentiellen Kunden progno-
stizieren. Denn wer hat in der Regel
das nétige (viele) Kleingeld, einen pro-
fessionellen und reprasentativen Test
zu beauftragen.

Analytisch kann die kaufkraftige Ak-
zeptanz des Neuproduktes auf folgen-
dem Weg gefunden werden:

1. Erhebung der Anforderungen der
Kunden an Produkte, die zur Bedirf-
nisbefriedigung herangezogen wer-
den. Dies kann durchaus im trauten
Freundeskreis mit der Frage erfolgen:
Was ware dir bei einem Produkt wich-
tig, wenn du dieses Bedirfnis befrie-
digen wolltest? Der Preis ist natirich
eine Anforderung.

2 Bewertung der Kundenanforderun-
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gen nach ihrer Wichtigkeit. Ergebnis
ist somit eine Liste von Kundenanfor-
derungen, welche nach ihrer Bedeu-
tung geordnet sind.

3.Beurteilung des eigenen Produktes
und aller konkurrierenden Ldsungen
danach, wie gut oder schlecht sie die
Kundenwiinsche erfiillen.

4 Vergleich der Erfillung der Kunden-
wiinsche zwischen konkurrierenden
Lésungen und dem eigenen Produkt.
Die Auswertung der Ergebnisse dieses
Vorgehens kann/sollte Antworten auf
folgende Fragen geben:

» Wie sieht das Preis/Leistungs-
verhiltnis zwischen meinem
Produkt und den konkurrie-
renden Ldsungen aus?

» Welche Vorteile bietet mein
Produkt im Vergleich und wel-
che Nachteile?

» Gibt es Anforderungen die
mein Produkt nicht oder nur
unzureichend erfiillt, die aber
fir den Kunden besonders
wichtig sind (KO-Kriterien)?

¥» Wirde mein Produkt durch
die Kunden bevorzugt wer-
den.

Insbesondere die letzte Frage kann
dann mit ja beantwortet werden,
wenn die Vorteile meines Produktes
bei Kundenforderungen bestehen,
welche diesen besonders wichtig sind.
Nunmehr wissen sie, ob fiir |hr Pro-
dukt eine Nachfrage vorhanden ist.

Um aber zu erfahren, ob sie auch tat-
sichlich eine Chance haben ihr Pro-
dukt auf den Markt zu bringen und
dort erfolgreich zu vermarkten, erfor-
dert weitere Antworten. Denn sie sind
nicht allein diejenigen, die die Nach-
frage befriedigen wollen und ihre Kon-
kurrenz schaut bestimmt nicht taten-
los zu, wie sie ihnen Marktanteile
wegnehmen,
Diese Frage und auch die Frage, wie
grof ihr Markt ist, soll im Teil 2 dieser
Reihe im nachsten Erfinderkurier nach-
gegangen werden.
Frank Schnellhardt, INNOMAN
GmbH Suhl

Erfinder- und Patent-
inhaberverband der
Schweiz
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Mit Naturgas
umweltfreundlich zum
Auto- und Taxiausweis

Zirich: Seit Anfang Dezember 2000
ist die erste umweltfreundliche Fahr-
schule der Schweiz in Betrieb. Gefah-
ren wird mit Naturgas aus der Region.
“Der Entscheid, einen neuen BMW mit
Naturgasmotor als Fahrschulwagen zu
beschaffen, war gepragt von meinem
Verantwortungsbewusstsein gegen-
tiber dem Fahrschiiler und der Um-
welt", erklarte Philipp Mannhard, der
seit kurzem die erste Maturgas-Fahr-
schule der Schweiz betreibt. Da natur-
gasbetriebene Autos im kilometerin-
tensiven Fahrschulbetrieb auch
wirtschaftlich sind, hat Mannhard die
Lektionstarife entsprechend nach un-
ten angepasst. “Die Einsparung gebe
ich vollstindig an meine Fahrschiler
weiter”™, beantwortete Mannhard die
Frage nach der Wirtschaftlichkeit. Wer
also in den PKW einsteigt, kann tief
durchatmen. Der Fahrschiler lernt
wihrend der Ausbildung eine zeitge-
mifke: und verantwortungsbewusste
Mobilitat kennen.



