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lops bei neuen Produkten sind 
heute nicht mehr bezahlbar. 
Selbst mittelmäßige Entwick-

lungsergebnisse kann man sich auf Dau-
er nicht erlauben. Me-too-Produkte ohne 
Added Value zum Wettbewerb bringen 
zu geringe Stückzahlen und zu schwache 
Deckungsbeiträge. Um auch morgen im 
harten Wettbewerb überleben zu können, 
müssen erfolgreiche Produkte in kürzester 
Zeit auf den Markt gebracht werden. An-
bieter der Elektronik benötigen ein profes-
sionelles Produktmanagement, das weiß, 
was der Markt heute und morgen verlangt, 
welche Leistungsdaten gefordert sind, wie 
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viel welche Features kosten dürfen und 
womit man sich vom Wettbewerb abhebt.

Erfahrungen bei mehr als 100 unter-
suchten Firmen zeigen: Unternehmen mit 
einem professionellen Produktmanage-
ment wachsen schneller und erwirtschaf-
ten höhere Erträge als ihre Wettbewer-
ber. Sie sind in ihrer Produktentwicklung 
markt- und kundenorientierter, setzen 
sich intensiver mit Kundenproblemen 
auseinander und kennen die Bedürfnis-
se und Prozesse ihrer Kunden besser als 
andere Anbieter. Unternehmen mit einem 
professionellen Produktmanagement sind 
bei technischen Lösungen, Dienstleistun-
gen und im Marktauftritt innovativer als 
ihre Wettbewerber. Sie beherrschen die 
Phasen des Innovationsprozesses und 
schaffen es, strategisch wichtige Basisent-
wicklungen und kundenspezifische An-
passungen miteinander zu kombinieren. 
Sie bringen in kürzerer Zeit mehr erfolg-
reiche Produkte bzw. Verbesserungen auf 
den Markt als ihre Konkurrenten.

Unternehmer im Unternehmen

Seit Anfang der 1990er Jahre beschäftigen 
sich zunehmend Unternehmen der Elek-
tronikbranche mit den Vorteilen des Pro-
duktmanagements. Die Überzeugung für 
den enormen Nutzen dieser Organisati-
on hat sich durchgesetzt. Stetig wachsen-
de Anzahl von Produkten und Varianten, 
steigende Anforderungen und Komplexi-
tät sowie dramatisch schrumpfende Le-
benszyklen haben dem Produktmanage-
ment seit der Jahrtausendwende einen 
wahren Aufschwung beschert. Je härter 
der Wettbewerbskampf, desto lauter ist 
der Hilferuf nach dem Produktmanager. 
Die Nachfrage nach diesen unternehme-
risch denkenden Experten für Produkte 
und Märkte wird zukünftig noch weiter 
steigen. Aber: Nicht jeder, der den Titel 
„Produktmanager“ auf seiner Visitenkar-
te trägt, ist wirklich Produktmanager. Ein 
gut funktionierendes Produktmanage-
ment setzt Klarheit über Ziele, Aufgaben, 
Prozesse und Schnittstellen voraus, aber 

Produktmanager in der  
Elektronikbranche
Unternehmer im Unternehmen oder Edelmülltonne?

Steigender Wettbewerbs- und 
Kostendruck, Globalisierung, 
Customizing, wachsende Anzahl 
von Produkten und Varianten, 
zunehmende Produktkomplexi-
tät – wer überleben will, braucht 
innovative und erfolgreiche 
Produkte. Ein gut funktionieren-
des Produktmanagement ist die 
treibende Kraft, um aus Markt- 
und Kundenanforderungen 
ertragsstarke Produkte zu gene-
rieren. Doch oft fehlt es an Pro-
fessionalität und Klarheit über 
Aufgaben, Prozesse und Schnitt-
stellen. Die Praxis reicht vom 
strategischen „Unternehmer im 
Unternehmen“ über den „Küm-
merer“ bis zur „Edelmülltonne“.
 ■ Peter Kairies

Peter Kairies  
ist Unternehmensberater und Geschäftsfüh-
rer von MSC Management Seminar Center 
in Sinsheim 

T +49/7261/4727 
F +49/7261/5876 
Kairies-Beratung@t-online.de

Beitrag als PDF auf  
www.EuE24.net



3

E&E-Kompendium 2008/2009 | www.EuE24.net

M A N A G E M E N T-  &  T E C H N O L O G I E -T R E N D S

M
A

N
A

G
EM

EN
T-

 &
  

TE
C

H
.-

TR
EN

D
Sauch hohe Anforderungen an die Persön-

lichkeit.
Der Produktmanager ist Subunterneh-

mer für seine Produktgruppe. Er denkt 
und handelt wie ein Unternehmer im Un-
ternehmen, managt internationale Pro-
duktanforderungen, initiiert Produktver-
besserungen, erstellt Anforderungsprofile, 
unterstützt die Pflichtenhefterstellung und 
ist Marktexperte im Entwicklungsteam. 
Der Produktmanager setzt Markteinfüh-
rungskonzepte um und versorgt den in-
ternationalen Vertrieb mit überzeugenden 
Argumenten sowie Produkt- und Wettbe-
werberinformationen. Er trainiert den 
Vertrieb, sorgt für einen guten Austausch 
über Anwendungswissen und beantwor-
tet technische Fragen des Vertriebs. Der 
Produktmanager ist die treibende Kraft, 
um aus Marktanforderungen ertragsstar-
ke Produkte zu generieren.

Erfolg erfordert klare Prozesse

Der Produktmanager ist „Sammel- und 
Koordinationsstelle“ für Markt- und Wett-
bewerbsinformationen. Er koordiniert 
produktbezogene Maßnahmen innerhalb 
seines Verantwortungsbereichs und un-
terbreitet Vorschläge für die Produktstra-
tegie und Roadmap. Eigenverantwortlich-
keit und unternehmerisches Denken sind 
Voraussetzungen für den Erfolg. Wenn je-
doch Umfeld und Klima nicht stimmen, 
lassen sich die besten Ziele nicht errei-
chen. Nur gut motivierte Produktmanager 
können Spitzenleistungen erbringen. Ziel 
der Unternehmensführung sollte es sein, 
adäquate Bedingungen zu schaffen. Ein 
gut funktionierendes Produktmanage-
ment erfordert klare Prozesse. Der Pro-
duktmanager sollte in produktrelevante 
Entscheidungen einbezogen werden. Pro-
duktmanager folgen dem Leitmotiv: „Was 
muss ich tun, damit die vorhandenen und 
geplanten Produkte meines Verantwor-
tungsbereichs höchsten Umsatz und De-
ckungsbeitrag bringen?“

Persönliche Anforderungen

Ein guter technischer Produktspezialist 
ist noch lange kein guter Produktmana-
ger. Neben fachlichen Voraussetzungen 
hat seine Persönlichkeit einen wesentli-
chen Einfluss auf Erfolg oder Misserfolg 
der ihm anvertrauten Produkte. Der Pro-
duktmanager

▶  denkt und handelt unternehmerisch,
▶  zeigt Eigeninitiative,

▶  ist Produkt- und Marktexperte,
▶  ist erster „Verkäufer“ seiner Produkte,
▶  ist Stratege mit konzeptionellen Fähig-

keiten,
▶  ist kreativ und visionär,
▶  ist Moderator,
▶  hat Teamgeist,
▶  hat Rückgrat und Überzeugungskraft,
▶  kann andere begeistern und
▶  führt seine Produkte zum Erfolg.

Der Produktmanager sollte der beste Ken-
ner seiner Produkte und Marktsegmente 
sein. Er muss das Lieferprogramms sicher 
beherrschen und benötigt ein fundiertes 
Wissen über Anwendungsmöglichkeiten, 
Anforderungen, Einsatzgrenzen, inter-
nationale Zielgruppen, Marktkennzah-
len, Wettbewerberprodukte, Verkaufsar-
gumente sowie Normen und Standards. 
Doch was helfen die besten Kenntnisse 
über Produkt und Technik, wenn Über-
zeugungskraft und Begeisterungsfähigkeit 
fehlen? Produktmanager sind üblicher-
weise nicht weisungsbefugt. Wichtiger 
Erfolgsfaktor ist daher seine Kommuni-
kationskompetenz, um Ideen und Pro-
dukte verkaufen zu können, den Vertrieb 
zu motivieren und Kunden mit Fachkom-
petenz und nutzenorientierten Lösungen 
zu begeistern. 

Ursachen für das Scheitern 

Der Aufbau eines professionellen Pro-
duktmanagements ist eine zukunftssi-
chernde, aber auch einschneidende Maß-

nahme. Die Implementierung erfordert 
Umdenken bei Mitarbeitern in F&E und 
Vertrieb. Von der Unternehmensleitung 
erfordert es Fingerspitzengefühl und Rü-
ckendeckung. Herrscht Unklarheit über 
Ziele, Aufgaben, Schnittstellen und Pro-
zesse, besteht die Gefahr, dass Produkt-
manager mit Tagesgeschäft zugeschaufelt 
werden und zur „Edelmülltonne“ mutie-
ren. Fehlt es an praxisgerechter Ausbil-
dung und Tools sind Überlastung und 
Fluktuation die Folge. Erfolgshemmend 
wirkt es sich auch aus, wenn betroffene 
Abteilungen bei der Einführung des Pro-
duktmanagements nicht angemessen ein-
bezogen werden. 

Unterstützung der Unternehmenslei-
tung

Die Erfolgsfähigkeit des Produktmanage-
ments wird gefördert, wenn das Umfeld 
stimmt. Dazu kann die Unternehmenslei-
tung einen wesentlichen Beitrag leisten. 
Folgende kritische Erfolgsfaktoren sollten 
beachtet werden:
▶  Volles Mittragen und Unterstützen 

der Produktmanagement-Organisati-
on durch Geschäftsleitung/Vorstand,

▶  organisatorische Klarheit über Ziele, 
Prozesse und Aufgaben des Produkt-
managements unter Einbeziehung al-
ler Betroffenen herstellen,

▶  die Schnittstellen zu Vertrieb, Ent-
wicklung und Projektleiter müssen 
eindeutig definiert sein,

▶  einheitliches Selbstverständnis im >

Abb. 1:  
Ein professionelles 
Produktmanagement 
erfordert klar definierte 
Prozesse

Abb. 2:  
Ursachen für das 
Scheitern von Produkt-
managern (die Prozent-
zahlen geben die 
Häufigkeit der Nennun-
gen wieder, Doppel-
nennungen sind mög-
lich) 
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Produktmanagement,
▶  realistische Erwartungen an das Pro-

duktmanagement, keine überzogenen 
Forderungen,

▶  Freiraum und Kompetenzen,
▶  Einbeziehen des Produktmanagers 

in produkt- und marktrelevante Ent-
scheidungen (Strategie-Meeting, Pro-
duktplanung),

▶  verwenden von einheitlichen, profes-
sionellen Tools,

▶  Sicherstellen der Methodenkompetenz 
sowie

▶  kein Zuschaufeln der Produktmana-
ger mit Tagesgeschäft, Vermeiden des 
„Edelmülltonnen-Effektes“, gegebe-

nenfalls müssen Produktmanager ent-
lastet werden.

Professionalität bringt Vorteile

Erfahrungen beweisen: Ein gut funkti-
onierendes Produktmanagement bringt 
viele Vorteile:

▶  Es werden Produkt- und Marktexper-
ten aufgebaut,

▶  Kenntnisse über Applikationen und 
Kundenanforderungen werden erheb-
lich verbessert,

▶  Markttrends werden früher erkannt,
▶  Marktanforderungen für neue Pro-

dukte werden stärker berücksichtigt,
▶  Produktentwicklungen werden fun-

dierter vorbereitet, Entscheidungen 
können sicherer getroffen werden,

▶  die Reaktionsfähigkeit auf sich verän-
dernde Marktbedingungen wird be-
schleunigt (Time to Market),

▶  Entwickler werden „geschützt“,
▶  es wird mehr Freiraum für strategische 

und zukunftsorientierte Themen ge-
schaffen (Basisentwicklungen),

▶  Marketingaktivitäten werden nicht im 
Gießkannenprinzip betrieben, sondern 
zielgruppenorientiert,

▶  Vertriebsmitarbeiter werden unter-
stützt und entlastet (mehr verkaufsak-
tive Zeit),

▶  produktbezogene Maßnahmen werden 
besser koordiniert sowie beschleunigt 
und

▶  der Produktmanager wirkt nicht nur 
umsatzorientiert, sondern ertragsori-
entiert, damit werden Deckungsbeiträ-
ge von Produkten verbessert. ■
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Abb. 3:  
Ein professionelles 
Produktmanagement 
bringt viele Vorteile


