Innovationsberatung

Innovations-Flops gezielt
vermeiden

deen fiir neue Produkte, Prozesse und Dienst-

leistungen gibt es viele. Aber nur 13 Prozent

aller Neuproduktvorschldige erreichen iiberhaupt
den Markt. Und nur knapp die Hilfte davon, sind
anschliefSend auch erfolgreich.

» Potential und Portfolio

Warum sind nur so wenige Ideen am Ende erfolgreich? Die Griinde
sind vielfiltig. Am Anfang steht sicherlich die Frage, ob das Produkt
oder die neue Dienstleistung denn tiberhaupt zum Unternehmen passt.
Erginzt es das bestehende Produktportfolio sinnvoll oder wird ein vol-
lig neues, unbekanntes Feld eroffnet? Wie viele Neuproduktentwick-
lungen kann und soll das Unternehmen durchfiithren? Unterstiitzen die
geplanten Innovationen die Unternehmensstrategie?

Am Anfang einer Innovation sollte stets eine eingehende Potential-
analyse stehen. Neben der groben Abschitzung des Marktpotentials
sollte dabei vor allem gepriift werden, ob das Unternehmen mit seinen
Ressourcen und seinem Know-how in der Lage ist, die Idee zu einem
erfolgreichen Produkt zu machen. Verfiigt es tiber die erforderlichen
technologischen Kompetenzen, sind die Entwicklung und die Konstruk-
teure der Anforderung gewachsen, verfiigt man tber ausreichend
Markt- und Marketing-Know-how?

» Ideenumsetzung als Prozess

Ein Hauptgrund fiir das Scheitern guter Ideen ist, dass die Entwicklung
eines neuen Produktes zu sehr als rein technische Aufgabenstellung
begriffen wird. Die Begeisterung fiir die neue Idee und der Traum vom
groflen Markterfolg fithren dazu, dass wesentliche Erfolgsbedingungen
zu spat oder gar nicht betrachtet werden. Um eine Idee zu einem erfolg-
reichen Produkt zu machen, miissen viele Schritte durchlaufen und
viele Aspekte beachtet werden.

Am Anfang steht die Generierung und Bewertung von Ideen. Bereits
in dieser frithen Phase mussen nicht nur technische Aspekte betrachtet
werden. Erste Uberlegungen zu Zielmirkten und Zielkunden miissen
beschrieben, die Wettbewerbersituation gepriift und erste Vermark-
tungsszenarien entwickelt werden. In die Konzeption sollten auch erste
Kundenanforderungen einflieflen. Jeder nicht erkannte Kundenwunsch
kann spiter den Markterfolg schmilern. Die Ausrichtung des neuen
Produktes auf die tatsichlichen Kundenbedarfe und die Einbeziehung
von Kundenanforderungen in den Innovationsprozess sind wesentliche
Erfolgsfaktoren.

In vielen Unternehmen wird nach erfolgter Konzeption der eigent-
liche Entwicklungsprozess an die Techniker abgegeben. Der Markt-
erfolg hingt aber nicht allein von der technischen Realisierung ab.
Parallel zur technischen Entwicklung - und im Idealfall strukturiert
riickgekoppelt — miissen zwei marktorientierte und betriebswirtschaft-
lich gepragte Prozesse laufen (siche Abbildung). Bei der Betrachtung
von ,,Miarkten und Kunden“ geht es um die detaillierte Marktuntersu-
chung, die Untersuchung und Festlegung von Marktsegmenten und

Gesucht: Innovationen
,Made in Westfalen“

In unserer neuen Serie ,Erfolgreiche Entwicklungen und Er-
findungen ,Made in Westfalen® stellen wir in jeder Ausgabe ver-
schiedene innovative Produkte, Verfahren, Technologien oder
Dienstleistungen westfilischer Unternehmen vor.

» Thr Unternehmen fordert Erfindungen und
neue Ideen im Unternehmen ?

» Innovationsforderung ist in Threr
Unternehmenskultur verankert?

» Sie bedienen mit Ihrer Innovation neue Markte
bzw. erfiillen die Wiinsche Threr Zielkunden?

Dann machen Sie mit und stellen uns Ihre
Innovation kurz, aber prignant vor.

Schicken Sie Thre Unterlagen an:
service@mawi-westfalen.de oder per Post an den
PBL Media Verlag, Meisenstr. 96, 33607 Bielefeld.

Der Wettbewerb bietet Thnen die Mdglichkeit, die Offentlichkeit
auf Thr Engagement und Thre Innovationsfihigkeit aufmerksam zu
machen. Die zehn besten Ideen werden durch unsere Expertenjury
ausgewdhlt und am Ende der Serie ausfiihrlich vorgestellt.

(Die Redaktion behilt sich Textkiirzungen vor, es besteht kein An-
spruch auf die Veroffentlichung der Beitrage, bzw. die Riick-
sendung der eingereichten Beitrage. Die Jury trifft eine Vorauswahl
der eingegangenen Beitrége, die veroffentlicht werden)

Weitere Informationen finden Sie auch unter
www.mawi-westfalen.de

Thema der Mdrz-Ausgabe: Innovations-Finanzierung
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Produktentwicklung ist nicht nur ein
technisches Problem —Technik und Markt
miissen gleichermaRen behandelt werden.

» Abbildung Frithe Phasen Produktentwicklungsprozess
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Zielgruppen, die Bestimmung des Kunden-
nutzens und eine erste Absatzplanung. Fragen
der Kosten, der Wirtschaftlichkeit und der Fi-
nanzierung liegen im Modul ,Wirtschaftlich-
keit und Pricing". Hierin wird auch der end-
giiltige Marktpreis festgesetzt. Erst wenn beide
Teile - Markt und Technik - gleichermafien
vorbereitet wurden, ist ein Markterfolg wahr-
scheinlich.

» Unterstiitzung und Beratung

Oft fehlt es gerade kleinen und mittleren Un-
ternehmen an aktuellem Wissen zu Methoden
und Instrumenten, um Produktinnovationen
oder technische Verfahrensinnovationen er-
folgreich zu managen. Hier hilft qualifizierte
externe Beratung, die inzwischen von vielen
Stellen angeboten wird, etwa von Wirtschafts-
forderungsgesellschaften, Instituten oder Un-
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Dr. Josef Gochermann

ternehmensberatungen. Bei der Auswahl des
Beraters sollte darauf geachtet werden, dass
nicht nur das technische Verstandnis fiir die
Branche und fiir die Produkte vorhanden ist.
Die Beratung sollte an den Stellen greifen, wo
das eigene Unternehmen Schwichen aufweist
oder keine Ressourcen hat. Neben der Beglei-
tung des gesamten Innovationsprozesses kon-
nen externe Innovationsberater auch ganz
konkrete Daten zu Marktpotenzialen oder
zum Kundennutzen ermitteln. Und bei der
Entwicklung von Vermarktungsstrategien
greifen sie zumeist auf breite Erfahrungen zu-
riick. Guter Rat muss nicht immer teuer sein!
Inzwischen gibt es zahlreiche Forderprogram-
me, die den Innovationsprozess gerade bei
kleinen Unternehmen stiitzen. Fiir die Bera-
tungsforderung bietet das Bundeswirtschaft-
ministerium eine sehr erfolgreiche und nah an
den Bediirfnissen der kleinen und mittleren
Unternehmen ausgerichtete Forderung iiber
die BMWi-Innovationsgutscheine an (www.
inno-beratung.de). Mit dem Gutschein wird
die Hilfte der Beratungskosten direkt vom
Wirtschaftsministerium iibernommen. L

» Der Autor:
Dr. Josef Gochermann verbindet seit Jahren
die Themen Innovation, Technologie und
Marketing. Als Unternehmer und Geschafts-
fiihrer der LOTSE GmbH begleitet er techno-
logieorientierte Unternehmen bei der Ent-
wicklung und Einfithrung neuer Produkte
und der Erschliefung neuer Markte. An der
Hochschule Osnabriick verbindet er die
Themen Innovation und Markt in Forschung
und Lehre. Am Standort Lingen verwaltet er
die Professur Technologiemanagement und
Marketing.
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