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Erfolgreiche Markteinfuhrung neuer Produkte

Eine kreative Innovation allein ist in der Regel zu wenig fiir einen nachhaltigen Markterfolg —
Innovation muss mit Marketing verzahnt werden. Uli Waibel, Innovendo

e
Wie kann das Produkt vom Mitbewerb so abgehoben werden,
dass der Kunde einen klaren Vorteil fur sich erkennt?

Welche Leistungen und Zusatzprodukte mussen angeboten
werden, damit das Produkt vom Kunden gekauft wird?

Lnnovation ist nur die eine Seite der Gleichung fiir den wirtschaftlichen Erfolg”, meint Uli Waibel.

DASS DIE WIRTSCHAFTLICHE Situation — schon
seit Jahren — nachhaltig angespannt ist,
lastet schwer auf dsterreichischen und euro-
pdischen Unternehmen. Fast wire man
versucht, mit Karl Valentin zu sagen: ,,Die
Zukunft war frither auch besser.“ Ein
Rezept gegen die wirtschaftliche Flaute und
die zunehmende Konkurrenz aus Asien —
da sind sich die Fachleute einig — heif3t fiir
Europa: Innovation. Innovation. Und noch-
mals Innovation.

Diesbeziigliche Anstrengungen oster-
reichischer Unternehmen, unterstiitzt von
vielen Forderprogrammen und -initiati-
ven auf regionaler und Bundesebene, fiihren
immer wieder zu hervorragenden Erfolgen
auf den Weltmirkten — gegen stirkste inter-
nationale Konkurrenz. Das Innovationspoten-
zial in Osterreich ist traditionell sehr hoch.

Innovation ist aber nur die eine Seite der
Gleichung fiir den wirtschaftlichen Erfolg.
Die oft unterschitzte Seite ist die tatsdch-
liche Markteinfiihrung einer Innovation,
die mit hohen Risiken verbunden ist. So hat
eine brandneue Erhebung des Innovation
Network Austria herausgefunden, dass von
zehn anfinglich als ,,potenziell Erfolg
versprechend“ eingestuften Innovationen
nach einem Beobachtungszeitraum von drei
Jahren nur 1,8 Produkte zu einem nach-
haltigen Markterfolg fithren. Deloitte hat
in einer amerikanischen Studie (2004) in
der produzierenden Industrie festgestellt,
dass zwar neue Produkte und Services als
Haupttreiber fiir das Umsatzwachstum
gesehen werden, die Unterstiitzung des
Innovationsprozesses in den Unternehmen
aber oft nur geringe Prioritat hat. Und dass

50 bis 70 Prozent der Einfihrungen neuer
Produkte am Markt floppen!

In den diversen Studien werden zahlrei-
che Griinde fiir den Misserfolg von Inno-
vationen im Markt genannt, aber ein Fak-
tor zieht sich wie ein roter Faden durch die
Ursachenanalyse: unzureichende Kennt-
nis der Kundenbediirfnisse!

Als weitere Hauptgriinde werden ge-
nannt: spirliche Dotierung von Forschung
und Entwicklung, fehlende abteilungsiiber-
greifende Innovationsprozesse und man-
gelnde Fihigkeiten im Marketing von
Innovationen. <<
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