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5 Tipps far deine Rolle als
Lebenszyklusmanager

1. Kenne deine Product Performance

2. Sei vorbereitet mit einem strategischen und
taktischen Produkt-Businessplan

3. Manage dein Portfolio
4. Halte den Fokus

5. Schutze deine Rolle und deine Zeit
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Tipp 1: Kenne deine Product Performance

Lagging Indicators

sind rdckwdrtsgerichtete
Kennzahlen, die den aktuellen
Status aufzeigen sind zukunftsgerichtet und
ermoglichen Vorhersagen Uber die
Geschdftsentwicklung

Leading Indicators
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Informationsquellen

Kunden, Anwender,
Interessenten

Wettbewerber Markttrends
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pp 2: Strategischer Produkt-Businessplan
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Strategic Product Canvas

Product Vision warum gibt es dieses Produkt? Sinn und Zweck, Value Proposition

Target Group,
Customer Segment,

Desired Customer Outcome

Welches Problem 16st das Produkt? Wie und inwiefern verbessert sich

User die Situation von Kunden und Anwendern? Welche (Verhaltens-)
Anderung bewirkt das Produkt?
Life Cycle SWOT Competitive Strategic
Advantage Objectives
Strengths Opportunities
UsP
Weaknesses Threats
Strategic Activities
Product Service Revenue Stream, Distribution Marcom
Pricing Model Channels
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Kunden verdndern sich

The Chasm

The Early The Mainstream
Market Market

Pragmatics:

Stick with the

Conservatives:
Hold on!

herd!

Visionaries:
Get ahead
of the herd!

Zahl der Erstkaufer

Sceptics:
No way!

s

Innovators Early adpoters Early maijority Late maijority Laggards
25 % 13,5 % 34 % 34% 16 % Zeitachse
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Ch iste:
eckliste: Stellschrauben im PM

checkliste "Ste\lschruuben" im Produktlebens—
zyklusmonagement

1. Kosten
o Konnen Mu'.er|ol-E|nkcul~;-Koslen reduziert werden?

o Wie istder Yacr-over»‘(eor-Trend?

« Wo liegt die G@Mnnspunne'—‘

. Suppoﬂ—l(osteﬂ?
. Etm'venzz\ele9

2. performance

o Muss die wmschumlchkeil verbessert werden?

. Opﬁmlelungspo(entiul el Fipel'me»Corwelsmn oder Vermebsdouer?
(Ursccher\imschung)

3, umsatz
« Welche Optionen konnan qusatzlich perechnet werden?
o Welche senvices wonnen mit gem'mde‘\l werden?

« Chancen in newen Regionen. Segmenten'«’

4. Personclbestund
« Haben wir dié penotigten Ressourcen°
o gffizienz-Zieile im Joh(esvevg\mch?
« Optionen Outsourcing Vs insourcing
o Yonnen Ressourcen aber Projekte geteilt werden?

5. Produk(-\lerbessemngen

« Anforderungen validiersn und dokumentieren

. Verbegsemngsp!qekxe identifizieran. autsetzen und gurchfanhren
« potenziale fr prozess 'Vefbessexungen suchen

o Analyse der Au(gobendcuev

6. vertrieb
o Wie kann der Verkoulszykl\ss verkornzt werden?

« Schnellere \mp&emennemng = Fok{unerung) moglich?
« Missen wichtige Markifenster genutzt werden?

o Betnadette vor wittern | Seite jvon2
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Deine Tools
BCG Matrix
McKinsey Matrix

Impact Mapping
KANO Modell

Value Proposition Canvas

ABC Analyse

uv.m. o
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Schrittweise Abkundigen

Entwicklung einstellen
Vertrieb an Neukunden einstellen
Last Order fiir Bestandskunden

Support einstellen

» Zeit

. Ruckgangsphase
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Tipp 4: Halte den Fokus

)
WE NEED TO STAY FOCUSED ON
] OUR MARKETING PRIORITIES AND
NOT GET DISTRACTED BY EVERY
. SHINY NEW - LOOK, SQUIRREL! /

® marketoonist.com .
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OUR MARK
NOT GET DI
SHINY NEW

product Vision W

Target Group.
Customer segment,

User

SWOT

tegic Activities

", service

stra

product

WE NEED TO STAY F(),Cu'it;ﬂmu~L

t2 sinn und 7weck, Value proposition

pesired Ccustomer oOutcome

welches problem \ost das produkt? Wie un
die situation von Kunden und Anwendem?
Anderungd pewirkt das produkt?

strengths

Weaknesses

| Revenue stream, “‘ pistribution
channels

| pricing Model {
|
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Tipp 5: Schutze deine Rolle und deine Zeit

The Eisenhower Decision Matrix

Urgent Not Urgent
c o
. Do Decide
g- Do it now. Schedule a time to do it
g
: Delegate Delete
% Who can do it for you? Eliminate it
o
pd
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Fakten schlagen Meinungen

RHINO =

HIPPO = Really High-Value New Opportunity
Highes Paid Persons Opinion
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Mach dir deine Aktivitaten transparent
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create products that matter.
make a difference.
together.

www.productlounge.net
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