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Instrument: Angebots- und Produktanalyse

Ziel einer Angebots- bzw. Produktanalyse ist die Identifikation „erfolgreicher“ (absatz- und finanzstarker) bzw. „erfolgloser“ (absatzschwacher) Produkte, um auf diese Weise langfristiger planen zu können. Mit der hier vorgeschlagenen Methode der Portfolioanalyse wird es ermöglicht, die Stellung eines Produkts/einer Produktgruppe im Produktlebenszyklus zu bestimmen und somit Fragen z.B. nach Verschiebungen in der Nachfrage, Aktualität der eigenen Produkte, Bewertung neu eingeführter Produkte und ähnliches mehr zu beantworten. 
Der Produktlebenszyklus beschreibt die „Lebensabschnitte“ eines Produktes und dessen Verlauf im Markt. Das Modell wird in fünf Phasen unterteilt: Einführung, Wachstum, Reife, Sättigung, Rückgang. Diese Phasen beziehen sich auf das Umsatzvolumen. Die Grafik des Produktlebenszyklus zeigt die Kurve des Umsatzes sowie die des Deckungsbeitrages, also der Differenz zwischen den erzielten Erlösen (Umsatz) und den variablen Kosten. Anhand der sinkenden Kurve des Deckungsbeitrages kann der Rückgang der Umsatzkurve vorausgesagt werden.

Darstellung des Produktlebenszyklus:
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Zielklärung: 

Welche Ziele wollen Sie mit der Angebots- und Produktanalyse erreichen? Hier einige mögliche Beispiele:

· Analyse der bestehenden Produkte (Wann sollten bestehende Angebote eingestellt werden bzw. mit der Einführung neuer Produkte begonnen werden?),
· gezielte Untersuchung eines bestimmten Produktes,
· Unterstützung bei der Planung neuer Angebote,
· Bestimmung von Nachfragetrends.
Hinweise zur Umsetzung: 

1. Sie benötigen detaillierte und Ihren einzelnen Produkten/Angeboten zuzuordnende Informationen über Absatz, Kosten und Umsatz für einen definierten Zeitraum. 
2. Sind diese Informationen vorhanden, ordnen Sie Ihre einzelnen Produkte nach folgendem vereinfachten Schema ein:
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Die o.a. Kategorien lassen sich wie folgt beschreiben:

· Stars (Sterne): Als „Sterne“ werden Angebote und Produkte zusammengefasst, die zum einen ein großes Wachstum aufweisen und zum anderen einen hohen Marktanteil besitzen. Dies bedeutet gleichzeitig, dass an dieser Stelle weitere Investitionen getätigt werden müssen, damit es auch weiterhin „Sterne“ bleiben. 

· Questionmarks (Nachwuchsprodukte): Neue Angebote und Produkte, die zwar ein stetiges Wachstum, aber noch keinen großen Marktanteil aufweisen. D.h. es ist noch nicht klar, wie viel sie zum Unternehmensgewinn beitragen werden. Dennoch sind die Nachwuchsprodukte für die Zukunft von großer Bedeutung.

· Cash Cows (Melkkühe): Melkkühe haben einen großen Marktanteil, jedoch ein nur geringes Marktwachstum. Allerdings sind auch keine weiteren Investitionen notwendig.

· Poor Dogs (Problemprodukte): Hier ist weder der Marktanteil, noch das Wachstum besonders groß. Es sollte daher überlegt werden, sich von den Produkten zu trennen, bevor diese mehr Geld kosten, als sie einbringen. Eine Alternative sind Innovationen, die dem Produkt wieder zu einem stärkeren Wachstum verhelfen.

Übersicht: Portfolio-Kategorien und ihre strategischen Elemente

	
	Question Marks 
	Stars 
	Cash Cows 
	Poor Dogs

	Zielempfehlung 
	Auf- und Ausbau
	Halten bzw. leichter Ausbau 
	Halten bzw. leichter Abbau 
	Auslaufen des Produkts

	Investitions-aufwand 
	Hoch: Erweiterungsinvestition oder Verkauf 
	Hoch: Reinvestition des Netto-Cash-Flows 
	Gering: ausschließlich Rationalisierungs- und Ersatzinvestitionen 
	Minimal: Verkauf von Anlagen bei Gelegenheit; möglicherweise Stilllegung

	Verhaltens-empfehlung
	Riskieren 
	Akzeptieren 
	Einschränken 
	Stark reduzieren


1. Die Einordnung der Angebote und Produkte gibt Anregungen für Ihre Unternehmensstrategie: überlegen Sie, von welchen Angeboten Sie sich trennen und in welchen Bereichen ein Engagement verbunden mit Investitionen erfolgen soll. Beachten Sie dabei, dass ein Produkt mit einem geringen Marktanteil oder Wachstum dennoch zur Kundenbindung oder zur Besetzung einer sich langsam entwickelnden Marktnische für Ihre Strategie wichtig sein kann. 

2. Überprüfen Sie in regelmäßigen Abständen, welche Produktgruppen welche Kosten verursachen und wie sich ihr Umsatz entwickelt. Legen Sie insbesondere für Ihre Nachwuchsprodukte fest, wie viel Sie investieren wollen und können, bzw. mit welchen Marketingmaßnahmen (-> Instrument Marketingplanung) Sie diese Produkte unterstützen können. 
Verweise auf im Text genannte Instrumente:
· -> Instrument Marketingplanung
Weiterführende Quellen und Literatur:
· Olbrich, Rainer (2006): Marketing, Eine Einführung in die marktorientierte Unternehmensführung, Berlin.

Haftungsausschluss

Bitte beachten Sie, dass die aufgeführten Quellen/Links nur eine Auswahl darstellen. Wir weisen darauf hin, dass für die Inhalte externer Links und Quellen keine Verantwortung übernommen werden kann. Weiterhin existiert eine Vielzahl an Angeboten, die wir an dieser Stelle nicht vorstellen können. [image: image3.png]
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