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Innovationsentwicklung bei Fein

Mit Value Proposition
ZU mehr Innovationskraft
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Der Elektrowerkzeughersteller Fein stand 2019 vor der
Herausforderung, angesichts ausgelaufener Patente den
Innovationsprozess zu beschleunigen und eine stSrkere
Kundenorientierung zu etablieren. Durch einen eigenen
Value Proposition-Ansatz profitiert der Werkzeughersteller
heute von zahlreichen Produktinnovationen im Portfolio
und einer vollen Entwicklungspipeline.

ein, ein Hersteller von Elektro-
Fwerkzeugen, hat mit Entwicklun-

gen wie der ersten elektrischen
Handbohrmaschine Branchenstandards
gesetzt. Doch mit einer wachsenden An-
zahl von Anwendungsbereichen und
Zielgruppen in der Industrie und im End-
kundenbereich wurde der Fokus in der
Produktentwicklung schwieriger. Abtei-
lungen arbeiteten isoliert und das Enga-

analysen. Und mit dem Auslaufen wich-
tiger Patente und dem Aufkommen
neuer Player im Akku-Segment ver-
stSrkte sich der Wettbewerbsdruck. Um
die Innovationskraft wieder zu beleben,
suchte Fein nach einem neuen Ansatz.

Organisatorischer Wandel

Das Unternehmen beauftragte die MYn-

gement fYr die Orichtigen® Innovationen chener Beratungsfirma Blackeight mit

ging verloren. Zwar bestand ein gutes
VerstSndnis fYr die BedYrfnisse der Kun-
den, dieses Wissen wurde jedoch nicht
systematisch in die Produktentwicklung
integriert. Entscheidungen basierten oft
auf technischen Daten und Funktions-
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der Entwicklung eines Value Proposition-
Prozesses. Eine Value Proposition be-
schreibt das konkrete Nutzen- oder
Wertversprechen, das ein Produkt oder
eine Dienstleistung den Kunden bietet.
Das Ziel war, Produkte zu entwickeln, die

konsequent auf die BedYrfnisse
der Kunden ausgerichtet sind
und ihnen einenNutzen bieten.
So entstand das Konzept OValue
Proposition Thinkronizing®.
Diese Methodik verknYpft die
Kundenperspektive mit der Un-
ternehmens- und Markenstrate-
gie und erweitert das klassi-
sche Nutzenversprechen,
indem eine nachhaltige, ge-
meinsame Denk- und Arbeits-
weise in der gesamten Organi-
sation etabliert wird. OThinkroni-
zing® steht fYr die Synchronisie-
rung verschiedener Perspekti-
ven und die Verankerung dieser
Denkweise im Unternehmen.

Value Proposition Thinkronizing

Bei Fein wird die Methode aus drei zentra-
len Perspektiven angewendet: aus Sicht
der Kunden, aus Marktsicht und aus Sicht
des Unternehmens und der Marke.

¥ Kundenperspektive:!Durch Analyse
der Zielgruppen entlang ihrer gesam-
ten Kundenreise (Customer Journey)
identifiziert Fein die BedYrfnisse und
Herausforderungen der Kunden und
entwickelt Produkte, die exakt auf
ihre Erwartungen und Anforderungen
zugeschnitten sind.

¥ Marktperspektive:" Mit dieser Per-
spektive betrachtet Fein Trends und
ms3gliche Vorteile von Wettbewerbern,
um Marktchancen und Differenzie-
rungsmsglichkeiten zu erkennen und
die eigene Position im Markt konti-
nuierlich zu stSrken.

¥ Marken- und Unternehmensperspek-
tive:"Fein berYcksichtigt bei der Value
Proposition Entwicklung sowohl die
Markenpositionierung als auch die Un-

Bild: C. & E. Fein GmbH & Co. KG



ternehmensstrategie. Dadurch verbin-
den alle Angebote den Kundennutzen
optimal mit den eigenen Starken.

Nach der Analyse dieser Perspektiven
werden die wichtigsten Erkenntnisse zu-
sammengetragen und mit stichhaltigen
Begriindungen (Reasons-to-Believe) un-
termauert. Der resultierende Nutzen
wird in einem Value Proposition State-
ment zusammengefasst.

Pilotprojekte zum Start

Die Einfihrung der Methode erfolgte
schrittweise, begleitet von Pilotprojekten
und der Unterstutzung durch Blackeight.
Ein zentrales Projekt im Bereich ‘Oberfla-
chenbearbeitung Metall’ half etwa, die Me-
thode zu erproben und das Team mit den
neuen Prozessen vertraut zu machen. Mit
den bereitgestellten Tools und Vorlagen
wurden erste Nutzen- und Wertverspre-
chen entwickelt und in den Produktent-
wicklungsprozess integriert.

PRODUKTENTWICKLUNG | PRODUCT LIFECYCLE MANAGEMENT IIIENEGE

Im Anschluss an das Pilotprojekt
wurde das Kernteam geschult, um ei-
genstandig weitere Teams trainieren
und die Methode in anderen Bereichen
umzusetzen zu konnen. Eine beson-
dere Herausforderung bestand darin,
Abteilungsgrenzen zu dberwinden und
eine einheitliche Vorgehensweise zu
etablieren. Die anfangliche Skepsis vie-
ler Entwickler und Tester konnte durch
die Verankerung der neuen Ansatze in
den Dokumenten und Prozessen ent-
kraftet werden. Die Beschreibung der
Zielgruppen als Personas mit typi-
schen Nutzerprofilen und die systema-
tische Analyse der Konkurrenz schufen
ein gemeinsames Verstandnis und for-
derten die Innovationsfahigkeit.

Kontinuierliche
Weiterentwicklung

Von der Bedarfsdefinition tber die Pro-
duktentwicklung bis hin zur Kommuni-
kation — heute kennen die Mitarbeiten-

den von Fein die Wert- und Nutzenver-
sprechen der Produkte und wenden sie
bereichsibergreifend an. ,Die Entwick-
lung der Value Propositions hat uns ge-
holfen, unsere interne Argumentation
zu scharfen, so dass die Mitarbeiten-
den klare Entscheidungen treffen kon-
nen. So wurden Investitionen maglich,
um den Innovationsstau, den wir hat-
ten, komplett aufzuldsen. Jedes Jahr
steigern wir unsere Innovationsquote
weiter. Wir haben bereits viele Innova-
tionen erfolgreich auf den Markt ge-
bracht und viele weitere Produkte sind
noch in unserer Entwicklungspipeline
und werden bald eingefiihrt’, sagt Se-
bastian Schnaitmann, Chief Innovation
Officer bei Fein. [ |

Daniel Hopfner,
Senior Brand Consultant bei Blackeight
www.blackeight.com

C. & E. Fein GmbH & Co. KG
www.fein.de
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