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Meine Beruhrungspunkte zur Produktentwicklung
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Welche relevanten Aspekte werden wahrend
einer Produktentwicklung oft vernachlassigt?

Quellen:

« Feedback aus SAQ Qualicon DfSS Kursteilnehmerkreis m
« Anfrage bei der kunstlichen Intelligenz OpenAl «ChatGPT»
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Welche relevanten Aspekte werden wahrend
einer Produktentwicklung oft vernachlassigt?

Ergebnis der Analyse: @ &

Kundenfokus

« Kundensegment unklar «Wer ist mein Kunde»

« Kunden werden nicht oder zu spat in der Produktentwicklung integriert
« Relevante Kundenbedurfnisse werden nicht gentgend berUcksichtigt

Wissen um die Konkurrenz / Wettbewerber
« Starken und Schwaéachen der Konkurrenten / Wettbewerber unklar
« Alleinstellungsmerkmal (Unique Selling Proposition USP) nicht gegeben

Produktanforderungen / technische Machbarkeit

« Produktanforderungen sind unspezifisch, oder widersprechen sich gegenseitig

« Relevanz der jeweiligen Produktanforderungen auf den Kundennutzen unklar

« Technische Machbarkeit zur Erfullung der Produktanforderungen wird zu spat bertcksichtig

Wirtschaftlichkeit
« Fokus liegt auf der «Technischen Machbarkeit» und Betrachtung der «Wirtschaftlichkeit des Produktes» geht unter
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Beispiele von gescheiterten Produktentwicklungen

Aroma auf den Markt zu bringen. Das Produkt scheiterte aufgr
Geschmack und mangelndem Interesse der Verbraucher.
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Die «10er Fehlerkostenregel»

Die «10er Fehlerkostenregel» besagt, dass es im
Allgemeinen zehnmal teurer ist, einen Fehler in
spateren Phasen eines Projekts zu korrigieren als in
frihen Phasen.

Wichtige Erkenntnis:
Es ist kosteneffektiver, ausreichend Zeit und

Ressourcen in die Produktentwicklung zu investieren,

als die Kosten fur die spatere Fehlerbehebung zu
tragen.
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Vorstellung der Methode «Quality Fuction
Deployment» im Rahmen der Produktentwicklung

Ziel der Methode:

House of Quality

1.
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Produkt-
anforderungen | «— N M <
— (spezifisch) 2 2 2 2
o 2 2 2 2
) () 0] 0] ()
= ° ° ° °
o o o o o
c Y= Y= Y= Y=
2 Kunden S S S S
- -+ + + -+
g anforderungen %‘, é é é Wettbewerbsvergleich (1-5)
ifi o o o o
i (unspezifisch) 2 2 = 2 1 2 3 4 5
10 Anforderung 1
8 Anforderung 2
7 Anforderung 3
5 Anforderung 4
Total (Abs.)
Total (Relative %)
Technische Machbarkeit
/ Schwierigkeit (1-10)

Die Kundenanforderung steht im Zentrum der
gesamten Produktentwicklung

Wissen um die Konkurrenz / Wettbewerber

Set von spezifischen Produktanforderungen
welche die Kundenanforderungen erfullen

Wissen um die Relevanz der jeweiligen
Produktanforderung auf den Kundennutzen

Fruhzeitiges erkennen von Widerspruchen unter
den jeweiligen Produktanforderungen

BerUcksichtigung der technischen
Machbarkeit/Schwierigkeit

Durch die «House of Quality» Methode, erhalt das Unternehmen relevante
Informationen auf einen Blick, die helfen um ein erfolgreiches Produkt zu
entwickeln, welches den Kundenanforderungen entspricht.



Schritt 1 «kKundenanforderungen»

Bevor man mit der Erhebung von Kundenanforderungen beginnt, sollte vorab mittels eines «Stakeholder
Analyse» geklart werden, welche Kunden zu den relevanten Interessengruppen fur das zu entwickelnde Produkt
gehoren.

Interessengruppen: Viel Einfluss
c
() A
Intern o o) r——————=——"=—-==——=———_——_— -
 Management == I Behorden VoB* Kunden 1
- Mitarbeiter / Funktion c 2 » I I
 Interne Vorgaben (VOB*) < & ! _ _ I
. ¥ Funktion Einkauf Sponsor I
Exf"é;'n 8 e e e
c R .
« Kapitalgeber / Sponsor = Ablehnung < » Zustimmung
*  Kunden Funktion Marketing
» Lieferanten Konkurrenz A
» Konkurrenz Lieferanten
: Behorden / Gesetze (VOB*) Konkurrenz B CUnktion R&D

Wenig Einfluss

m SAQIUALICON *VOB: Voice of Business -> Anforderungen ohne Kompromisse z.B. Gesetze und interne Vorgaben



Schritt 1 «kKundenanforderungen»

Nachdem die relevanten Interessengruppen fur das Produkt geklart sind, werden die Anforderungen und deren
Gewichtung aus Sicht der Interessensgruppen an ein neues Produkt eruiert.

Gangige Techniken:

« Fragebogentechnik
* Interviews
 Fokusgruppen

Wichtig: Die Anforderungen der «VoB» wie Gesetze, interne & externe Vorgaben mussen bei jedem
Entwicklungsprojekt zwingend bekannt sein, da ein Nichteinhalten einer dieser Anforderung das gesamte Projekt
gefahrdet.
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Schritt 1 «kKundenanforderungen»

Bei der Befragung kommen sehr schnell viele ahnliche Kundenanforderungen zusammen welche zur
Ubersichtlichkeit mittels eines «Affinitat Diagramm>» gruppiert werden sollten.

Liste aller Jede Gruppe erhalt eine
Anforderungen Ubergeordnete Anforderung

Ubergeordnete Anforderung pro

Grup ,, _‘v_

0 e @
» O e :
©

Anforderungen werden

nach Ahnlichkeit gruppiert
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Schritt 1 «kKundenanforderungen»

Die Ubergeordneten Anforderungen pro Gruppe aus dem Affinitat Diagramm mit deren Gewichtung aus Sicht des
Kunden werden als erste Eingabe in das «House of Quality» eingetragen.

Wettbewerbsvergleich (1-5)

T 121312 ]s Kosten / Preis

- Produkt- i i
Ubergeordnete ?:;Ogi?m%gen < e = |y Typische Anforderungsbereiche
. spezirisc c c c c . .
Anforderung je 503 (3 |3 Leistung / Technik
Gruppe £ 15 |5 |5 Sicherheit / Datenschutz
BN
T T [ [

=

| ebensdauer / Zeit

Gewichtung jeder
Anforderung*

Nachhaltigkeit

Total (Abs.) Asthetik / Design

Total (Relative %)

Technische Machbarkeit
/ Schwierigkeit (1-10)

*Die Gewichtung (1-10) fur jede Anforderung erfolgt geméss Wichtigkeit, - Wichtigkeit +
von unwichtig (1) bis sehr wichtig (10) aus Sicht des Kunden. 1l213lalslel 7189l 10
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Schritt 2 «kKonkurrenzanalyse»

Ziel der Konkurrenzanalyse ist es sich einen Uberblick zu
machen wie die Konkurrenz/Wettbewerber die jeweiligen
Kundenanforderungen erfullen.

Produkt-
Die Konkurrenzanalyse soll helfen: anforderungen | = | & | ™ | ¥
— (spezifisch) § g’ g’ g’ Konkurrent A
o | . } . | | .
- Potentiale zu erkennen < g |8 |8 |8 | @ KonkurrentB
o o o o o
- _ _ S t € € € ® KonkurrentC
’ E_rltlschetA.nalglyse ob sich eine g % % % % Wettbewerbsvergleich (1-5)
igenentwicklung gegen i g |8 |8 |8 T 131 4Ts
bestehende Konkurrenzprodukte ® o
behaupten kann —
. . . . e
Manchmal ist es besser fruhzeitig ein ( _
Vorhaben zu beenden als am Ende @
auf Produkten zu sitzen, die der Total (Abs.) : : .
Kunde nicht haben méchte. Total (Relative %) Skala von 1bis 5, wobei 1 erfuhit
Tochmisoho Machbarkert die Kundenanforderungen sehr
I reel
/ Schwierigkeit (1-10) schlecht und 5 sehr gut bedeuten.
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Schritt 3 «Technische Produktanforderungen»

Ziel ist es die Kundenanforderungen in spezifische
technische Produktanforderungen zu Ubersetzen.

Produkt-

UnSpeZifiSCh: anforderungen

(spezifisch) @ Konkurrent A

@® Konkurrent B

« Wird gleichgesetzt mit «vage», «nicht prazise», ® KonkurrentC

KInterpretationsspielraum», «zweideutig>» etc. e
(unspezifisch)

Wettbewerbsvergleich (1-5)
. g . . . 1 2 3 4 5
* Aus «unspezifisch» Produktanforderungen lasst sich kein pur— CNE )

gutes Produkt entwickeln. 8 | Anforderung2 o

Anforderung 3 ./ .:\/
5 Anforderung 4 \. \.

Total (Abs.)
Total (Relative %)

S | Gewichtung (1-10)

~

Technische Machbarkeit
/ Schwierigkeit (1-10)

l Anforderung unklar .

Produktanforderungen

Kundenanforderungen
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Schritt 3 «Technische Produktanforderungen»

Unspezifisch vs. spezifische Produktanforderungen:

Technische Messbar / Uberprifbar | Kann die Einhaltung der Anforderung
Produktanforderungen (verifizierbar) am Produkt Uberpruft werden?
Unspezifisch | Muss leise sein Nicht maéglich Nein
Spezifisch Lautstérke < 80 dB bei 120km/h | MIttels eines Ja
el - Lautstarkentests

Viele Projekte scheitern, weil man bei der Erstellung der Produktanforderungen nicht gentugend Zeit investiert
diese spezifisch, messbar zu formulieren, damit die Einhaltung am finalen Produkt Uberpruft werden kann.

@ SACQQUALICON



Schritt 4a «Einfluss der Produktanforderungen auf die

jeweiligen Kundenanforderungen»

In diesem Schritt wird der Einfluss jeder Produktanforderung auf die
Erfullung der jeweiligen Kundenanforderung bewertet.

Einstufung des Einflusses auf die Kundenanforderung:

Leer - Kein Einfluss

1 - Gering
3 - Mittel
9 - Stark

Beispielfrage:

Welchen Einfluss hat die
«Produktanforderung 2» auf die
Erfullung der «Kundenanforderung 2»
-> 9 (Starker Einfluss)

uuuuuuuuuuuuuuuuuuuuuuuuuuuuu

o | N ® | 3 | Gewichtung (1-10)

Produkt-

anforderungen Konku rre nt A
(spezifisch)
® KonkurrentB
® KonkurrentC
Kunden-
anforderungen Wettbewerbsvergleich (1-5)
(unspezifisch) 1 2 3 4 5
(A
./ o
- . e
AN A
Total (Abs.)
Total (Relative %)
Technische Machbarkeit
/ Schwierigkeit (1-10)




Schritt 4b «Relevanz der Produktanforderung»

Nachdem die Bewertung der EinflUsse der Produktanforderungen gemacht wurde,

wird die Rangfolge bestimmt.

Der Wert des Einflusses (1,3.9) der jeweiligen
Produktanforderung wird mit der jeweiligen Gewichtung
(1-10) der jeweiligen Kundenanforderung multipliziert,
anschliessend werden alle Punkte spaltenweise addiert.

Beispiel: Produktanforderung 1
9*10+3*7=117

Zur besseren Darstellung konnen die Werte auch noch
prozentual dargestellt werden.

Im Beispiel sieht man das die Produktanforderung 2 mit
42% den grossten Relevanz auf die Erfullung der
verschiedenen Kundenanforderungen hat.

SAQIUALICON
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Produkt-

Technische Machbarkeit
/ Schwierigkeit (1-10)

_ E‘;;’g;ﬁ?;‘;]gen ‘g, ‘:é',: "é % Konkurrent A
z § |8 |8 |8 @ Konkurrent B
o o j=] o
;;’ . E E E E Konkurrent C
o anforderungen "'_é ;5 'é "'_é Wettbewerbsvergleich (1-5)
- e [ 2 [2 |2 11 23| 4]s
10 Anforderung 1 Q 9 1 ,._,,!
?ﬁ\ 9 1 T~
7 Anforderung 3 3 9 i\ ::
5 Anforderung 4 3 9 \. 3
73 53
7% | 13%




Schritt 5 «kEntdecken von Widerspruchen unter den
Produktanforderungen»

In diesem Schritt wird der Einfluss der jeweiligen

Produktanforderungen gegeneinander bewertet, damit
mogliche Widerspriche / Konflikte identifiziert werden.

Beispiel:

« Anforderung1zu 2 -> positiv

« Anforderung 1zu 4 -> negativ

» Restliche Anforderungen
beeinflussen sich nicht
gegenseitig

Wichtig: Identifizierte Konflikte
zwischen Produktanforderungen
mussen bereinigt werden, bevor
man mit der Produktentwicklung
startet.

@ SACQQUALICON

Produkt-

Bewertung der Wechselwirkung:

+ Merkmale beeinflussen sich positiv
leer Merkmale beeinflussen sich nicht
— Merkmale beeinflussen sich negativ
(Konflikt)

_ E’s“;z;ﬁg:;‘]ge" é, ‘é "g’, ‘é, Konkurrent A
z § |8 |8 |3 @® Konkurrent B
g o E :% :.% E Konkurrent C
f§> anforde_rqngen "'_é é § "'_é Wettbewerbsvergleich (1-5)
2 (unspezifisch) ELQ E nE_) E 1 5 3 2 5
10 Anforderung 1 9 Q 1 ..,_’!
8 Anforderung 2 9 1 ﬁh"‘"‘“--t
7 Anforderung 3 3 9 ‘\ :f
5 Anforderung 4 3 9 \. N

Total (Abs.) M7 177 73 53

Total (Relative %) 28% | 42% | 17% | 13%

Technische Machbarkeit
/ Schwierigkeit (1-10)




Schritt 6 «Technische Machbarkeit / Schwierigkeit»

In diesem Schritt wird die technische Machbarkeit zur Erfallung
der jeweiligen Produktanforderung bewertet.

Bewertung der Schwierigkeit (1-5)

. . . . . -
Dabei wird eine Skala von 1 bis 5 verwendet, wobei
1 bedeutet technisch ,sehr einfach” und 5 fur ot
«extrem schwer» zu realisieren steht. anforderungen | = | o | ™ | < Konkurrent A
- (spezifisch) 2 2 g 2
< s |2 |3 |3 @® Konkurrent B
— o o e o
4 € | € | € | € Konkurrent C
E e g g g ﬁ ttb b leich (1-5)
i ia: 2 anforderungen S S S S Wettbewerbsvergleich (1-5
WIChtlg_' ) ) ug, (unspezifisch) E E 3 E 1 2 3 4 5
« Bereits bei der Planung muss die Herstellung / = = = =t
. . 10 Anforderung 1 Q Q 1 ..,’!
Lieferant miteinbezogen werden. ]
. . . L. 8 Anforderung 2 9 1 —
« Sollte die technische Machbarkeit bei einer — O o
. nforderung 3 3 9 Y
Produktanforderung mit hoher Relevanz als 5 | Anforderung 4 3 o ik
«extrem schwenr» bewertet werden, sollte dies Total (Abs.) 1w |77 | 73 | 53
als Warnsignal gesehen werden. Total (Relative %) 28% | 42% | 7% | 13%
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Was zeit uns das komplette House of Quality

Spezifisch messba

zur Erfdllung der

Produktanforderung

Kundenanforderungen

Gibt es Widerspruche unter
den Produktanforderungen
welche bereinigt werden

Relevante
Kundenanforderungen
und deren Gewichtung
aus Sicht des Kunden.

Relevanz der jeweiligen
Produktanforderung
auf die Erfullung der
Kundenanforderung

SAQIUALICON
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mussen?
re
Wie gut erfullt die
Konkurrenz bereits die
relevanten
+ Kundenanforderungen?
Produkt-
anforderungen | +« o~ 0] < Konkurrent A
— (spezifisch) g’ g g’ g’
S) s |3z |3 |8 @® KonkurrentB
\S\ B T 2 B
e e € | € |€ Konkurrent C
= Kunden- g g S g
’E anforderungen 'é é § 'é Wettbewerbsvergleich (1-5)
3 (unspezifisch) E 6.? n&_’ E 1 2 3 4 5
10 Anforderung 1 9 9 1 ..._’!
8 Anforderung 2 9 1 .
7 Anforderung 3 3 9 ‘\ :/
5 Anforderung 4 3 9 ) N
Total (Abs.) M7 177 73 53
Total (Relative %) 28% | 42% | 17% | 13% Wie wird die technische
VIR Machbarkeit der
echnische Machbarkei ——
/ Schwierigkeit (1-10) e = m— 2 Prodq ktanfo r?e rungen
eingeschatzt?




Herzlichen Dank fur eure Aufmerksamkeit
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