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Geplant produzieren

Erfolgreiche Entwicklung und Vermarktung von Eigenprodukten

=W

Eigenprodukte sind fiir Werk-
statten ein interessanter Weg,
um wirtschaftlich aktiv zu sein
und attraktive Angebote zur
Teilhabe am Arbeitsleben zu
machen. Bevor man sich fiir
die Herstellung von Eigenpro-
dukten entscheidet, sollte man
genug Zeit in die Planung und
Etablierung von Prozessen ste-
cken, damit dieser Schritt zum
nachhaltigen Erfolg fiihrt.

Eigenprodukte

46

Warum Eigenprodukte?

Am Anfang steht die Frage: Warum Ei-

genprodukte? Grundsatzlich bieten sie

viele Chancen: Durch sie konnen zusitz-
liche Beschaftigungsmoglichkeiten ge-

schaffen werden. Die Abhédngigkeit von
Auftrdgen aus der Industrie ldsst sich
moglicherweise verringern. Gleichzeitig

erhbhen Eigenprodukte die Attraktivi-

tdt der Werkstatt als Arbeitsplatz fiir
Menschen mit Behinderungen, indem
vielfdltige Arbeits- und Tatigkeitsfelder

geboten werden kdnnen. Und Eigenpro-

dukte konnen fiir ein positives Image
und Profil in der Offentlichkeit sorgen.

Gemeinsam an einem Strang
ziehen

Neben Motivation benétigt man den
gemeinsamen Willen und den Riickhalt
aller Beteiligten in der Werkstatt. Dazu

gehoren Geschaftsfithrung, Werkstatt-
leitung, Mitarbeiter und Beschéftigte.
Entscheidend ist, dass die fiir die Ent-
wicklung und Vermarktung notwendi-
gen personellen und finanziellen Res-

sourcen zur Verfiigung gestellt werden.
Zusatzlich sind Kompetenzen in den Be-
reichen Design, Fertigung und Vermark-
tung auszubauen oder einzukaufen.

Um dauerhaft mit Eigenprodukten
Arbeitspldtze schaffen zu kénnen, muss
man langfristig denken und handeln.
Erfolg stellt sich nicht iiber Nacht ein,
sondern ist das Ergebnis zielgerichteten
Denkens und Handelns und einer gewis-
sen Beharrlichkeit.

Kenne den Markt und den Kunden

Zundchst sollte man die potenziellen
Kunden Kklar beschreiben. Nur so kann
das Produkt moglichst passend auf die
Bediirfnisse der Zielgruppe zugeschnit-
ten werden und dem Kunden den kauf-
entscheidenden Nutzen stiften. Dazu ist
zu beschreiben, in welchem Umfeld sich
die Kunden bewegen (6kologisch- und
sozialorientiert, qualitdts- und wertori-
entiert oder design- und trendorientiert),
wie und wann die Kunden kaufen und
welchen Preis sie bereit sind zu zahlen.
Bei der Betrachtung der Zielmarkte
miissen Fragen nach der Marktgrofle,
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nach Absatz- und Umsatzpotenzial,
nach relevanten Wettbewerbern und
dem Marktausblick (gesittigt oder
wachsend) beantwortet werden.

Trends und Markte

Neben Farbe, Form, Material und Design
gibt es iibergeordnete Trends. So etwa
den ,ethischen Konsum® (Stichworte:
,,Bio* und ,,Fair Trade“). Die Otto-Group!
definiert ,,ethischen Konsum* so:

Einen solchen Trend kénnen Werk-
statten nutzen. Sie bieten menschen-
wiirdige Arbeitspldtze in der Region
und setzen auf Werte wie fairen Handel
und eine umweltfreundliche Herstel-
lung.

Alleinstellungsmerkmale
Bei der Produktentwicklung kann man

entweder ein Produkt entwickeln, das
es auf dem Markt so noch nicht gibt.

Bei der Vielfalt der Produkte diirfte dies
allerdings schwerfallen. Oder man ver-
sucht, Ansatze der Wettbewerber in ein
eigenes Produkt zu integrieren und wei-
terzuentwickeln. Die Produkte des Wett-
bewerbers sollten dabei nicht imitiert
werden. Vor allem miissen Schutzrechte
wie zum Beispiel ein Gebrauchsmuster-
schutz beachtet werden.

Mit der Schaffung eines Alleinstel-
lungsmerkmals mit zusdtzlichem, be-
sonderem Kundennutzen grenzt man
sich deutlich von Wettbewerbern ab und
verschafft dem Produkt einen Marktvor-
teil. Ein Alleinstellungsmerkmal muss

e auf menschenwiirdige Arbeitsbedin-
gungen achten

e Produkte kaufen, die umweltfreund-
lich hergestellt werden

e Produkte aus fairem Handel kaufen

e Produkte kaufen, die aus regionaler
Erzeugung kommen

e weniger, aber dafiir ausgewahlter
und bewusster einkaufen

1 Quelle: ,,Guter Kunde, boser Kunde®, Magazin
,Der Spiegel“; Ausgabe 6/2015; ,S. 62-71
Vergleiche hierzu auch: 4. Studie zum ethischen
Konsum; Konsumethik zwischen persénlichem
Vorteil und sozialer Verantwortung Otto Group
Trendstudie 2013

fiir die Kunden bedeutsam, relevant und
wahrnehmbar sein.

Ideen sammeln und umsetzen

Vor der Entstehung eines Produktes
steht die Sammlung von Ideen. Dazu
kann man sich externer Quellen wie
Messen oder des Internets bedienen,
aber auch interne Quellen wie Mitar-
beiter, Beschiftigte und Eltern einbin-
den. Anschlielend erfolgt die grobe
kalkulatorische Beurteilung, ob sich die
Produktideen wirtschaftlich positiv dar-
stellen lassen. Danach wird die Idee aus-
gewdhlt, die man weiterverfolgen will.
In der Neuproduktentwicklung sind
zwei Arten von Fehlentscheidungen
moglich: Einerseits konnen erfolgver-
sprechende Ideen zu frith abgebrochen
werden, andererseits kénnen (spatere)
Flops zu lange weiterverfolgt werden.

Von der Idee zum Entwurf

Hier kann man entweder auf Mitarbeiter
mit Erfahrung in der Produktgestaltung
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Mobilitat heif3t Teilhabe

Fiir viele Menschen mit Handicap sind Wegstrecken oft eine Herausforderung.

»Kompetent mobil“ ist ein Programm, mit dem die individuelle
Mobilitatskompetenz von Menschen mit unterschiedlichen
Behinderungen ermittelt werden kann.

Das Ergebnis: individuelle Trainingspldne
entsprechend den Wiinschen und Moglichkeiten
des jeweiligen Menschen. Wie das geht,

lernen Fachkrafte in Seminaren der BGW.

Mehr erfahren:
www.bgw-online.de/komo-werk
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zuriickgreifen oder auf externe Pro-
duktdesigner. Ein wichtiger Aspekt der
Entwicklung sollte von Anfang an sein,
dass ein moglichst grofier Teil der Ferti-
gung durch Werkstattbeschaftigte erfol-
gen kann. Sollte ein Entwurf diesen As-
pekt nicht ausreichend beriicksichtigen,
sollte er {iberarbeitet werden.

Wichtig ist es, friihzeitig alle betroffe-
nen Abteilungen am Prozess zu beteiligen.

Wenn man nicht auf bestehendes
Know-how zuriickgreifen kann, muss die-
ses erworben oder eingekauft werden. So
konnte fiir bestimmte Fertigungsschritte
beziehungsweise  Produktbestandteile
Know-how bei anderen Lieferanten oder
Werkstdtten erworben oder eine Koope-
ration mit diesen eingegangen werden.

Die Fertigung sollte in Teilschritte
unterteilt werden, die von Werkstattbe-
schéaftigten bearbeitet werden kénnen.
Auch ist zu kldren, ob die bendtigten
Vorrichtungen und Maschinen zur Verfii-
gung stehen. Wenn nicht, sind die Kosten
fiir Neuanschaffungen kalkulatorisch zu
beriicksichtigen. Zudem ist zu Kkldren,
welche Materialien bendtigt werden, wo
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sie zu beschaffen sind und zu welchen
Konditionen sie bezogen werden kénnen.

Je nach angepeiltem Markt oder Kun-
den ist zu kldren, ob die voraussichtlich
nachgefragten Mengen mit den existie-
renden Kapazititen produziert werden
koénnen. Es ist ein grofler Unterschied,
ob man ein Produkt entwickelt, um es
auf dem eigenen Weihnachtsmarkt zu
verkaufen, oder ob man eine langfristige
Liefervereinbarung mit einem Versand-
handel eingehen will. Zudem ist zu {iber-
legen, wie die Lieferfahigkeit fiir die Pro-
dukte sichergestellt werden kann. Hier ist
eine langfristige Produktionsplanung auf
Basis einer Abnahmeprognose des Kun-
den hilfreich.

Erfahrungsgemaf bendtigt die Umset-
zung eines Prototyps in ein fertiges Pro-
dukt eine gewisse Anlaufzeit. Diese sollte
in der Planung beriicksichtigt werden.

Prazise kalkulieren

Welches Kalkulationsverfahren ausge-
wahlt wird, ob Teilkosten oder Vollkos-

ten, hdngt von den Voraussetzungen

der Werkstatt ab. Es sollte auf jeden Fall
schon bei der Umsetzung der Produkt-
idee in einem Prototyp zum Einsatz kom-
men. Grundsitzlich empfiehlt es sich,
das gewahlte Kalkulationsverfahren im-
mer in der gleichen Struktur darzustellen.
So kann eine Vergleichbarkeit zwischen
verschiedenen Produkten hergestellt
werden.

In der Kalkulation gibt es zwei Ansét-
ze, wie mit den Fertigungspersonalkos-
ten der Fachkrafte umzugehen ist. Ent-
weder kann man diese mit einbeziehen
oder man ldsst sie weg, da sie durch den
Pflegesatz bereits abgedeckt sind. Grund-
sdtzlich empfiehlt es sich, die Fertigungs-
personalkosten mit einzukalkulieren.
Denn diese werden durch die Fertigung
des Produkts verursacht und somit soll-
ten sich diese im Produktpreis widerspie-
geln.

Man sollte den Arbeitsaufwand der
Fachkrafte und der Beschéftigten separat
erfassen. Dadurch kann der Arbeitsanteil
der Beschiftigten am Produkt deutlich
gemacht und die Entscheidung unter-
stlitzen werden, ob ein Produkt fiir eine
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Werkstatt geeignet ist oder nicht. Ein Pro-
dukt, das zu 8o Prozent von Fachkréaften
gefertigt wird, ware nicht sinnvoll.

Fiir die Festlegung des Preises gibt es
zwei Grundlagen: die Kalkulation und
die am Markt zu erzielenden Preise. Das
kann der Preis sein, den Kunden bereit
sind zu zahlen oder das Preisniveau, das
Mitbewerber vorgeben. Soll das Produkt
iiber Handler vertrieben werden, ist eine
entsprechende Marge einzukalkulieren.

Die Uberlegungen zum Preis sollten in
einem frithen Stadium der Produktent-
wicklung erfolgen. Falls der zu erzielende
Preis nicht den abzudeckenden Kosten
entspricht, sollte die Produktentwick-
lung und -fertigung optimiert werden.
Im schlimmsten Fall miisste man die Ent-
scheidung, das Produkt zu fertigen, noch-
mals {iberdenken.

Aktive Vermarktungsstrategie

Ein gutes Produkt nutzt wenig, wenn es
keine Kaufer findet. Um Kaufer zu finden,
miissen die Markte aktiv bearbeitet wer-
den. Entsprechend ist eine Vertriebsstra-

tegie zu entwickeln, in der die Ziele und
die Mafinahmen zu deren Erreichung
festgelegt sind.

Die Kernbotschaft der Vertriebsstra-
tegie basiert auf dem Nutzen, den das
Produkt fiir den Kunden stiftet. Will man
etwa den Trend des ethischen Konsums
aufgreifen und entsprechende Produkte
anbieten, muss man die ,,Geschichte des
Produkts“ kommunizieren: aus 6kologi-
schen Materialien, in der Region, unter
fairen Bedingungen von Menschen mit
Behinderungen hergestellt. Die ,,Ge-
schichte des Produkts“ sollte mdglichst
eng mit der Produktgestaltung verzahnt
und in die Gestaltung mit ,,eingebacken®
werden. Das Produkt muss einen ver-
gleichbaren Nutzen wie ein &dhnliches
Produkt stiften. Nur wenn fiir die Kunden
die Kosten-Nutzen-Relation stimmt, wer-
den sie das Produkt kaufen.

Die Umsetzung der Vertriebsstrategie
sollte von einem effektiven Vertriebscon-
trolling begleitet werden. So ist man je-
derzeit iiber aktuelle Entwicklungen im
Bilde und kann bei Abweichungen vom
Ziel Gegenmafinahmen einleiten. Grund-

sdtzlich sollte gekladrt sein, durch wen die-
se Aufgabe bewiltigt werden soll. Gibt es
geeignete Mitarbeiter? Existiert eine Ver-
triebsabteilung, der diese Aufgabe iiber-
tragen werden kann? Ein klassischer Au-
Bendienstler empfiehlt sich meist nicht.
Stattdessen kann die Selbstvermarktung
iiber den eigenen Laden (stationdr und
online), iiber andere Werkstattliden und/
oder {iber Basare gelingen. Allerdings
sind die Absatzmengen hier eher gering.
Daneben gibt es die Moglichkeit, Pro-
dukte {iber groBere Wiederverkéufer (Ein-
zel- und Grofthindler) zu vertreiben. Dies
bietet den Vorteil eines hohen Distribu-
tionsgrads durch bestehende Vertriebs-
netze, geringe Vertriebskosten und eine
einfachere Logistik. Fiir den Vertrieb iiber
Wiederverkaufer sprechen deren speziel-
les Absatz-Know-how und deren beste-
hende Geschéftsbeziehungen. o

MICHAEL KATTWINKEL
Kattwinkel-Beratung
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Mobilitat heif3t Teilhabe

Fiir viele Menschen mit Handicap sind Wegstrecken oft eine Herausforderung.

»Kompetent mobil“ ist ein Programm, mit dem die individuelle Mobilitatskompetenz von
Menschen mit unterschiedlichen Behinderungen ermittelt werden kann.

Das Ergebnis: individuelle Trainingspldne entsprechend den Wiinschen und Méglichkeiten
des jeweiligen Menschen. Wie das geht, lernen Fachkrafte in Seminaren der BGW.
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www.bgw-online.de/komo-werk
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