Technik & Innovation

Produktentwicklung

Angebote im Paket

Im Zuge der Entwicklung von Breitbandprodukten sollten Kommunen den
Wettbewerb analysieren und die jeweiligen Zielgruppen am Markt identifizieren.
Aufmerksamkeit verlangt auch die Auswahl einer Vertriebsldsung, die alle
Prozesse rund um den Kundenkontakt integriert und abbildet.

er flichendeckende Glasfaseraus-

bau ist beschlossene Sache in

Deutschland. Gerade fiir Kommu-
nen stellt sich die Frage, wie und mit wel-
chen Produkten ein Breitbandnetz wirt-
schaftlich betrieben werden kann. Fiir die
Produktentwicklung sind die beiden Fak-
toren Kunden und Wettbewerb von ent-
scheidender Bedeutung.

Bei der Analyse der Wettbewerbssitua-
tion sollte man die geplanten Ausbauge-
biete einzeln betrachten, denn auch die
kiinftigen Marktbegleiter bieten in unter-
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schiedlichen Gebieten unterschiedliche
Produkte zu unterschiedlichen Preisen an.
Auch die Zusammensetzung und Verfiig-
barkeit von Internet-, Telefonie- oder
TV-Produkten ist nicht iiberall dieselbe.
Diese Untersuchung liefert erste Hin-
weise fiir die Ausgestaltung des Produkt-
portfolios und fiir die Preisgestaltung. Da-
bei liegt der Fokus auf der Down- und
Upload-Geschwindigkeit und den monat-
lichen Kosten. In Clustern mit erhohter
Konkurrenz kénnen Angebotsliicken aus-
genutzt werden. Bieten die Wettbewerber
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etwa nur punktuell hohe Bandbreiten an
oder sehen gar eine Mindestanschluss-
quote fiir den Ausbau ihrer Netze vor,
kann eine flichendeckende Glasfaserstra-
tegie gekoppelt mit attraktiven Business-
paketen die richtige Antwort sein.

Basis fiir ein Produktportfolio ist stets
ein Internetpaket, das gebiindelt mit Basis-
telefonie um Zusatzdienste und/oder
IP-TV-Angebote erweitert werden kann.
Dieses Angebot sollte mdglichst genau an

den Erwartungen der Kundengruppen aus-

gerichtet werden. Dazu ist es sinnvoll, den
Bedarf abzufragen. Da detaillierte Kunden-
befragungen aufwendig sind, ist am An-
fang der Produktentwicklung in den meis-
ten Féllen ein Blick auf die Bevilkerungs-
struktur in einem Cluster zu empfehlen.
Allgemeine soziodemografische Infor-
mationen wie die Altersstruktur sind aller-
dings kaum fiir die Entwicklung eines
spezifischen Produktangebots verwend-
bar. Hier helfen andere Aspekte weiter.
Ganz zentral ist die Verteilung von Haus-
halten und Gewerbe. Gerade bei der Ziel-

gruppe der Unternehmen lassen sich auch
hochpreisige Produkte platzieren. Das gilt
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fiir den Bandbreitenbedarf, der mit der zunehmenden Ver-
breitung von 5G weiter zunehmen wird - Stichwort Industrie
4.0. Kommerzielle Nutzer legen auch zunehmend Wert auf
Features wie symmetrische Anschliisse oder redundante Netz-
anschliisse fiir mehr Ausfallsicherheit.

Bei der Zielgruppe der Haushalte lohnt es sich zu betrach-
ten, wie die Bevolkerung zusammengesetzt ist. Bei einem
hohen Anteil beispielsweise tiirkisch- oder russischsprachiger
Haushalte ist es wahrscheinlich, dass sich diese Zielgruppen
fiir TV-Pakete mit internationalen Sendern begeistern lassen.
Wohnen viele Studenten im Cluster, ist das Angebot eines
entsprechenden Tarifs sinnvoll. Umgekehrt ist es denkbar, in
Gebieten mit einer iiberdurchschnittlichen Einkommensstruk-
tur Bundles anzubieten, die sich in Leistungsmerkmalen und
Preis von dem normalen Portfolio abheben.

FRUHES GESPRACH MIT DEN VORLIEFERANTEN IST WICHTIG

Die Potenzialanalyse miindet in die Entwicklung von Produkt-
und Preisstrategien sowie Produktmerkmalen. Dabei miissen
die Erl6s- und Kostenplaner eng zusammenarbeiten. Nach
den ersten Produkt- und Preisdefinitionen werden diese gegen
den Business Case abgeglichen und optimiert. Wichtig ist
dabei, sich rechtzeitig mit den Vorlieferanten in Verbindung
zu setzen, um die Charakteristika der Produkte und Preise
abzustimmen und in eine Feinplanung zu iiberfiihren. Denn
auch hier ist mit unterschiedlichen Angeboten zu rechnen.
Erst dann steht die Marketingplanung an.

Vielfach unterschatzt wird die systemtechnische Umset-
zung der Breitbandprodukte, vor allem die integrierte Ab-
bildung der Prozesse. Denn Breitbandprodukte lassen sich
kaum tiber ein herkdmmliches Customer Relationship Ma-
nagement-System (CRM) vertreiben, das keine Funktionen
fiir die spezifische Vertragsgestaltung, die Abbildung der netz-
technischen Aspekte oder die Provisionierung von Breitband-
kunden mitbringt. Zwar bieten einzelne Dienste entspre-
chende Losungen an, die aber meist nur den jeweiligen Teil-
prozess unterstiitzen und wenig integrationsfahig sind.

Hier sollte man sich friihzeitig mit Losungen auseinander-
setzen, die den kompletten Prozess vom Online-Vertriebs-
portal bis hin zu den Abldufen im Backoffice abbilden. Offene
Systeme konnen auch dabei unterstiitzen, Alleinstellungs-
merkmale gegentiber den klassischen Telekommunikations-
anbietern zu entwickeln, beispielsweise in der Biindelung mit
weiteren, nicht breitbandgebundenen Produkten. Hier kon-
nen Kommunen punkten und in Zusammenarbeit mit ihren
Stadtwerken Produktpakete schniiren, die der Wettbewerb
kaum kopieren kann. Stefanie Baum
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NRW.BANK.Ideenwettbewerb 2019-2020

60.000 Euro fiir die besten kommunalen Ideen

Jetzt anmelden!
www.nrwbank.de/ideenwettbewerb

| ,,Wir“lérh'en jetzt fur die

digitale Zukunft. Und das
- soll Schule machen.”

Fordern, was NRW bewegt.

Manfred vom Sondern, Chief Digital Officer von
Gelsenkirchen, macht seine Heimatstadt zur
digitalen Vorzeigekommune. Dazu gehdren
modern ausgestattete Schulen und Klassenzimmer
mit interaktiven Whiteboards. Maglich gemacht
mit dem Programm NRW.BANK.Gute Schule 2020.

Die ganze Geschichte unter:
nrwbank.de/gelsenkirchen
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