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Durch die Fülle des Angebots auf dem Markt sind 
viele Produkte und Dienstleistungen heute nahezu 
austauschbar – für die Kunden ist dann häufig nur 
der Preis das überzeugende Argument. Das Er-
folgsrezept in Krisenzeiten ist Positionierung und 
Differenzierung. Das heißt, Unternehmen, Produkte 
und Dienstleistungen müssen als unverwechsel-
bare Marken wahrgenommen und der Kunden-
nutzen ebenfalls klar kommuniziert werden. Denn: 

Was hilft es, gut zu sein, wenn andere sich besser 
verkaufen? Um auf dem Markt bestehen zu kön-
nen, ist es wichtig, die Alleinstellungsmerkmale der 
eigenen Produkte oder Dienstleistungen klar dar-
zustellen. Diese Alleinstellungsmerkmale können 
beispielsweise sein:

•	Einzigartige Produktqualität
•	Herausragender Service
•	Unverwechselbare Werbung und
	 Kommunikation
• Ansprechendes Produktdesign und
	 Produktpräsentation etc.

Vor allem das Verpackungsdesign spielt im Marke-
ting eine wesentliche Rolle für den erfolgreichen 
Verkauf und Absatz von Konsumgütern. Der Ver-
packung kommt nicht nur eine Erklärungsfunktion 
zu, sondern auch die optische Anziehungswirkung 
und damit die emotionale Ansprache von poten-
ziellen KundInnen. 

Die Verpackung eines Produkts ist einer der wich-
tigsten Bestandteile beim Aufbau und der Führung 
einer Marke. Sowohl die Form als auch das Mate-
rial der Verpackung müssen zum Produkt passend 
ausgewählt werden.
So sollten Premium-Produkte in hochwertigen, Con-
venience-Produkte in praktischen Verpackungen 
präsentiert werden.
Natürlich dürfen beim Markenaufbau und bei der 
Führung einer Marke auch die Trends auf dem Markt 
nicht außer Acht gelassen werden. Produkte und de-
ren Verpackungen sollten dem Zeitgeist angepasst 
werden – dabei darf aber der Wiedererkennungs-
wert nicht verloren gehen, um Irritationen bei den 
VerbraucherInnen zu vermeiden und deren Vertrauen 
nicht zu verlieren. Nur so können auf dem Markt 
langfristige Erfolge erzielt werden.

Nähere Informationen: 
www.como.at

Mit der richtigen Marketing-Strategie zum Markterfolg
Der Wettbewerb zwischen den Unternehmern hat sich durch die Krise noch verschärft. Gerade in 
wirtschaftlich schwierigen Zeiten ist es umso wichtiger, sich auf dem Markt – insbesondere durch 
die Verpackung – klar zu positionieren und sich vom Mitbewerb zu differenzieren, um nachhaltige 
Erfolge zu erzielen.
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Im Wettbewerb ist die rasche und effiziente Ent-
wicklung von hochfunktionellen Bauteilen notwen-
dig. Dafür wurde der Produktentwicklungsprozess 
(PEP) für Thermoformer neu strukturiert. Eine sys-
tematische Vorgangsweise, der sogenannte „Stage-
Gate-Prozess“ ersetzt den vielfach üblichen „Trial 
& Error-Ansatz“:
•	Der Entwicklungsprozess verläuft in vier Stufen 
•	Die Aufgaben werden seriell erledigt
•	Moderne Simulationswerkzeuge und Support
	 Tools unterstützen dabei 
•	Das Frontloading wird bereits in der
	 Planungsphase eingesetzt
Die technologiegerechte Ablaufstruktur zwischen 
Original Equipment Manufacturer (OEM) als Kunden 
und Klein- und Mittelbetrieben (KMU) als Zulieferan-
ten ermöglicht so die Entwicklung von fundierten 
Partnerschaften. In der Planungsphase wird ge-
meinsam das Pflichtenheft für den PEP entwickelt. 
Zielführend ist es, notwendige Entscheidungen für 

ein Projekt bereits an den Entwicklungsbeginn zu 
verlagern. Dies wird durch das Frontloading er-
reicht. Um mögliche Unsicherheiten zu reduzieren, 
kann der Einsatz von Simulationen hilfreich sein. 
Realistische Materialdaten bilden dabei die Basis. 
Der Johannes Kepler Universität Linz (JKU) gelang 
es, eine Apparatur zur Erfassung dieser Daten 
zu entwickeln. Die Einzelabschnitte, sogenannte 
„Stages“, beinhalten eine Reihe von Aktivitäten 
und Fragestellungen, die jeweils von den Teams be-
arbeitet werden. Als „Gates“ sind die erforderlichen 
Entscheidungspunkte vor dem nächsten, nachfol-
genden Entwicklungsabschnitt bezeichnet. 
Die Bauteilentwicklung in der zweiten Phase fixiert 
das Herstellverfahren und Produktdesign. Darauf 
folgt die Werkzeugentwicklung. Die Überführung in 
die Serienproduktion bildet dann das Ziel der letzten 
Phase. Der PEP bildet die Basis für eine gleichbe-
rechtigte und partnerschaftliche Zusammenarbeit 
zwischen KMU und OEM. Die optimierte Vorge-

hensweise verhindert Nacharbeitsschleifen sowie 
reduziert sukzessive Unsicherheiten. Komplexe 
Kunststoff-Bauteile sind somit signifikant günstiger 
und schneller in ihrer Herstellung. Die innovative 
und maßgeschneiderte Produktentwicklung funk-
tioniert nur in einem kompetenten Netzwerk von 
allen Partnern. 
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PEP-Therm: Innovative und maßgeschneiderte Produkt-
entwicklung für komplexe Thermoform-Bauteile
Der Markt für Thermoform-Bauteile wächst in Österreich mit 8 bis 10 Prozent pro Jahr über dem 
Branchendurchschnitt. Eine große Chance für Thermoform-Unternehmen bietet darüber hinaus der 
allgemeine Trend zu kleineren Stückzahlen und großflächigen, komplexen Bauteilen mit hoher 
Funktionsintegration. 
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