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1 Gegenstand der Studie
1.1 Fokus und Vorstellung MSU Consulting

Unsere 
Philosophie:

Strategie und Umsetzung
als Programm

� Lösungen im Dialog finden

� Schneller das Richtige tun 

� Partnerschaftliche Projektarbeit 
für maßgeschneiderte 
Lösungen

� Professionelles 
Marketing

� Kundenorientierter 
Vertrieb

� Anforderungsgerechte 
Strukturen und 
effiziente Prozesse

Unser Fokus:
Wachsende Wertschöpfung 
und Wirtschaftlichkeit

� Nachhaltiger Markterfolg im 
Visier

� Klare Impulse für Marketing, 
Vertrieb und Organisation 
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Wer ist MSU Consulting?

Wir sind führende 
Spezialisten
für Marketing- und 
Vertriebsberatung

� Gründung 1990

� 80 Mitarbeiter im Bereich Consulting

� Büros in Bad Homburg v.d.H. und Hamburg

� Internationales Netzwerk mit 
250 Consultants

1 Gegenstand der Studie
1.1 Fokus und Vorstellung MSU Consulting
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An beiden Studien haben sich insgesamt 164 Markenartikelunternehmen 
beteiligt. Sie ermöglichen die Ableitung branchenübergreifender 
Ergebnisse sowie Detailaussagen für den Haustechnikmarkt 

Schriftliche Befragung des 
Top-Managements: Vorstand,
Geschäftsführer, Leiter Marketing,
Leiter F & E
Nachtelefonieren aller Firmen durch MSU

Juni / Juli 2005

56 (30%)

Ziel-
gruppe

Markenartikelunternehmen aus 
verschiedenen Branchen des
Haustechnikmarktes mit mehr
als 50 Mio € Umsatz.
Umfang: 187 Firmen

Methode

Zeit-
raum

Rück-
läufe

Ziel-
gruppe

Methode

Zeit-
raum

Rück-
läufe

Vorstudie-
branchenübergreifende Befragung

in Großunternehmen

Hauptstudie-
Befragung im 

Haustechnikmarkt

Schriftliche Befragung des Top-
Managements (Vorstände, 
Geschäftsführer, Leiter F & E)

Die 1.750 umsatzstärksten 
Unternehmen Deutschlands

2004

110 (6%)

Wer wurde in der Studie befragt und wie war das Vorgehen?

1 Gegenstand der Studie
1.2 Ausgangssituation und Methodik
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Welche Branchen des Haustechnikmarktes haben sich an der Studie 
beteiligt?

6%

15%

31%

7%
4%

13%

9%

4%

6%
6%

Haustechnik/
Haushaltswaren 

Türen/Fenster/
Bodenbeläge/Fliesen

Sanitär

Zement/Kalk/Gips

Rohre/Verschlüsse

Heizkörper/Heizanlagen

Schlösser/Beschläge/
Drahtwaren/Schrauben

Tapeten/Klebstoffe/Farben

Gardinen/Jalousien

Prüf./Regelungstechnik, Schalter
Sonst. Elektrotechnik

Der größte Teil der beantworteten Fragebögen kam aus dem Sanitärbereich, 
dem Bereich Fenster/Türen/Bodenbeläge und dem Bereich Heizkörper/ 
Heizanlagen

1 Gegenstand der Studie
1.2 Ausgangssituation und Methodik
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Wie bewerten die Unternehmen die strategische Priorität von neuen
Produkten in ihrer Unternehmensstrategie?

0%

2%

59%

39%

7%

23%

48%

22%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Geringe/keine
Priorität

In den Top 5 

In den Top 3
Prioritäten 

Top 1 Priorität 

Branchenübergreifend

Haustechnikbranche

Für 98% der Unternehmen der Haustechnikbranche sind Innovationen mindestens unter den 
Top-3-Prioritäten in der Unternehmensstrategie. Branchenübergreifend liegt der Wert bei nur 70%.

Innovationen haben für die Unternehmen der Haustechnikbranche eine 
höhere strategische Priorität als für die Unternehmen der branchen-
übergreifenden Studie

2 Ergebnisse der Studie
2.1 Status quo des Innovations-Managements

Quelle: MSU Consulting, Studie Haustechnik 2005  ©
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Das Innovations-Management wird von der Strategie bis zur operativen 
Implementierung nicht konsequent umgesetzt

z.B. Konzepttests

z.B. Wettbewerberanalysen
in der eigenen Branche

Klare Zielvorgaben für die
Entwicklung neuer Produkte

22%

98%

57%

76%

-19%-Pkte

-22%-Pkte

Innovation ist in den Top-1 bis 3 Prioritäten
der Unternehmensstrategie
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e 
E
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ne

Kernelemente des
Innovations-Managements

Umsetzungsgrad in Unternehmen
(Anteil der Unternehmen mit Angabe

„trifft voll zu“)

Pkte-35%-

Wie wird das Innovations-Management von der strategischen 
bis zur operativen Implementierung umgesetzt?

2 Ergebnisse der Studie
2.1 Status quo des Innovations-Managements

Quelle: MSU Consulting, Studie Haustechnik 2005 ©
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12% 12%

48%

0%

12%
6% 9%

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

< 5 % 5% -
10%

 10% -
15%

15%-
20%

20%-
25%

25%-
30%

>30%

Durchschnitt: 14%

Wie hoch ist der Beitrag der neuen Produkte zum Gesamtumsatz?* 

Bei 27% der Unternehmen des Haustechnikmarktes liegt der Beitrag der
neuen Produkte am Gesamtumsatz über 20%. Bei 72% liegt der
Beitrag bei weniger als 15%

2 Ergebnisse der Studie
2.1 Status quo des Innovations-Managements

* Von allen auskunftgebenden Unternehmen

Quelle: MSU Consulting, Studie Haustechnik 2005  ©

Anteil der
Unternehmen
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15%

56%

26%

Zufriedenheit mit Beitrag 
zum Gesamtumsatz 

50%25%

32% 36%32%

100%

* von allen auskunftgebenden Unternehmen

Die „ sehr zufriedenen“ und die „ zufriedenen“ Unternehmen sind auch die 
im Verhältnis erfolgreichsten, gemessen am Beitrag der neuen Produkte
zum Umsatz

davon 
Beitrag 

zum Umsatz 
zwischen 

10% u. 20%*

davon 
Beitrag 

zum Umsatz 
� 20%*

sehr zufrieden

zufrieden

2 Ergebnisse der Studie
2.1 Status quo des Innovations-Managements

nicht zufrieden /weiß nicht

25%

davon 
Beitrag 

zum Umsatz 
� 10%*

Lesebeispiel: 15% sind sehr zufrieden mit dem Gesamtumsatz. Von diesen geben 50% an,
dass ihre Produkte 20% oder mehr zum Umsatz des Unternehmens beitragen. 

Wie erfolgreich sind die „ sehr zufriedenen“ /„ zufriedenen“
Unternehmen?

Quelle: MSU Consulting, Studie Haustechnik 2005  ©
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2,24

1,87

1,59

1,43
1,39

Wie wichtig sind folgende Charakteristika im Entwicklungsprozess
neuer Produkte?

Ziele zur Entwicklung neuer Produkte werden überwiegend klar formuliert, 
aber es existieren nur teilweise standardisierte Instrumente zur Bewertung 
von Ideen

trifft voll zu

trifft teilweise zu 

trifft eher nicht zu

2 Ergebnisse der Studie
2.1 Status quo des Innovations-Managements
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Quelle: MSU Consulting, Studie Haustechnik 2005  ©
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30%

30%

31%

33%

41%

43%

54%

69%

83%

83%

87%

89%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Externe DB

Innovationsdienstleister

Wettberwerberanalyse andere Branche

Ideenfinder im Markt

Zusammenarbeit Innovationsnetzwerke

Interne DB

Ideenteam im eigenen Unternehmen

Kundenbefragung

Systematische Einbindung des AD

Marktbeobachtung Ausland

Wettbewerberanalyse in der eigenen Branche

Mitarbeiterideen

unternehmenseigene Ressourcen

Die Unternehmen der Haustechnikbranche nutzen überwiegend
unternehmenseigene Ressourcen zur Generierung von Ideen 

Welche Instrumente werden bei der Suche nach neuen Ideen für 
Innovationen genutzt? 

2 Ergebnisse der Studie
2.1 Status quo des Innovations-Managements

meist unternehmenseigene Ressourcen

Quelle: MSU Consulting, Studie Haustechnik 2005 ©

keine unternehmenseigene Ressourcen
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Welche Tests werden auf dem Weg von der Konzeptidee bis zur 
Markteinführung des Produkts durchgeführt?

0%

35%

65%

72%

46%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

Nein, wir testen nicht

Konzepttests

Testmarkt

Produkttests mit Fokusgruppe

Interne Produkttests

Auf dem Weg zur Markteinführung werden die meisten Produkte erst im 
bereits fortgeschrittenen Stadium der Produktentwicklung getestet

2 Ergebnisse der Studie
2.1 Status quo des Innovations-Managements

Quelle: MSU Consulting, Studie Haustechnik 2005 ©
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Neue Haustechnik-Produkte werden im Durchschnitt in 16 Monaten 
entwickelt

4%

24%

39%

15%

19%

0%

5%

10%

15%

20%

25%

30%

35%

40%

45%

0-6 Monate 6-12 Monate 12-18 Monate 18-24 Monate mehr als 24
Monate

Durchschnitt16 Monate

Wie lang ist die Entwicklungsdauer von neuen Produkten?

Lediglich 28% der Unternehmen entwickeln ihre Produkte innerhalb von 12 Monaten.

2 Ergebnisse der Studie
2.1 Status quo des Innovations-Managements

Quelle: MSU Consulting, Studie Haustechnik 2005 ©
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72% sind mit der Zeitdauer der Produktentwicklung unzufrieden

26%

33%

13%

28%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

deutlich zu lang

etwas zu lang

Zeit schwankt zu
stark

zufrieden

Wie wird die Zeitdauer der Produktentwicklung empfunden? 

2 Ergebnisse der Studie
2.1 Status quo des Innovations-Managements

Quelle: MSU Consulting, Studie Haustechnik 2005 ©
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Innovationen 50%

Me too 27%

Relaunch 19%

4%Keine Auskunft

Neuheitswert der genannten Erfolgsprodukte: 
Innovation, Me Too oder Relaunch?

Merkmale einer „echten Innovation“ gehen allerdings 
über den Neuheitswert im Markt weit hinaus: 

• Setzen neuer Branchenstandards

• Gewinnung neuer Kundensegmente

• Schaffung eines neuen Produktnutzens

Die Hälfte der Erfolgsprodukte sind Neuheiten im Markt

2 Ergebnisse der Studie
2.1 Status quo des Innovations-Managements
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Gibt es echte Innovationen im Haustechnikmarkt? 

Innovationen 50%

Me too 27%

Relaunch 19%

18%

19%

Echte 
Innovationen

Me too

Relaunch

4% 4%Keine Auskunft Keine Auskunft

27%

Marginal
verbesserte
Produkte

32%

Nur jedes 5. der genannten Produkte ist eine echte Innovation 

2 Ergebnisse der Studie
2.1 Status quo des Innovations-Managements

Quelle: MSU Consulting, Studie Haustechnik 2005 ©
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1,74
1,69

1,63

1,371,331,33

Wie werden die Erfolgsfaktoren für neue Produkte beurteilt ?

sehr wichtig

wichtig

weniger wichtig

Die Wichtigkeit der Erfolgsfaktoren schätzen die Unternehmen in allen 
Bereichen hoch ein

2 Ergebnisse der Studie
2.2 Kritische Erfolgsfaktoren
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Quelle: MSU Consulting, Studie Haustechnik 2005 ©



MSU Consulting GmbH
Ergebnisse_Studie_
Haustechnik.ppt

Seite 19

Setzen Top-Innovatoren das Innovations-Management 
konsequenter um?

z.B. Konzepttests

z.B. Wettbewerberanalysen
in der eigenen Branche

Klare Zielvorgaben für die
Entwicklung neuer Produkte

28%

100%

63%

71%

- 8%-Pkte

-29%-Pkte

Innovation ist in den Top-1 bis 3-Prioritäten
der Unternehmensstrategie
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Kernelemente des
Innovations-Managements

Umsetzungsgrad im Unternehmen
(Anteil der Unternehmen mit Angabe

„trifft voll zu“)

Pkte-35%-

Top-
Innovatoren

Übrige
Innovatoren

0%

94%

43%

50%

- 7%-Pkte

-44%-Pkte

Pkte-43%-

Das Innovations-Management wird von den Top-Innovatoren auf der 
operativen Ebene konsequenter umgesetzt

2 Ergebnisse der Studie
2.2 Kritische Erfolgsfaktoren

*Top-Innovatoren: Unternehmen, die mit dem Beitrag ihrer neuen
Produkte zum Gesamtumsatz zufrieden bzw. sehr zufrieden sind

Quelle: MSU Consulting, Studie Haustechnik 2005 ©
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2,44

2,19

1,69

1,56
1,63

2,16

1,74

1,55

1,37
1,29

Wie verhalten sich Top-Innovatoren im Entwicklungsprozess?

trifft voll zu

trifft teilweise zu

trifft eher nicht zu

Top-Innovatoren

Übrige Innovatoren

2 Ergebnisse der Studie
2.2 Kritische Erfolgsfaktoren
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Top-Innovatoren zeichnen sich durch klare Zielvorgaben und die
Einbeziehung von Kunden im Entwicklungsprozess aus

Quelle: MSU Consulting, Studie Haustechnik 2005  ©

Top-Innovatoren formulieren ihre Ziele klarer und testen kontinuierlicher als die übrigen Innovatoren.
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Testen Top-Innovatoren anders als die übrigen Unternehmen?

0%

6%

25%

88%

56%

0%

47%

55%

66%

68%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Nein, wir testen
nicht

Konzepttests

Testmarkt

Produkttests mit
Fokusgruppe

Interne
Produkttests

Top-Innovatoren

Übrige Innovatoren

Top-Innovatoren testen in allen Phasen des Innovationsprozesses

2 Ergebnisse der Studie
2.2 Kritische Erfolgsfaktoren

Quelle: MSU Consulting, Studie Haustechnik 2005 ©
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Zusammenfassung / Management Summary

2 Ergebnisse der Studie
2.3 Zusammenfassung / Management Summary

1. Innovationen haben insbesondere in der Haustechnik große strategische Priorität

2. Die Realisierung eines schlagkräftigen Innovationsmanagements ist noch 
lückenhaft. Insbesondere besteht Optimierungspotenzial bei folgenden 
Erfolgsfaktoren: 

� Innovationsprozess dauert häufig zu lang und ist nur mäßig strukturiert

� Es fehlt zum Teil an der konsequenten Umsetzung der strategischen Vorgaben

� Geringer Einbezug externer Sichtweisen und Ressourcen

� Mangelnde Nutzung von geeigneten Instrumenten, insbesondere zur 
Ideenbewertung / Konzepttests

3. Nur 18% der angegebenen Erfolgsprodukte sind echte Innovationen

� Das Profit-Potenzial von echten Innovationen wird vernachlässigt
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Ansprechpartner/ Impressum

Als Ansprechpartner stehen wir Ihnen gerne zur Verfügung:

Interessieren Sie sich für detaillierte Auswertungen über die Zusammenfassung 
der Ergebnisse hinaus? 

Gerne präsentieren wir Ihnen kostenlos:

� Ausprägung des Innovationsverhaltens in Ihrer Branche des Haustechnikmarktes
� Ansätze für ein schlagkräftiges Innovationsmanagement in Ihrem Unternehmen

Dr. Nicolas Nasner
- Partner -

Tel:  040 / 325819-57
Fax: 040 / 325819-98
Mail: n.nasner@m-s-u.de

MSU Consulting GmbH
Mittelweg 118
20148 Hamburg

Dorothea Patt
- Management Consultant -

Tel:  040 / 325819-50
Fax: 040 / 325819-98
Mail: d.patt@m-s-u.de

MSU Consulting GmbH
Mittelweg 118
20148 Hamburg


