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Abstract: Software-Produkt-Management hat zunehmende Bedeutung und 
erhebliche Verbreitung sowohl bei Software-Herstellern als auch in 
Anwenderorganisationen erlangt. Es zielt auf den nachhaltigen 
ökonomischen Erfolg der Software-Produkte, seien sie selbstentwickelt 
oder zugekauft. In diesem Tutorium wird ein praxisorientierter Überblick 
gegeben über das breite Spektrum von Themen, für die ein Software-
Produkt-Manager direkt oder indirekt Verantwortung trägt. Außerdem 
werden offene Fragen in diesem akademisch bislang sehr vernachlässigten 
Gebiet aufgezeigt.  

1 Einführung 

Produkt-Management  is t  e ine Diszipl in ,  mit  der  s ich viele  
Branchen schon sei t  Jahrzehnten beschäf t igen,  a l len  voran die  
Konsumgüter industr ie .  Die Erf indung von Produkt-Management 
als  explizi tem Steuerungskonzept  wird  Procter  & Gamble 
zugeschr ieben,  d ie  zwei  konkurr ierende Seifenprodukte 1931 
jeweils  mit  e inem Produkt-Manager  versahen (s iehe [Go05 ]) .  
Sei tdem hat  s ich  diese Grundidee wei t  verbrei te t .  Es l iegt  für 
jedes Unternehmen nahe,  d ie  Produkte,  mit  denen es  sein  Geld 
verdient ,  die  a ls  Assets  nachhalt ige Werte des  Unternehmens 
dars te l len,  expl iz i t  zu  managen.  Doch was bedeutet  d ieses 
Managen der  Produkte ta tsächl ich?  Leider  is t  d iese Frage nur  in 
Tei len a l lgemein zu beantworten,  ze igt  doch die  Praxis ,  dass  die 
Tät igkei t  des  Produkt-Managers  s tark  abhängig  is t  von der  Art  des  
Produkts ,  der  Kultur  und Organisat ion des Unternehmens sowie 
dem Ziel-  und Belohnungssystem.  Grundsätzl ich  geht  es  um die  
Steuerung und Koordinat ion al ler  re levanten Bereiche innerhalb  
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und außerhalb  des Unternehmens mit  dem Ziel ,  den Produkterfolg 
nachhal t ig  zu opt imieren.  Innerhalb  des  Unternehmens umfasst  
d ies  insbesondere Entwicklung,  Produktion,  Market ing,  Ver tr ieb 
und Logist ik .  

Die Tät igkei t  e ines  Sof tware-Produkt-Managers  is t  in  
wesentl ichen Teilen  geprägt  durch die  spezif ischen Eigenschaf ten 
von Software.  Am augenfäl l igsten  s ind die  ger inge Bedeutung von 
Produktion und Logist ik  und die  große Bedeutung von 
Anforderungsmanagement,  um Wunsch und Möglichkei t  der 
häuf igen Änderung des Produkts  über  seine Lebenszei t  zu  s teuern .  
Da Sof tware nach Auffassung des Autors das  komplexeste  
Erzeugnis  menschl ichen Handelns is t ,  das  wir  kennen,  s te l l t  auch 
und gerade das Managen von Sof tware-Produkten eine 
einzigar t ige Menge von Anforderungen an die  Akteure.  
Dementsprechend schwer  tun s ich Sof tware-Hers te l ler  mit  der  
Besetzung von Produkt-Management-Posi t ionen,  da es  keine 
spezif ischen Ausbi ldungsgänge für  d iese Tät igkei t  g ib t .  Dies  führ t  
typischerweise dazu,  dass  man in  solchen Funktionen einen Mix 
von sehr  erfahrenen Leuten f indet ,  d ie  im Laufe  
ihrer  Karr iere  in  sehr  unterschiedl ichen Bereichen des 
Unternehmens oder  der  Branche gearbei tet  haben,  und 
Spezial is ten,  d ie  durch Ausbi ldung und Werdegang eine 
best immte Tei laufgabe kompetent  abdecken können,  z .B.  
Branding.  Auch einschlägige Literatur  zu  Software-Produkt-
Management ,  d ie  e inem Einsteiger  helfen  könnte s ich 
einzuarbei ten,  s teht  nur  in  ger ingem Umfang zur  Verfügung.  
Unser  Buch [KRS04] enthäl t  e ine umfassende Darstel lung des 
Themas und basier t  auf  dem Verständnis ,  dass  e in  Sof tware-
Produkt-Manager  eine s tarke Business-Fokussierung braucht.  Mit  
[KC09] wird  dazu ein Update  mit  e iner  ausführl icheren 
Behandlung des Themas Sof tware Pr icing erscheinen.  [Co02],  
[Dv07],  [La07] und [We06] te i len  unsere business-or ient ier te 
Sicht  mit  unterschiedl icher  Gewichtung,  während [Sn04] 
ausschl ießl ich  Wartung und Weiterentwicklung sehr  großer  
Anwendungssof tware-Systeme behandel t .  

Mit  der  zunehmend isolier ten  Betrachtung,  z .B.  Auslagerung oder  
innerbetr iebl icher  Leis tungsverrechnung,  von 
Unternehmenseinhei ten ,  in  denen die  Berei ts tel lung von Sof tware 
eine zentrale  Rolle  spie l t ,  wird  auch auf  der  Anwendersei te  d ie  
Notwendigkei t  gesehen,  d ie  Sof tware-Produkte als  d ie  
entscheidenden Assets  expl iz i t  zu managen.  Auch die  Erkenntnis ,  
dass Unternehmen IT-fremder  Branchen plötzl ich zu  „Standard-
Software-Lieferanten“ für  ihre Kunden werden,  indem sie  auf 
ihrer  Websi te  Java Applets  berei ts te l len (z.B.  
Finanzdienst le is ter) ,  mag zu dieser  Entwicklung beigetragen 
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haben.  Dabei  wird  Software-Produkt-Management bei  Anwendern 
bisher  überwiegend nicht  so konsequent betr ieben wie bei  
Herstel lern.  Hier  l iegt  Verbesserungspotent ial .  

 

2 Grundbegriffe 

Die Market ing-Lehre defin ier t  den Begr iff  „Produkt“ im 
Allgemeinen wie folgt:  „Ein  Produkt  is t  jedes  Objekt ,  das  auf  
e inem Markt  zur  Beachtung oder  Wahl,  zum Kauf,  zur  Benutzung 
oder  zum Verbrauch oder  Verzehr  angeboten wird  und geeignet  
is t ,  damit  Wünsche oder  Bedürfnisse zu  befr iedigen.“  (s iehe 
[KA07 ]) .  

Wir  verz ichten in  unserer  Def ini t ion auf  den Begr iff  des  Marktes 
(der  uns d ie  Begr iffsbi ldung zu sehr  auf  einen „Massenmarkt“ 
fokussier t)  und s tel len  eher  d ie  Beziehung zwischen zwei  Par teien 
in  den Vordergrund,  so  dass  auch Individualentwicklungen bzw. 
in terne Kunden- /Lieferantenbeziehungen hiermit  abgedeckt 
werden.  

Produkt  = Kombinat ion aus (mater ie l len  und/oder  immater ie l len)  
Gütern und Dienst le is tungen,  d ie  eine Par tei  (genannt  Anbieter)  
unter  kommerziel len  Interessen zusammenstel l t ,  um def in ier te 
Rechte daran einer  zweiten Par te i  (genannt  Kunde) zu über tragen.  

Software-Produkt  =  Produkt ,  dessen vorrangiger  Bestandtei l  
Software is t .  

Das  Wort  „Par te i“  sol l  ausdrücken,  dass  es  s ich  dabei  n icht  
unbedingt um eine jur is t ische Person handeln muss.  Es könnten 
also  auch Bereiche innerhalb eines Unternehmens oder 
Einzelpersonen sein .  Die Formulierung „unter  kommerziel len 
In teressen“ sol l  deut l ich  machen,  dass  es  schon um Business  geht,  
aber  n icht  notwendigerweise eine Bezahlung erfolgen muss.  Auch 
hinter  Open Source s teckt  e in  kommerziel les  In teresse,  und sei  es  
nur ,  den etabl ier ten  Hers te l lern  zu schaden.  Auch ein  kostenfreies  
Produkt  (z .B.  der  Microsof t  Powerpoint  Viewer)  hat  das  
kommerziel le  Ziel ,  d ie  Verbrei tung eines  anderen – natür l ich 
kostenpf l icht igen –  Produktes  des g leichen Sof tware-Herstel lers  
zu erhöhen.  Die Formulierung „def in ier te  Rechte“ sol l  
ausdrücken,  dass  es  h ier  Gestal tungsspielraum gibt ,  z .B.  
Nutzungsrecht  (evt l .  mit  Beschränkungen),  Eigentumsrecht ,  
Besi tzrecht ,  Recht  zur  Weiterveräußerung etc .  Näheres regeln 
i .d .R.  Lizenzbedingungen des jeweil igen Software-Herstel lers  
oder  ein Einzelver trag zwischen den betei l ig ten Par teien .  
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Die Produktdef in i t ion  sol l  auch ausdrücken,  dass  etwas berei ts  e in 
Produkt  sein  kann,  wenn es  noch kein  Kunde erworben hat ,  d .h .  es 
wird  nicht  durch den Kaufvorgang zum Produkt,  sondern durch 
die  Absicht ,  es  zu  verkaufen.  Für  d ie  Abgrenzung,  was e in 
Software-Produkt  is t  und was nicht ,  haben wir  bewusst  e ine 
„weiche“ Formulierung gewählt :  Das Wort  „vorrangig“ sol l  
deut l ich  machen,  dass es  h ier  e inen Ermessensspielraum gibt .  

Das pr imäre Ziel  des  Sof tware-Produkt-Managements  l iegt  im 
nachhal t igen Erfolg eines Sof tware-Produkts  über  dessen 
Lebenszyklus.  Damit  is t  grundsätzl ich  ökonomischer  Erfolg 
gemeint ,  der  s ich  le tzt l ich im erziel ten  Gewinn ausdrückt.  Da 
Gewinne zei tversetzt  zu  Invest i t ionen ents tehen,  d .h.  e iner  
Invest i t ionsphase mit  Verlusten folgt  e ine anhal tende 
hochprof i table  Phase,  wird  häuf ig Kundenzufr iedenhei t  a ls  Maß 
für  den Erfolg  des Produkt-Managements  herangezogen.  Der 
Software-Produkt-Manager  is t  verantwort l ich  für  a l le  Aspekte,  d ie  
für  den Erfolg des  Produkts  re levant  s ind.  

 

3 Das Software-Produkt-Management-Framework 

Entsprechend der  angestrebten Nachhal t igkei t  des Produkterfolgs 
muss Sof tware-Produkt-Management  in  der  Kombinat ion al ler  
re levanten Aufgaben als  Dauer tä t igkei t  betrachte t  werden.  Es 
kann nicht  a ls  Projekt  gesehen werden –  dann müsste  es  e inen 
Beginn und ein  Ende haben –  noch als  Prozess  –  dann müsste  es  
aus  einer  wohldef inier ten Folge von Prozessschr i t ten  bestehen.  
Nur  Unteraufgaben können so in terpret ier t  werden,  zum Beispiel 
Anforderungsmanagement a ls  Prozess  bezogen auf  d ie  e inzelne 
Anforderung,  oder  Entwicklung als  Projekt  bezogen auf  ein 
Release.  

Auch wenn Sof tware-Produkt-Management  n icht  a ls  Ganzes als 
Projekt  oder  Prozess  betrachtet  werden kann,  is t  e ine gewisse 
Struktur  wünschenswert .  Dazu f indet  man in  der  Li tera tur  kaum 
Ansätze.  Eine Ausnahme is t  das  Referenz-Framework für 
Software-Produkt-Management,  das  von Inge van de Weerd,  Sjaak 
Brinkkemper  u.a .  an der  Univers i tä t  Utrecht ,  Nieder lande,  
entwickel t  wurde ([We06])(s iehe Abb.  1) .  

Für  d ieses  Referenz-Framework wurden KMUs (Kleine und 
mit t lere  Unternehmen) untersucht .  Es is t  fokussier t  auf  d ie  
Kernakt iv i tä ten  eines Sof tware-Produkt-Managers  in  den Gebieten 
Portfo l io-Management,  Produkt-Roadmap,  Anforderungs-
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management und Release-Planung.  Es basier t  auf  einer  Hierarchie 
von re levanten Art ifakten:  Por tfol io  –  Produkt  –  Release – 
Anforderung.  Diese Art ifakte  s ind in  den Kernaktiv i täten 
widergespiegel t .  Wir  betrachten dieses  Framework als  sehr 
h i lf re ich.  Allerdings s ind die  ökonomischen Aspekte  nur  indirekt  
im Modell  dadurch enthal ten ,  dass  der  Business  Case an  einem der  
Konnektoren auf taucht .  Aus unserer  Sicht  müssen die 
ökonomischen Aspekte eine wesent l ich  prominentere Rolle  
spielen.   

Inspir ier t  durch das Pragmatic  Market ing® Framework ([PM08])  
haben wir  ein  eigenes Software-Produkt-Management-Framework 
entwickel t  (s iehe Abb.  2) .  Die Spal ten zeigen die 
Hauptfunktionen,  mit  denen der  Sof tware-Produkt-Manager  zu  tun 
hat .  Markt-  und Produktanalyse l iefern die  quant i ta t iven und 
qual i ta t iven Daten zu Markt  und Produkt ,  d ie  d ie  Basis  der  Arbei t  
des  Produkt-Managers darstel len.  Produktstra tegie  und –planung 
enthal ten  die  Kernakt ivi tä ten  des Produkt-Managements  aus Abb.  
1  plus  business-or ient ier te  Aufgaben wie  Business  Case,  Pr ic ing 
und jur is t ische Aspekte.  Entwicklung,  Market ing,  Ver tr ieb  und 
Distr ibut ion sowie Support  und Dienst le is tungen s ind Funktionen 
innerhalb  des  Unternehmens,  d ie typischerweise  nicht  an  den 
Produkt-Manager  ber ichten,  aber  von ihm orchestr ier t  werden 
müssen,  da s ie  e inen erhebl ichen Einf luss  auf  den Produkterfolg 
haben.  Es wird  jeweils  zwischen Aktiv i tä ten  auf  Produktebene 
und Unternehmensebene unterschieden.   

 

4 Das Tutorium 

In  d iesem Tutor ium werden die  Grundlagen des Sof tware-Produkt-
Managements  vorgestel l t .  Es or ientier t  s ich  am Sof tware-Produkt-
Management-Framework (Abb.  2)  und den Büchern [KC09] bzw. 
[KRS04].  Die Zielgruppe s ind Teilnehmer  von Universi tä ten  und 
aus Unternehmen,  die   

•  In teresse an  einer  ökonomisch-  und markt-or ient ier ten  Sicht 
auf  das  Thema Software haben,  

•  die Rolle  e ines  Sof tware-Produkt-Managers  verstehen wollen,  
berei ts  wahrnehmen oder  s ich dahin entwickeln wollen,  oder  

•  nach einem interessanten Forschungsgebiet  suchen,  das  b isher  
im akademischen Bereich vernachläss igt  is t .  
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Abb. 1: Referenz-Framework des Software-Produkt-Managements (© I. van de Weerd, S. Brinkkemper e.a.) 
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Abb. 2: Software-Produkt-Management-Framework 
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