W&P BEST CASE

DIAMED Medizintechnik GmbH mit Sitz in Kéin ist ein
spezialisierter  Partner fiir extrakorporale Blut-
reinigung insbesondere kontinuierliche Nieren-
ersatztherapie und Therapeutische Apherese.

Das Unternehmen liefert Gerdte, Verbrauchsmaterial
und anwendungsnahen Klinik-Support einschliefSlich
Schulung und Service, gestiitzt durch langjéhrige
Industriepartnerschaften.

Aufgabe

Diamed verfolgt das Ziel des Unternehmenswachstums
durch Differenzierung im Intensivumfeld auf Basis von
erhohter Produktprasenz in Krankenhdusern, Steigerung
der Markenbekanntheit und Generierung von Cross-
Sales-Potenzialen aus dem Bestandsgeschaft.

Ziel des Projekts war es, im Rahmen einer dreistufigen
Potenzialanalyse

= die Zusammenarbeit mit einem moglichen Koope-
rationspartner fir eine neue Losung zur Sepsis-
erkennung & -therapieentscheidung zu evaluieren

= und eine Go-/No-Go-Entscheidung fiir die
Produktportfolioerweiterung abzuleiten.

Umsetzung

Im Projekt konnten alle relevanten Entscheidungs-
kriterien anhand der folgenden Schritte erfasst,
strukturiert und interpretiert werden:

1. Schaffung von Klarheit durch Analyse der inno-
vativen Technologie sowie Herausarbeitung der

USPs

2. Definition der Rahmenbedingungen (Zielgruppen,
Use Cases und Konkurrenzprodukte)

3. Identifikation von aktuellen White-Spots und
Ableitung von geeigneten Anwendungsfillen

4. Definition der Marktentscheider sowie deren
wesentlichen Entscheidungskriterien und Rollen im
Kaufentscheidungsprozess

5. Auswertung der Kaufbereitschaft sowie
Nutzungsbereitschaft

6. Ableitung einer konkreten Handlungsempfehlung

zur Kooperation unter Bericksichtigung aller
aktuellen Marktgegebenheiten und -eintrittshiirden,
Marktentwicklungsaufwendungen und Potenzialen
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Evaluation

[A] Profiling Requirements
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6C Market analysis and market
assessment through integration of
results from internal & external analysis;

Preparation through project planning
and lsting white spots w. internal
interviews, document & data checks

Target segment derivation and
positioning options based on use
case/system fit x potential per segment

Go-/no-go-decision and W&P
r for addressing target

segments through project presentation

and report
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Status-Quo & 6C Analysis Target Segments & Positioning
Information Retrieval & Success Criteria Go-/No-Go Recommendation

Abb.: Projektvorgehen in 3 Schritten

Success criteria derivation for market
entry (pricing & rei
competitive advantages, segment
access)

Market investigation through
interviews with potential customers
and various HCPs* to close white
spots

Ergebnis

v/ Markttransparenz hergestellt: Vollstandiger Uberblick
Uber den Zielmarkt, die Mechanismen sowie die
Kaufbereitschaft fiir die innovative Technologie.

Markteintrittsanforderungen abgeleitet: Fundierter
Positionierungsvorschlag auf Basis von Preis, Wettbewerb,
Positionierungsmoglichkeiten und Kundenanforderungen.

Klare Empfehlung formuliert: Klare
Handlungsempfehlung fiir die angestrebte
Produktportfolioerweiterung inkl. konkreter Beschreibung
der noch zu Uberwindenden Markteintrittshiirden,
abschopfbarer Marktpotenziale und moglicher
Stellschrauben

,Ein pragmatisches
Projektvorgehen und hohe
Industrieexpertise haben zu
exzellenten Ergebnissen gefiihrt.
Die persénliche Zusammenarbeit
mit dem Team von Dr.
Wieselhuber & Partner haben wir
sehr geschdtzt und werden bei
passenden Fragestellungen
wieder auf W&P zukommen.“

Dr. Sven Steinhoff
Geschaftsfihrer
DIAMED Medizintechnik GmbH

Ansprechpartner

Dr. Michael Marquardt
Kontakt: strategie@wieselhuber.de
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