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Prefaþã

Majoritatea cãrþilor de afaceri se referã la aspecte cât mai generale cu
scopul de a fi accesibile unui numãr cât mai mare de manageri. Multe
dintre acestea sunt gândite pentru a fi citite cu uºurinþã în avion.
Aceastã carte nu face parte din aceastã categorie.

Aceastã carte provoacã managerii de produs sã gândeascã în mod
diferit asupra rolului lor ºi a modului în care îºi pot îndeplini sarcinile
cât mai bine. Pregãtiþi-vã sã descoperiþi instrumente de lucru ºi modele,
alãturi de rezumate de afaceri care vã ajutã sã le puneþi în practicã.
Pregãtiþi-vã sã vã redefiniþi produsele ºi serviciile în funcþie de punctul
de vedere al clientului, care îl completeazã pe cel propriu. Pregãtiþi-vã
sã gândiþi mult mai profund la competiþie, clienþi ºi factori de succes.
Pregãtiþi-vã sã ajungeþi la puncte de vedere mult mai bune decât ale
mele.

Eu am avut norocul sã beneficiez de o reþea de practicieni, profesori
ºi consultanþi cu o experienþã deosebitã care mi-au împãrtãºit
perspectivele lor unice cu privire la managementul de produs. La
sfârºitul fiecãrui capitol, un expert îºi prezintã ideile ºi cunoºtinþele
referitoare la un aspect privind managementul de produs. Sfaturile lor
vor veni uneori în sprijinul convingerilor dumneavoastrã, iar, alteori,
vã vor face sã regândiþi ceea ce aveþi de fãcut. ªi în toate cazurile veþi
fi încurajaþi sã luaþi o pauzã, sã zâmbiþi sau sã vã miraþi de opiniile lor.

Aceastã ediþie aduce ca noutate un CD ce conþine toate exerciþiile
din carte. Deasemenea, unele machete ºi liste de verificare sunt incluse
– în total 20 de fiºiere – pentru a vã eficientiza capacitatea de a beneficia
de ideile ºi instrumentele prezentate. Toate fiºierele sunt realizate în
format Microsoft Word ºi Excel, fiind simplu de îmbunãtãþit ºi adaptat
la situaþiile de zi cu zi.
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Întrebãri frecvente

Î: Ce este managementul de produs?

R: Un manager de produs este un manager de nivel mediu care rãspunde de
gestionarea ºi marketingul unor produse existente – ºi de dezvoltarea unor
produse noi – pentru o anumitã linie de produs, brand sau serviciu. Alte
denumiri ale poziþiei ar putea fi: brand manager, manager specializat pe o
industrie sau activitate (industry manager) ori manager pe un segment de
clienþi (customer segment manager). (Reþineþi cã termenul “produs”  se va
referi în continuare atât la produse, cât ºi la servicii).

Î: Ce tipuri de companii folosesc manageri de produs?

R: Managerii de produs pot fi întâlniþi în toate tipurile de companii, de la
cele specializate în bunuri pentru consum la cele de servicii (precum
instituþiile financiare), de la companii industriale (cum sunt producãtorii de
echipamente originale [OEMs], furnizori de componente, precum ºi firmele
de service ºi piese de schimb) pânã la organizaþii non-profit (cum sunt
spitalele).

Î: Care este diferenþa între managementul de produs ºi dezvoltarea de

produs?

R: Managementul de produs este realizat în întregime de managerii de produs
ºi include planificare, previzionare ºi marketingul pentru produse sau servicii.
Dezvoltarea de produs este un proces de proiectare ºi comercializare a
produselor noi. Aceastã carte se focalizeazã pe managementul de produs.

Î: Cine ar trebui sã citeascã aceastã carte?

R: Aceastã carte se adreseazã în mod direct managerilor de produse existente
ºi managerilor pe segmente de clienþi (în principiu, managerii cu roluri „non-
tradiþionale” aflaþi în spatele produselor destinate consumatorilor). Totuºi,
aceastã carte a fost utilizatã eficient de persoane din toate tipurile de companii
ºi industrii. Deasemenea, mulþi dintre noii manageri de produs ºi directori
ori vicepreºedinþi pentru managementul de produs sau marketing au
considerat-o valoroasã.

Î: Ce voi învãþa dacã citesc aceastã carte?

R: Veþi învãþa despre diferite abordãri ale managementului de produs în
categorii diverse de organizaþii, dar ºi despre idei utile pentru a duce treaba
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la bun sfârºit ºi în alte zone funcþionale. Veþi învãþa despre cum sã vã evaluaþi
strategic portofoliul de produse, cum sã  parcurgeþi un proces obiºnuit de
dezvoltare în cadrul unei companii ºi cum sã vã pregãtiþi pentru strategii de
lansare eficiente. ªi, în sfârºit, veþi învãþa diferite modalitãþi de a adãuga
valoare recunoscutã de piaþã atât produsului, cât ºi eficacitãþii dumneavoastrã
ca manager de produs.

Î: Cum voi învãþa aceste cunoºtinþe ºi abilitãþi?

R: Au fost utilizate mai multe tehnici pentru a vã ajuta în procesul de învãþare:
(1) imagini moderne – denumite „Rezumate de afaceri” – care prezintã
managementul de produs în acþiune; (2) exerciþii de pregãtire pentru procesul
de planificare, pe suport hârtie în carte ºi, în format electronic, pe CD;
(3) liste de verificare la sfârºitul fiecãrui capitol pentru evaluarea la fiecare
etapã parcursã; ºi (4) interviuri cu experþi la sfârºitul fiecãrui capitol pentru
a stimula opinii, pãreri ºi perspective diferite. Pentru mai multe informaþii
asupra aptitudinilor de management de produs, consultaþi website-ul
Universitãþii Wisconsin – programul Madison Executive Education:
http://uwexeced.com/marketing.

Î: Aceastã carte este disponibilã ºi pe plan internaþional ?

R: Da, cartea a fost tradusã în alte limbi ºi a cunoscut o creºtere a vânzãrilor
pe plan internaþional. Aºa cum a dovedit ºi programul de instruire privind
managementul de produs pe care l-am susþinut în Asia, cunoºtinþele sunt
corespunzãtoare ºi uºor de transferat.


