2011-03-04-01

Markteinfiihrung neuer
Produkte

Den Produkt-Launch von A-Z professionell managen

2-tagiges Intensivseminar

Um was es geht

Der nachhaltige Erfolg eines Produkt-Launches hangt von
vielen Faktoren ab. Nur, wenn Ihre Markteinfiihrung syste-
matisch geplant ist, die optimalen Vertriebskanale gewahlt, ein
effektiver Marketing-Mix entwickelt und die richtige Preis-
strategie eingesetzt wird, wird sie ein voller Erfolg! Wie kénnen
Sie dabei die Wirksamkeit und den Vermarktungserfolg Ihrer
Produkte steigern und lhre Marktposition verbessern?

So wird Ihre Neuprodukteinflihrung ein voller Erfolg!

Nutzen Sie dieses Intensiv-Seminar und lernen Sie, wie Sie
gerade jetzt Ihre Kunden tberraschen und neue Markte
erschlieen. Verfeinern Sie lhre strategischen und operativen
Marketing- und Methodenkenntnisse, um Ihre Markteinfihrung
zu einem vollen Erfolg zu fuhren! Die Experten geben lhnen
einen konkreten Leitfaden fur die erfolgreiche Produktein-
fuhrung an die Hand!

Zielgruppen

Dieses Intensiv-Seminar richtet sich an Produktmanager,
Neuproduktmanager und Projektmanager Neue Produkte
sowie an Fach- und Fihrungskrafte aus den Bereichen
Produktmanagement, Produktentwicklung, Marketing, Marken-
management, Marktforschung, Marketingkommunikation,
Werbung und Vertrieb, die fur die Entwicklung und Ver-
marktung neuer Produkte verantwortlich sind.

lhr persoénlicher Nutzen

Sie lernen hier, wie Sie ...
die richtigen quantitativen und qualitativen Ziele fir lhren
Produkt-Launch festlegen!
mit geeigneten Analyse-Methoden und Instrumenten |hr
Portfolio, den Markt und |hre Kunden durchleuchten!
einen effektiven Marketing-Mix fir Ihre Produkte entwickeln!
die richtigen Vertriebskanale fur lhr neues Produkt aus-
wahlen!
Ihr neues Produkt optimal positionieren!
Kundennutzen orientierte Preisstrategien einsetzen!
den Produkt-Launch erfolgreich abwickeln!
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Markteinfuhrung neuer Produkte (2 Tage)

Hier lernen Sie

Wie Sie die Markteinfiihrung professionell vorbereiten und umsetzen

» Festlegung von qualitativen und quantitativen Zielen: Umsatz-,Kosten- und Marktanteils-Ziele
« Pricing: Innovative Preisstrategien nutzen

+ Markt-Segmentierung: Methoden und Kriterien der Markt-Segmentierung

* Produkt-Positionierung: Die Markt-Segmentierung erfolgreich umsetzen

* Der Produkt-Launch: Marketing-Mix-Instrumente effektiv kombinieren

» Vertrieb - der Weg zum Kunden: Multi-Channel-Management erfolgreich einsetzen

Inhalt

Entscheidungen vor der Planung der Produktneueinfiihrung

+ Ziele der EinfGhrung von Neuprodukten
» Belastung der Produktionskapazitaten

Vor-Ab-Check von Erlésen und Aufwendungen

« Ermittlung von: Rentabilitdten, Deckungsbeitragen, Liquiditatsbelastungen, Break-Even-
Berechnungen

» Was bringt das Neuprodukt fir das Unternehmen qualitativ?
Besetzung neuer Markte

» Aufbrechen von starren Marktverhaltnissen

* Produktlebenszyklen bestehender Produkte

» Produktpositionierung im Hinblick auf eigene und Wettbewerbs-Sortimente
» Ist das Neuprodukt kundenorientiert?

» Ermittlung von Kundenwiinschen und Kundenbediirfnissen

Festlegung von quantitativen und qualitativen Zielen: Umsatz-, Kosten-, Deckungsbeitrags-
und Marktanteils-Ziele

* Auslastung von Kapazitaten

» Vervollstandigung des Sortiments

+ Sind alle benétigten Marktdaten bekannt?

»  Woher bekommt man Informationen tUber Marktentwicklungen und Konkurrenz
* Marktforschung ohne extremen Kostenaufwand

* Wie soll sich das Neuprodukt iber die Zeit entwickeln?

* Produktstrategien: Abwehr von Konkurrenz-Aktivitaten

+ Entwicklung des Neuprodukts im Lebenszyklus

* Preisbildung unter Wettbewerbs- und Deckungsbeitragsgesichtspunkten
* Festlegung von Rabatten und Sonderkonditionen

+ Uber welchen Absatzweg soll das Neuprodukt vertrieben werden?
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Nutzung bestehender und Entwicklung neuer Vertriebsformen

* Anreizsysteme fir den Au3endienst
* Pull- und Push-Strategien

Werbung

+ Soll Werbung fiir das Neuprodukt stattfinden - oder reicht der PR-Effekt Ihres Unternehmens?
* Planung des Werbebudgets

+ Bestimmung der relevanten Zielgruppen
* Werbung, PR, Sales-Promotion bei Beachtung von Kaufer- und Investorverhalten

*  Werbung in neuen Medien

Methoden

Interaktiver Vortrag, Diskussion von Praxisfallen, Beispiele, Ubungen und Erfahrungsaustausch

Dieses Seminar konnen Sie als Inhouse Training buchen. Fordern Sie
lhr unverbindliches Angebot an. Buchungsnummer 2011-03-04-01
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