INSTITUT FUR VERKAUF
UND MARKETING

Produktmanagement

. Lernziele:

Sensibilitat gegentber wirtschaftlicher
Leistungsfahigkeit, Kostentrager: Produkt
Kenntnis der Wettbewerbssituation
Kenntnisse & Vermarktung einer
individuellen Value Proposition

Kenntnis & Anwendung von
strategischen Instrumenten

Quellen der Produktideen kennen &
operationalisieren

Produkt- und Umsatzentwicklungsideen
bewerten

Marktattraktivitat analysieren &
Wirtschaftlichkeit bewerten
Operationalisierung & Umsetzung der Planung
im Business Model

. Methodik, Didaktik:

Multimediale Impulsreferate des Trainers,
Erfahrungen aus der eigenen PM-Tatigkeit / aus
dem privaten Umfeld, Gesprache Uber
Erfahrungen und Wahrnehmungen, Gruppen- und
Individualarbeiten, Lessons learned & Integration
in den betrieblichen Alltag, Fallstudien und starke
Interaktion der Teilnehmer.

. Die IVM-Agenda:

Kennenlernen
Zielsetzung monetare vs.
nicht-monetare Zielsetzung
Kostentragerrechnung fiir Produktmanager
Best-Practise Beispiele im Marketing / PM
Makro-Planung / strategische Instrumente
Kritische Erfolgsfaktoren (CSF),
Key Performance Indikatoren (KPI)
Wirtschaftlichkeitsziele nach Unternehmen,
Branche, Markt
Porter’s 5 forces
SWOT-Analyse (sinnvoll und nachhaltig)
PESTEL-Analyse
Ansoff-Produkt-Markt-Matrix
Kombinationsmdglichkeiten von einem /
mehreren strategischen Instrumenten
Portfoliomanagement & Marktattraktivitat

Kreativitatstechniken zur Ideenfindung
(World Café)
Favorisierung & Bewertung von Produktideen
Business Planning am individuellen Beispiel
Umsetzung des individuellen Vorhabens
im Business Model
Key Partners
Key Activities
Key Resources
Value Proposition
Customer Relations
Customer Segments
Channels
Cost Structure
Revenue Streams
Integration der primaren und sekundaren Ziele in ein Manage-
ment Deployment System (X-Matrix, Hoshin Planning, Zeiten,
Zustandigkeiten u.a.)
Lessons Learned / Ausblick und Umsetzung
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