Aktuelle Termine finden Sie auf P
http://www.memco.de/seminarkalender.html 'uktmanage Mﬂ‘

Das Seminar kann auch unternehmensintern
durchgefihrt werden. Wir unterbreiten lhnen
gerne ein Angebot!

Kompakt-Seminar

Produktmanagement

Innovative Strategien, Techniken und Organisationsweisen zur erfolgreichen
Entwicklung und Vermarktung von Investitionsgiitern und Dienstleistungen

Die Schliisselthemen im modernen Produktmanagement:

®  Das Produktmanagement mit den heute richtigen Zielen und Kompeten-
zen versehen

B Markte und Kundenbedarfe erkunden und strukturieren, Produkt- und
Programmstrategien festlegen

®  Wettbewerbsfahige Kommunikations-, Marketing- und Vertriebspldane
entwerfen, Key Account Management betreiben

®  Den Herausforderungen des E-Business begegnen

®  Schnelle Time-To-Market-Prozesse fir Produktentwicklung und Markt-
einfuihrung organisieren

®  Das Produktmanagement intern und extern mit Business-, Controlling-
und Management-Verfahren steuern

Mit Teilnehmer-Workshops im Themenbereich Marketing und Entwicklung

Referent:

Dipl.-Wirt.Ing. Glinter Mempel Mempel Management Consulting, Rimbach

Eine Veranstaltung der Alle Programme finden Sie auch im
memco MEMPEL MANAGEMENT CONSULTING Internet unter http://www.memco.de
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Produktmanagement * Produktplanung * Produktsteuerung

Zielsetzungen

Dauerhafte Markt- und Produkterfolge im Pro-
dukt- und Dienstleistungsunternehmen sind das
Ergebnis systematischer und methodischer
Markterkundung, Produktentwicklung, Vermark-
tung und Profitsteuerung. Der dabei zugrundelie-
gende Prozess — das Produktmanagement — spielt
eine Schlisselrolle im marktorientierten Unter-
nehmen und wird in seiner Gesamtheit heute als
spezifisches Organisationsverfahren (Process Con-
tent) realisiert.

Der Process Content des Produktmanagements

Steering Processes

PM Steering 1 PM Steering 2
PM- Fithrung Geschéftsverantwortung

Operating Processes

Produkt/Markt-Konzepte Auftrags/Projekt/Fertigungs-
und Plane entscheidung und -steuerung

Vertriebsunterstitzung
Kundenberatung

Markt/Technikerkundung
Produktentwicklung u. -einfiihrung

Marktkommunikation Standards
Marktsteuerung Krisenmanagement

Enabling Structures

Prozess- Fach + Management-

Fahigkeiten Fahigkeiten Standards

Mit Produktmanagement wird der beste Weg zur
Positionierung des Produkts bzw. einer Produkt-
gruppe in den internen und externen Beziehungen
gefunden. Dazu werden Aufgaben, Verantwor-
tungen und Werkzeuge fiir Geschaftsleitung, Pro-
duktmanager, Produktteams und Beteiligte in den
verschiedenen Teilprozessen festgelegt. Wie z.B.
Produktpositionierung, Entwicklung der Produkt-
ideen, wettbewerbsfahige Marketingplanung,
aber auch in der Losung von Produktkrisen.

Angesichts des wachsenden Innovations-, Wett-
bewerbs- und Organisationsdrucks entsteht die
Notwendigkeit zur klaren Definition und zur pro-
fessionellen Umsetzung der mit dem Produktma-
nagement zusammenhangenden Verfahren und
Organisationsweisen. Eine besondere Schwierig-
keit besteht im Herstellen der fruchtbaren Zu-
sammenarbeit mit den internen und externen
Schnittstellen (Working Interfaces). Ebenso mus-
sen die neue Herausforderungen wie Aufbau und
Betreiben des E-Business und Erhéhung der Out-
sourcing-Anteile gemeistert werden. Dieses Semi-
nar vermittelt lhnen das aktuelle und praktische
Kénnen fir die situative Umsetzung des moder-
nen Produktmanagements in |hrem Unterneh-
men.

Der Nutzen fiir Sie und lhr Unternehmen

Im Seminar lernen Sie ein vollstidndiges Set be-
wahrter und innovativer Organisationsweisen,
Prozesse, Methoden und Fahigkeiten zur Einrich-
tung und Umsetzung eines modernen, ergebnis-
orientierten Produktmanagements kennen. Sie
erhalten klare Grundlagen fiir die Formulierung
von Produkt-/Marktstrategien: Pro-
dukt/Marktziele, Produktplanung, Marketing-Mix,
Marketing/Vertriebs/ Entwicklungsziele. Sie wer-
den wissen, wie die operative Steuerung des Pro-
duktmanagements funktioniert: Schnittstellenar-
beit intern und extern, Programmzyklen, Control-
ling der Zielerreichung.

Auf dieser Basis konnen direkte Umsetzungs- und
VerbesserungsmaBnahmen formuliert und ge-
steuert werden. Dadurch entsteht eine bessere
Wahrnehmung der eigenen Aufgaben und Rollen,
eine klarere Systematik fiir die operative Arbeit
und neue, personliche Motivation.

Durch intensiven Erfahrungsaustausch mit Refe-
renten und Teilnehmern erhalten Sie neue Impul-
se fur lhre Tatigkeit.

Seminar-Methodik

Im Vorfeld des Seminars erhalten Sie einen Frage-
bogen fir lhre konkreten Themenwinsche und
Problemsituationen. In Fachbeitragen werden Ih-
nen die Konzepte vorgestellt. Die Fachbeitrage
werden durch Fallbeispiele erganzt und diskutiert.
In zwei Teilnehmer-Workshops werden Ubungs-
beispiele aktiv bearbeitet.

Wer teilnehmen sollte

Jeder mit Produkt- , Programm-, Produktlinien-
und Marktmanagement-Verantwortung im Inves-
titionsglter- und Dienstleistungsbereich. Ebenso
Verkaufsingenieure, Leiter von Produktentwick-
lungsprojekten, Marktmanager, Kundenberater,
Key Account Manager.

Zusatzlich Leiter, Fihrungskrafte und Mitarbeiter
aus Marketing, Vertrieb, Service, Technik, Produk-
tion, Logistik, Beschaffung und Entwick-
lung/Konstruktion, die in die Rolle des Produkt-
managers hineinwachsen sollen oder die Aufga-
ben des Produktmanagements verstehen und un-
terstltzen wollen.

Seminar Produktmanagement ¥ memco Mempel Management Consulting * Burgunderstrale 20 * D-64668 Rimbach
Phone +49-6253-99 05 77 * Fax +49-6253-99 05 79 * Email info@memco.de * http://www.memco.de


mailto:info@memco.de
http://www.memco.de/

Markte und Produktstrategie * Marketing und Kommunikation * Vertrieb

Seminar-Inhalte 1. Tag|

1. Das Produktmanagement mit den heute
richtigen Zielen und Kompetenzen versehen

Der "Process Content" des Produktmanagements,
Positionierung im Unternehmen, Aufgaben und
Verantwortungen im Produktmanagement-Pro-
zess, Was unternehmerische und gesamtheitliche
Betreuung des Produkts bedeutet, Aktuelle Her-
ausforderungen und Trends

2. Markte und Kundenanforderungen erkun-
den und strukturieren, Produkt- und Pro-
grammstrategien festlegen

Prinzipien, Methoden und Schritte zur Formulie-
rung von Produkt- und Programmstrategien

Strategische Produkt/Leistungsvorteile, Markter-
folgsfaktoren, Segmentierung der Zielmarktberei-
che (Produkt, Segment, Region), Portfolio-
Methodik, Markt/Produktpositionierung, Markt-
und Produktlebenszyklus, Formulierung von Pro-
dukt/Markt/Kundenstrategien und -zielen, Vor-
teilsstrategien in verschiedenen Marksituationen

Produktleistungen auf Kundenanforderungen,
Kundennutzen und Kaufmotive ausrichten

Was Kundenorientierung ist, Erzeugung von Kun-
denzufriedenheit, Umgang mit Kundenbeschwer-
den; Festlegung von Kundengruppen, Strategi-
sches Kundenmanagement; Analyse von Wert-
schopfungsketten, Werterzeugung fiir Kunden:
Systemgeschaft, Dienstleistungen, Serviceleistun-
gen; das Bedarfsbewusstsein beim entwickeln

Die kontinuierliche Beobachtung der Markt- und
Wettbewerbsentwicklung organisieren

Was wir tber Kunden und Mérkte wissen missen,
Methoden und Verfahren zur Priméaranalyse (di-
rekte Befragungen und Tests) und Sekundaranaly-
se (Datenbanken, Vertrieb/Service, Benchmarking
von Wettbewerbern/Wettbewerbsprodukten),
Kunden- und Marktinformationen systematisieren

3. Wettbewerbsfihige Kommunikations-,
Marketing- und Vertriebsplane entwerfen,
Key Account Management betreiben

Kommunikationskonzepte, Marketing-Mix und
Marketing-Planung

Formulierung der Kommunikationsstrategie auf
Basis der Produktpositionierung; Planung des
Marketing-Mix: Preispolitik und Preisbildungspro-
zess, Imageforderung, WerbemalRnahmen, Ver-
kaufsférderungsmaRBnahmen, Offentlichkeitsarbeit

Systematik und Planung der VertriebsmaRnah-
men

Planung der Vertriebsstrategie; Aufstellen von Ak-
tionsplane fir Vertriebswege und Kundengrup-
pen; Festlegung mittel- und kurzfristiger Ziele fur
die Kunden- und Auftragsakquisition, Aufgaben-
teilung im Vertrieb: AuRen/Innen, Erarbeitung von
Angeboten

Key Account Management

Aufdeckung und Realisierung latenten Kundenpo-
tentials, Einflussgewinnung bei Top-Kunden, Kun-
denbindungs-Verfahren, Managen von Kunden-
Aktivitatszyklen, Umsetzen von Programmstrate-
gien, Angebotsentwicklung und Customization,
Organisation des Key Account Teams und des Key
Account-Reviews

4. Den Herausforderungen des E-Business
begegnen

Das Internet als Marketinginstrument und virtuel-
ler Absatzkanal, Produktprdsentation, interaktive
Kommunikation, Strukturen der Content und Sze-
nario Planung, Auswirkungen auf vorhandene
Marketing- und Vertriebsstrukturen

5. Teilnehmer-Workshop

Mit Themenstellung aus Marktsegmentierung,
Marketingplanung, Kundennutzenanalyse, Ver-
triebsplanung

Mempel Management Consulting bietet umsetzungsnahe Beratung und Management-Entwicklung fiir Industrie- und Dienstlei-
stungsfirmen an. Ziel ist, die Wettbewerbsposition der Klienten durch Formulierung und Umsetzung zukunftsfahiger Geschafts-
und Organisationsstrategien zu starken und die Managementprozesse effektiver und effizienter zu machen.

Wir verstehen Management-Beratung als Symbiose von Fach- und Prozessberatung: Bereitstellung von Fach-Expertise, Organisati-
on von Veranderungsprozessen und Fahigkeitenentwicklung.

Das Team umfasst Berater in einem internationalen Netzwerk. Die Erfolge erreichen wir auf verschiedenen Wegen: Beratungspro-
jekte, Management-Workshops, unternehmensinterne Seminare.

Unsere Leistungsfelder sind: Geschéaftsstrategie und Wachstum, Marketing und Vertrieb, Innovation und
zessmanagement, Filhrungs- und Aufbauorganisation.

F+E, Projekt- und Pro-
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Innovation * Produktentwicklung * Produktcontrolling * Organisation

Seminar-Inhalte 2. Tag

6. Schnelle Time-To-Market-Prozesse fiir
Produktentwicklung und Markteinfiihrung
organisieren

Uberblick der Konzepte des TIME-TO-MARKET

Just-In-Time-Development, Concept-To-Customer,
Simultaneous Engineering

Zielfindung fiir Entwicklungsprojekte

Chancen- und Ideensuche fiir neue Produkte,
Suchfeldanalyse, Transfer von Kunden- und Markt-
ideen in das Unternehmen, Verfahren der Techno-
logie-Analyse/Technologieportfolio, Ideenfindung
und Ideenbewertung, Methoden des Frontloading,
Ableiten von Projektzielen aus Umfeld- und Tech-
nologietrends, Erstellen der Projektspezifikation
fir Entwicklungsprojekte

Realisieren der Produktentwicklung

Projektmanagement etablieren, Projektplanung,
Projektleitung und Projektorganisation, Techniken
und Prozesse des Projekt-Controlling, zielorien-
tierte Projektabwicklung, Beschleunigung von
Entwicklungsprozessen: Termineinhaltung,
Freezing-Point-Philosophie, Wie Parallelisierung
von Projektarbeiten funktioniert

Bildung von Hochleistungsteams

Was sie sind und was sie leisten kdnnen, Hochleis-
tungsteams bilden und organisieren, Teambil-
dungs-Regeln

Einbindung von Kunden und Partnern

Entwicklungs-Networking, Lead-User-Programme,
neuartige Customer Relations-Anséatze

7. Teilnehmer-Workshop

Mit Themenstellung aus der Produktentwicklung,
Projektteambildung

8. Das Produktmanagement intern und ex-
tern mit Business-, Controlling- und Mana-
gement-Verfahren steuern

Produkt-Controlling

Uberblick: Kommunikatives Controlling und Con-
trolling-Werkzeuge; Verfahren der Business- und
Budgetsteuerung: Finanz/Investitionsrechnung,
Erfolgsrechnung , Produktkostenrechnung, Break-
Even-Analyse, Cashflow-Betrachtung, Wirtschaft-
lichkeits-/ROI-Rechnung, quantitative und qualita-
tive MessgroRen

Steuerung interner Working Interfaces

Das Spannungsfeld zwischen Abteilungen, Ge-
schaftsprozessen und Projekten beherrschen;
Aufbau der Enabling Structures: Projektmanage-
ment, Prozessmanagement, Networking, Kommu-
nikationswege; vertikale und horizontale Pro-
duktmanagement-Teams

Management der Schnittstellen zu Kunden und
Zulieferern

Abschied von der konventionellen Beauftragung,
Outsourcing-Strategie, Methoden der Beeinflus-
sung, des Leistungscontrollings und des Koopera-
tions- und Schnittstellenmanagements externer
Partner; MalRnahmen zur Vereinfachung der Zu-
sammenarbeit

9. Die Aufgaben und Kompetenzen des Pro-
duktmanagements effektiv umsetzen

Vor- und Nachteile verschiedener Organisations-
modelle, Entscheidungssituationen und deren
Handhabung, Aufgaben- und Kompetenzver-
standnis des Produktmanagers, Einbindung von
Flihrungsebenen im Rahmen des Steering Process
Schritte zur Einflhrung und Starkung des Pro-
duktmanagements

Giinter Mempel, Diplom-Wirtschaftsingenieur,
hat zahlreiche Unternehmen bei der Marketing-
und Vertriebsausrichtung sowie im Innovations-
und Projektmanagement unterstitzt. Er besitzt
groRe Beratungserfahrung, zunachst mit ARTHUR
ANDERSEN, seit vielen Jahren als selbstandiger
Unternehmensberater. Schwerpunkte sind Auto-
mobil und technologieorientierte Unternehmen
und Dienstleister.
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Anmeldung zum Seminar Produktmanagement
per Fax an 06253 990 579

(auch unter www.memco.de und telefonisch unter 06253-99 05 77 moglich)

Aktuelle Termine finden Sie auf
An mE|dUI‘lg http://www.memco.de/seminarkalender.html

Teilnahmegebihr: EUR 1.150,-- zzgl. 19 % MwSt.

Termin

Teilnehmer

Fr./Hr./Titel Vorname Nachname

Firma Stellung/Abteilung
Telefon-Nummer Fax-Nummer E-Mail-Adresse

StraRe oder Postfach Postleitzahl Ort
Datum Unterschrift

Evtl. abweichende Rechnungsadresse

Fr./Hr./Titel Vorhname Nachname
Firma Stellung/Abteilung
Telefon-Nummer Fax-Nummer E-Mail-Adresse

Teilnahmebedingungen

Seminargebiihr, Ablauf: Die Seminargebuhr schlieft Teilnahme, Handbuch, Getréanke und Mittagessen ein. Ablauf: 1.Tag 09.30-17.30 Uhr, 2. Tag 9.00-
16.00 Uhr.

Rechnung, Riicktritt, Erstattung, Anderung: Nach Anmeldung erhalten erhalten Sie eine Anmeldebestatigung per Email. Etwa drei Wochen vor dem
Seminartermin erhalten Sie die Teilnahmerechnung, die vor Beginn des Seminars zu begleichen ist. Stornierungen bis 5 Tage vor Seminarbeginn sind
kostenfrei. Danach wird die halbe Teilnehmergebiihr fallig. Eine Vertretung des angemeldeten Teilnehmers ist jederzeit moglich. Der Veranstalter kann
das Seminar jederzeit aus wichtigem Grund - insbesondere bei Erkrankung der Referenten - gegen Benennung eines Ersatztermins oder unter voller Er-
stattung bereits gezahlter Geblhren absagen. Die Haftung beschrénkt sich dabei ausschlieBlich auf die gezahlte Seminargebuhr. Inhaltliche Seminaran-
derungen und Anderungen in der Referentenliste bleiben unter Wahrung des Gesamtcharakters jederzeit vorbehalten. Ortsinderungen aus organisato-
rischen Griinden werden spatestens 7 Tage vor dem Seminar mitgeteilt.

memco MEMPEL MANAGEMENT CONSULTING
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