Anderungen vorbehalten

Zahlreiche Produktmanager, Marketing-, F&E-Leiter und andere Fiihrungskrifte aus namhaften Unternehmen haben an firmeninter-
nen oder offenen Produktmanagement-Trainings bei MSC Management Seminar Center begeistert teilgenommen, z.B.: 1&1 Internet,
3M, ABB, Aebi Schmidt, Aerzener, Allweiler, Amphenol Tuchel, Analytic Jena, Arcor, Assa Abloy, Auerswald, Atmel, Balluff, BAUMER,
Big Dutchman, Biotronik, BITZER, Bollhoff, BOSCH, Bosch Rexroth, Brugg, Biirkert, Canon, Ceratizit, Claas, Daimler, Danfoss, DEGUSSA,
Dentsply, Dornier, Deutz, DOKA, Dormakaba, Diirr, Eaton, ebm papst, Elaxy, Emerson, Epcos, Eternit, Festo, Georg Fischer, Carl Freuden-
berg, Friadent, FRIATEC, Fronius, GEA, Geberit, GEZE, Giesecke & Devrient, Gilgen Doors, Gira, Gossen, Grundfos, Harting, Heidelberger
Druckmaschinen, Hekatron, Hella, Hettich, Honeywell, Huber & Suhner, Institut fiir Mikrotechnik, Jetter, Jungheinrich, Kathrein Werke,
KBA, Keba, KENDRO, Knauf, Knorr-Bremse, Kontron Elektr., KSB, Kuka, Kyocera, Landis+Gyr, LAUDA, Lenord Bauer, LEICA, Leitz, Lenze,
Leoni, Liebherr, Lumberg, Lucas-Nille, Magura, MED-EL, Metabo, Metrolux, Micro-Epsilon, MINOLTA, Morpho Cards, Multi-Contact,
Murrelektronik, Oerlikon, Omicron, Pepperl+Fuchs, Philips, Phoenix Contact, Pilz, Prominent, RAFI, Rittal, ROTO FRANK, SAP, Sarto-
rius, Schott, SEW Eurodrive, SIEMENS, SMA, Somfy, SSI Schéafer, STIHL, Swisscom, tecsis, Tehalit, Testo, Toshiba, Trilux, Tyco Electro-
nics, Unilux, Vaillant, Viega, Viessmann, Vishay, Voith, Wago, WashTec, Wavetek, Web.de, Weidmiiller, WestfaliaSurgeWieland, WIKA,
Wincor Nixdorf, Wiirth, ZEISS, Zehnder u.v.m. von Teilnehmern finden Sie unter

Einfach und schnell online anmelden
oder dieses Formular einscannen und an kairies-beratung@t-online.de mailen

ANMELDUNG

O 10./11. Oktober 2024 NH Heidelberg
O 21./22. Januar 2025 (dieser Termin findet live-online iiber Zoom statt)

O 08./09. April 2025 NH Heidelberg

O 14./15. Oktober 2025 NH Heidelberg HOTELRESERVIERUNG
NH Heidelberg (Seminarhotel)
Bergheimer Str. 91
69115 Heidelberg
Tel: +49 (0) 6221-1327-0
E-Mail: groups.nhcollectionheidelberg@nh-hotels.com
https://www.nh-hotels.de > hotel > nh-heidelberg
Name
Fir Sie steht im Seminarhotel ein Zimmerkontingent zum
Abruf bereit. Bitte nehmen Sie Ihre Zimmer-
Firma reservierung selbst direkt beim Hotel vor.
Stichwort “MSC-Seminar®,
https://peterkairies.de/seminare/zimmerreservierung/.

Abteilung/Funktion Alternative Hotels siehe Innenseite.

StraRe Informieren Sie mich bitte auch liber:

Seminare und Tagungen:

PLZ, Ort O 8-Tage-Lehrgang ,Certified Product Manager*
O 4-Tage-Seminar ,,Praxis und Arbeitstechniken
des Produktmanagements”
Tel-Nr. Tooltraining fiir Produktmanager
Moderne Fiihrungsmethoden fiir Projektleiter”
E-Mail

So analysieren Sie Ihre Konkurrenz

Die Teilnahmegebihr in Héhe von 1.480,- Euro
zzgl. gesetzl. MwsSt. liberweisen wir nach Erhalt
der Rechnung.

0 000O0

Effizientes Anforderungsmanagement
fiir Produktmanager

O MSC-Jahrestagung fiir Produktmanager

Tools fiir Produktmanager:

Datum Unterschrift O MSC-Praxistoolbox fur Produktmanager

lhre Ansprechpartnerin: Frau Cornelia Saam
MSC Management Seminar Center GmbH | Kurpfalzstrae 114 | D-74889 Sinsheim

Tel: +49 (0) 7261 4727 | Fax: +49 (0) 7261 5876 | kairies-beratung@t-online.de www.peterkairies.de

Strategisches Produktportfolio-Management

m Wie Sie herausfinden, ob und wo eine

Geschaftsfeldentwicklung sinnvoll und
aussichtsreich ist.

m Wie Sie neue Geschdftsmodelle

entwickeln.

m Wie Sie kritische Stakeholder lhres

Geschaftsvorhabens im Unternehmen
erkennen und fiir sich gewinnen.

m Wie Sie aktuelle Trends, z.B. Digitalisie-

rung, 10T in lhr derzeitiges Business-
Modell einflieRBen lassen.

m Wie Sie Gate-Meetings richtig vorberei-

ten, um keine bésen Uberraschungen
zu erleben.

Business Development Management
verstehen und professionell umsetzen

Wittern Sie die groRen Potentiale und Mach-
barkeiten fir Neugeschaft. Finden Sie
strategisch das richtige Rezept fiir den Kunden
und flihren Sie es bis zur Marktreife. Gewinnen
Sie die Zweifler in lhrem Unternehmen fir sich.
Generieren Sie das passende Prozess- und Fiih-
rungsumfeld fiir neue oder innovative
Geschaftsideen.

PRAXIS UND METHODEN DES

NEW BUSINESS DEVELOPMENT
MANAGEMENTS

m Wie Sie erkennen, warum lhr derzeitiges
Geschaftsmodell nicht den Kundennerv
trifft.

= Wie Sie herausfinden, ob eine Geschaft-
sidee zu ,Weltruhm” fiihren kann oder
nicht.

= Wie Sie herausfinden, ob lhre aktuel-
len Prozesse auch fiir Innovationen und
neue Geschaftsmodelle einsetzbar sind.

m Wie Sie Innovations-DNA in lhrem
Unternehmen implementieren und
ausweiten kdénnen.

m Welche Tools und Methoden lhnen
zu mehr Professionalitat verhelfen.

Fiir:
Business Development Manager
Produktmanager /
Leitung Produktmanagement
New Business Development Manager
Branchenmanager
Business Unit Leiter
Innovationsmanager /
Leitung Innovationsmanagement

Beherrschen Sie Methoden und Prozesse als Business Development Manager
und verbessern Sie die Treffsicherheit lhres Business Values.

TRAINING UND TOOLS FUR IHREN ERFOLG



ZIELGRUPPE

Unternehmen der Investitionsgilterindustrie, Unterneh-
men, die technische oder beratungsintensive Produkte
herstellen und/oder vertreiben, Software- und Dienstleis-
tungsunternehmen.

TEILNEHMER
Business Development Manager
Produktmanager /
Leitung Produktmanagement
New Business Development Manager
Branchenmanager
Business Unit Leiter
Innovationsmanager /
Leitung Innovationsmanagement

LEISTUNGEN / GEBUHREN
Die Teilnahmegebihr fiir das 2-tdgige Seminar betragt
1.480,- Euro zzgl. gesetzl. MwSt.

In der Gebiihr sind enthalten
2 Tage Seminar/Training

Seminarunterlagen
2 Mittagsmeniis und Konferenzgetrianke

SEMINARORT / SEMINARZEITEN
NH Heidelberg

Bergheimer Str. 91

69115 Heidelberg

1. Seminartag: 9.00 bis ca. 18.00 Uhr
2. Seminartag: 9.00 bis 16.30 Uhr

ANMELDUNG / INFORMATION
MSC Management Seminar Center GmbH
Kurpfalzstr. 114

D-74889 Sinsheim

Tel.: +49 (0) 7261-4727

Fax: +49 (0) 7261-5876
kairies-beratung@t-online.de
www.peterkairies.de

ZIMMERRESERVIERUNG / ANREISE

Unsere Seminare finden in ausgesuchten Hotels gehobener
Klasse statt. Sonderpreise fiir Ubernachtungen aufgrund
bestehender Vereinbarungen geben wir an unsere Teil-
nehmer weiter. Bitte nehmen Sie lhre Reservierung selbst
im o0.g. Seminarhotel vor.

Wir schlagen folgende alternative Ubernachtungsméglich-
keiten in der Nahe des NH Heidelberg vor:

B&B-Hotel, Rudolf-Diesel-Str. 7, 06221-13720
Star Inn Hotel, Speyerer Str. 9., 06221-3600-0
ibis am Hauptbahnhof, Willy-Brandt-Platz, 06221-913-0

RUCKTRITTSBEDINGUNGEN

Bei Stornierungen (ausschlieBlich schriftlich) bis 4 Wo-
chen vor Seminarbeginn erfolgt eine Gutschrift in voller
Hohe der Teilnehmergebiihren. Bei Absagen zwischen der
4. und 2. Woche vor Seminarbeginn wird die halbe Geblihr
in Rechnung gestellt. Bei spateren Stornierungen wird die
gesamte Geblihr fillig. Selbstversténdlich ist eine Vertre-
tung des angemeldeten Teilnehmers moglich.

1. Was bedeutet , Business Development“?

m Welche Arten von Business Development gibt es?

m Was sind die Ziele, Rollen und typischen Aufgaben?

m Wie gestaltet der Business Development Manager
die wesentlichen Schnittstellen im Unternehmen
(z.B. zu Business Leiter, Geschaftsfiihrung,
Produktmanager, Key-Account-Management,
Forschung & Entwicklung, Vertriebsleiter)?

Wie erschaffen Sie Business-Modelle?

B \Was ist ein Business-Modell?

B \Vie stellen Sie es ibersichtlich und leicht
verstandlich dar?

B \Welche erfolgreichen Business-Modell-Typen
gibt es?

B \Vije stellen Sie sicher, dass ein Business-Modell
den Nerv des Kunden trifft?

B \Vie ermitteln Sie, wie gut das Business-Modell
von Ihrem Unternehmen geleistet werden kann?

B \Vie konnen Sie vor dem Launch liberzeugend
aufzeigen, ob das Geschaftsvorhaben Gewinn
abwerfen und rentabel sein wird?

Ubersicht tiber hilfreiche Methoden und Tools
im Business Development

B Blue Ocean Strategie

B Business Case

B \/ier CANVAS-Modelle (VP, BM, Change, Lean)
W PEST / STEEPL

® SWOT

B NABC

B PORTER’s 5 Forces

USW.

Wie Sie Trends beobachten, identifizieren und in lhr
Business-Modell integrieren

B \Was ist ein Trend und welche Ursachen hat er?

B \Vie leiten Sie durch Trendanalyse konkreten
Handlungsbedarf (Chancen oder Risiken) fiir das
Unternehmen her?

B \Wie stellen Sie diese Uberzeugend dar?

B Kann man auch eine Disruption vorhersehen?
Was sind die Erkennungszeichen?

Was ist die , richtige” Strategie?
B \Was bedeutet Strategie?
B \Welche grundsatzliche Strategien gibt es?
B \Wodurch kennzeichnet sich die richtige Strategie
fur Ihr Vorhaben / Unternehmen?

Das richtige Leistungspaket in der AuBenwahrnehmung:

»Wofiir der Kunde bereit ist, zu bezahlen.”

B \Wo |3sst sich Geschaft entwickeln?
B \Was ist fur den Kunden ,Wert“-voll?
B \Wie mochte der Kunde den Wert erhalten?

7. Der Business Plan und der ,,Pitch”

B \Wofiir sind die beiden Meilensteine eigentlich?

B \Wann setzt man was ein?

B \Welche Inhalte miissen hinein?

B \Vie halt man diesen kompakt und trotzdem
informativ?

® \Was muss man tun, damit der Business Plan / ,Pitch”
vertrauenserweckend und authentisch wirkt?

B \\ie gehen Sie mit Freigaben von groRen Kosten-
positionen fir risikoreiche Projekte um?

8. Wie generieren Sie echten Mehrwert
fiir den Kunden?

B \Was bedeutet ,Wert“/ ,Value Proposition” eigentlich?

B \Vie findet man diesen heraus und konvertiert ihn
in ,,harte Wahrung“?

B \\Vie generieren Sie Wert fur Kunden, die sich nichts
wiinschen und anscheinend zufrieden sind?

B Aus welchen 5 Grundnutzen des Menschen speisen sich
alle Kundenwerte?

B \WVie nutzen Sie erfolgreich das Innovationsmanagement
und Technologiescouting fiir das Business Development?

9. Wie wichtig ist Innovations-DNA fiir das
Business Development?

B \Was bedeutet , Innovations-DNA” im Kontext des Business
Development? Und was vermag sie zu verhindern bzw.
zu eroffnen?

B \Welche Grundvoraussetzungen gibt es, um Innovations-
DNA im Unternehmen zu etablieren?
Und wie erschaffen Sie diese?

B \Vie gehen Sie mit den Entscheidern in Unternehmen um,
die Innovation bzw. Veranderung verhindern mochten?

B \WVie kdnnen Sie schon vor dem Gate-Meeting sicherstellen,
dass darin keine bésen Uberraschungen auf Sie warten?

10. Die richtige Prozesslandschaft fiir
Neugeschaftsentwicklung

B Prozesse flir Neugeschaftsentwicklung und
Innovation? Ist das nicht ein Widerspruch?

B \Warum misslingen so viele innovative Vorhaben,
wenn man Standardprozesse und Gates anwendet?

B \Welche 5 Prozessphasen helfen, um Neugeschaft
stabil zu implementieren?

H KPls

11. Zusammenfassung der wichtigsten Erfolgs-
faktoren und Feedback

B 10 Tipps fir erfolgreiches Business Development

REFERENT / TRAINER
Ingo Lewerendt hat sich als Trainer
und Coach auf die Themen Busi-
ness Development, Anforderungs-
management, Produktmanage-
ment und Innovationsmanagement
spezialisiert. Er studierte Nachrich-
\ tentechnik und verflgt Gber ca.
20 Jahre Praxiserfahrung als Produktmanager, Direktor
Produktmanagement, Direktor Produktstrategie und
Leitung strategisches Business Development.

Seit Jahren gibt er sein Know-how zusatzlich zu seiner
Trainertatigkeit als Sprecher und Workshopleiter z.B. bei
der MSC-Jahrestagung flir Produktmanager weiter.

IHR BEITRAG ZUM UNTERNEHMENSERFOLG
Ganze Produktgruppen und Marktsegmente unterliegen
einem Lebenszyklus. Wer es geschafft hat, mit seinem
Portfolio an einem Markt erfolgreich zu sein, hat 2
wesentliche Aufgaben: Erstens: Seinen Markterfolg weiter
auszubauen und zu halten. Zweitens: Nach angrenzenden
oder sogar alternativen Marktfeldern suchen und sogar die
Eigensub-stitution nicht unerwagt lassen.

Nur wer mit dem Zeitgeist mithalt und dafiir auch seine
eigene ,Burg” verldsst, hat langfristig eine Uberlebens-
chance. Das Seminar hat das Ziel, Wege und praktische
Beispiele fiir das zielsichere, erfolgreiche Business
Development aufzuzeigen.

Es richtet sich an 2 Zielgruppen: Sie erlernen als Einstei-
ger in klrzester Zeit das Einmaleins des Business Develop-
ments sowie das Grundwissen darlber, wie Sie dieses im
Unternehmen etablieren. Als erfahrenerer Geschaftsfeld-
entwickler in Unternehmen lernen Sie moderne Alterna-
tiven kennen, die gegeniliber den heutigen Prozessen und
Strukturen Zeit und Kosten einsparen kénnen.

METHODIK
Vorstellung und kausale Herleitungen von Vorgehenswei-
sen, Diskussion, gemeinsames Brainstorming, Erfahrungs-
austausch, kurze Gruppenarbeiten, Prasentation durch
Teilnehmer, Best Practice-Beispiele (,Wie machen es
andere?”“), Erfahrungsaustausch.
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Value Proposition Canvas:
Das Kernstiick fiir gutes Business Development




