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Marketing-Gap in der Markteinfuhrung
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Phasen des Product Launches

Markt-
EinfGhrungs- einfUhrungs- |
Vorbereitung begleitung |
(Pre-Launch) (Post- ;
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Interner Externer
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: Markt-
Business- o
Einflhrungs-
Plan

Konzept
sen-| o

Pflichtenheft : 9

Projektplan

Produktentwicklung

I I Zeit

Gesamte Markteinfuhrungsphase
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Ziele des Produktmanagements
fir den Product Launch

Hohe Nachfrage und Hohe Aufmerksamkeit
Kaufbereitschaft am fUr den Product
Markt Launch

Kommunikations- und
Vertriebsmalnahmen
starten

Marketing, Vertrieb
und Service geschult

Einkaufs-, Produktions- ‘ \
und Bestellprozesse
funktionieren

Positionierung, Value
Proposition, Marketing-
Mix und Plan

Produkt fertig und
funktioniert
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So gehst du am besten vor:

« Vorlage anpassen an deine individuellen Gegelbenheiten
Die Verantwortlichen ermitteln und eintragen

Zeitlich von hinten planen, d.h. mit dem Fertigstellungstermin,
inkl. Puffer

Auf die Reihenfolge der Aufgaben achten

Regelmdliges Statusupdate

N N N NN

Retrospektive am Ende und Verbesserungen gleich umsetzen
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Checkliste

checkliste fur das Murktoinmhtungskonzept

1. Ruhmanbod\ngungan
o Wos ist wEers Morllmmullssuo!ugla’l sind Wit
saht m

mit dem Produkt erstet nweiter

o Wo bafindst sich def Morkt i semenm lebanswklut?

« wWas sind unset® srrken und sehwachen oM Nal

(i — We pehen Wit changen
2

und Risiken aus dem Markt heraus? WIE sieht e we«mewmbwoﬁmon ous’

« Eignat sich gine Push- ader eher eme
euan Produktes?

2. Zielgruppen” und Reglonenouswoh

sonisean? Wi sollen die Zielgruppen

abgrenzen?

une vam wett
puli-stiategie fur die Tnfuniung des

o welchea 8ind die In(aresgnmmlan und oM malstan ErlaIg wrspvscmnnsn

TwRyuppen fur die Hr\‘m-mmgsphune?
o Werhe Regionen sollen in wetcher Relheniold®
« Wwas kohn el und \wunscheundea motivieren,

angegongen wesden?
progukt 14 youlan? WO fiagt

dos
er Nutzen. dee i porentiefien yundan yergniassen poemte, hercnt ST dan

|oterontan & w

schseln?
o wer ist afles on de¢ Koutentscheiduna peim Kunden petaiigr? Weiche
o

Nmzeomgwnmte haben diese N

adhchan Mitgfhedet des Buying

o Walcha wichigea Kunden {Merungst oo nnovotive yunden) pre sagment
unbetingt

wilist dwa in gt Einfunrungsprase

3. produkt. sortiment, portfolio
o viia tasst sich 0as neue Froauit in Apgrenzing
Progauklen im SU\\H‘B(\\ omacmeﬂ’
o Weicha Licke schlieft s ¥m woska?

gemmm\"

u cen Mlemwn

o \Wid nur 8in pomisprodud aingefOh = adr sind oueh jert schon varlantan

qeplont?

o ranme es S0 mochen 4ot neus Produkt n aginom sundel it pestehenden

Produlien anzubietan?

o sind for die yershiedenan Telgruppen und regieoalsn MATKLE e
i — Medivm =

ychiediiche \prsonen o8s Produkles (808t ~

o..'mdﬂ"uu\mnm|w\vm!

High £nd) gapnt?
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a. Beglaltendﬁ services
o solles tur dE innovatan spezielie pma\ltlevgmzende sarvicalestungen
geban?

o Welche Services Konnten in 4t pre-soies Pnagse angevoten warden, um
nsicharneit belm unden ab (@auch bEl Plotcunden.
Mochbareaitastudien. \eihgerote etc )2

« Wercho senices soen in det Nachkautphase angeboten We! gen, um die
proplemios® Nutaung 086 produltes beim Kunden wenerzustshen {iot-tine.

TAQ im Intermet E1¢
« wann und We sall det techanche kundaeclienst geschuit warden?

5. preise und Konditionen
o ML walcher Prels- und lmdlllune"poln* soll dos nas produkd am Markt
o Hohwe Hmmungsp(also. um dig Vo investitienen sehoah purlck 1 verdienen

lsxwm-micm) odet niedrige Preise. um maghehet schnell breite
yaufergruppen ™ rschiieten und den Wethewerd ohzuhaltar {penatration”

o Flrdam SondeTprese e Emkmﬁeﬂlnchgm?

« Rabotistoffel testgeieat?

. Gibtes ards® Konslitioran, spetielle anretze 10 Na\kunoel\?

» Glbtes gpenele ﬂmnliemqﬂangobote fur das neus produkt?

6. Sales support
. Waiche Untarogen saliten for den vertried msm\meﬂges\dtl wearden

=
5
5
2
8
-1

gebout warden? Wekche hane sofen
varroneR werdan? welchad Vuﬂ\absvllelgluupﬂn
o \Weiche Unter srOTzUg KOnn dem Veruen tar die Erptgesproch® argeboten

werden?
o welchw prosentationsn soles Tools, umarogan e dievefsave:ﬁf'en
Fupeen roonen vorbareitat wesden?

Muu\wlwlml

7. Messaging
. Wos (wmbemle) soh die Kommwunikation D21 glem (werbliche Teigruppe)
et Epfunruegsphas® arreichen?
« wann soll mit des Kommamication pegonnan wardan? SOl @8

Vmw*um;gmgﬁf' qeben?

» \welche Eirzigoriakeit ol werbich 10 den vargargrund gestelt werdan

(use)? Was smd e wesentichen huskzen- und wos ging Alleinsteliunds™
merkmale?

« 5ol gos Produit aut der Messe ausgenta werden?
« Mt welchen wonkieten wioBnchren SOl diese Zeie ereicht werden?

8. Zlele

o Wakhe konratan qummn\w«n Zlele swerst du indee Elr\mmmgspmm an?
(srckzoien | purchschamspras® | urnsotz | p8)

« Wie hoch st dos penotigte Exfun’ 2

« Wann wird 9% produit die Gewirnachivele enachen?

9. Ptoleklp\unung

o Wie 5O 095 vrow.xrl-laumh-rea“ muw"nﬂngsswm warden?

o Wie sieht dor 2epion 100 -0 Markieinliniueg ous?

o Wen soliten Wit wann Obet &ie wichtigatan Steps aer aparkintohrung
\nformieren? (intecet Lounch

. ﬂnlwvmgscomvoﬂmg anhond weichar poten und i welchen Alsstonden
wikl du oef Ertolg des nesan Proguktes I el tnlmuu\gsphusa
pacbochten?

memlw:ml




create products that matter.
make a difference.
together.

www.productlounge.net
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