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KUNDENZENTRIERTE
PRODUKTKOMMUNIKATION

Industrieprodukte erfolgreich vermarkten

Innovative Industrieprodukte sind erklarungsbedurftig und schwer zu vermarkten. Gerade bei
der Markteinfiihrung unterschatzen Unternehmen den Erfolgsfaktor Kommunikation.

Das Ergebnis? Selbst die besten und innovativsten Produkte bleiben unbemerkt, weil
potenzielle Kunden den Mehrwert nicht erkennen.

In diesem Workshop lernen Sie, wie Sie lhre Zielgruppen erreichen, Vertrauen aufbauen und
den Nutzen lhrer Produkte klar vermitteln. Gemeinsam mit Susanne Trautmann, Prof. Dr.
Carolin Durst und Ramona Grimm entwickelt Ihr Team eine effektive Kommmunikations-
strategie fiir ein Produkt lhres Unternehmens.

lhre Situation Das erwartet Sie
¢ Sie haben ein starkes Produkt e Vermittlung und Anwendung einer
entwickelt und méchten damit eine neue strukturierten, pragmatischen und
Zielgruppe erschlief3en. bewahrten Methode zur

Produktpositionierung von komplexen

¢ Sie kampfen mit der Vermarktung eines Industrieprodukten und -Idsungen

bestehenden Produkts.
¢ Entwicklung eines kundenzentrierten

¢ Sie mochten Ihre Produktkommunikation
Werteversprechens

kundenzentrierter ausrichten.

¢ Ableitung spezifischer Inhalte und
Formate zur Vermittlung des
Werteversprechens an die Zielgruppe(n)

¢ Sie mochten die Zusammenarbeit |hrer
Mitarbeitenden in Vertrieb, Produkt und
Marketing starken.

In einem Tag zur effektiven Produktvermarktung

BIG-PICTURE WERTE- CONTENT-
VERSTEHEN VERSPRECHEN WERKSTATT

Expertenwissen des Den einzigartigen Mit einem praktischen
Teams rund um das Mehrwert fUr die Leitfaden Inhalte
Produkt, den Markt & Zielgruppe erkennen und entwickeln, die die
die Zielgruppe mit dem in einer kompakten Zielgruppe begeistern
Marketing Canvas Kernbotschaft und zum Handeln
sammeln. zZusammenfassen. bewegen.
VON DER STRATEGIE > IN DIEUMSETZUNG
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Ablauf des Workshops

e Die Teilnahme ist auf 4 Unternehmen

begrenzt.

¢ Pro Unternehmen nehmen mind. 2 und
max. 5 Mitarbeitende aus den Bereichen
Produkt, Vertrieb und Marketing/ o

Kommunikation teil.

¢ Mitarbeitende eines Unternehmens
entscheiden sich vorab fur ein Produkt,

¢ Vormittag: Das Wissen zu Produkt, Markt

und Zielgruppe wird pro Unternehmen mit

dem Marketing Canvas zu einem
Werteversprechen entwickelt.

Nachmittag: Auf Basis der Ergebnisse aus

dem Marketing Canvas sowie dem

welches im Workshop vermarktet

werden soll.

lhre Ergebnisse -

Werteversprechen werden Inhalte fiir die
Zielgruppe und geeignete Formate und
Kanale identifiziert.

Der Grundstein fiir die erfolgreiche Produktvermarktung:

[ Kundenzentrierte Positionierung eines Produkts

[ Inhalte zur zielgerichteten und prazisen Kommunikation des Wertversprechens

[ Selbstandige Anwendung der Methoden zur Skalierung der Produktvermarktung

[V Starkung des Teamspirits durch die abteilungsiibergreifende Zusammenarbeit

lhre Mentoren

Prof. Dr. Carolin Durst lehrt und
forschtim Bereich B2B Digital
Marketing zu den Themen
strategisches Content Marketing
und Go-to-Market-Strategien.
An der Hochschule Ansbach
leitet sie den Masterstudiengang
Digital Marketing, ist Scientific
Director der ITONICS GmbH und
Herausgeberin des B2B Digital
Marketing Playbook.”

Kosten pro Unternehmen:
2500 EUR (zzgl. Steuern)*

Susanne Trautmann ist B2B
Marketer aus Leidenschaft. Sie
kennt die Herausforderungen
von Marketing-Teams in grofRen
wie auch kleinen Unternehmen.
Mit der Praxiserfahrung aus 16+
Jahren B2B Tech Marketing hat
Susanne das Marketing Canvas
entwickelt. Susanne ist Co-
Autorin des “Praxishandbuch
B2B Marketing.”

Kontakt:

carolin.durst@hs-ansbach.de

Ramona Grimm ist Expertinim
Bereich Venture Building mit
einem Schwerpunkt auf der
Entwicklung und Skalierung von
Corporate Startups. Sie unter-
stitzt Unternehmen bei der
Umsetzung von Go-to-Market-
Strategien und fordert die
direkte Umsetzung neuer
Geschaftsmodelle in die Praxis
an der Hochschule Ansbach.

susanne@marketing-canvas.de




