KURSBESCHREIBUNG

CHVO040 - Marketing - Grundlagen

Kursziel

Die Teilnehmenden erhalten eine Einfuhrung in die Marketing-Grundlagen. Sie lernen, wie eine Marke-
ting-Strategie sowie ein Marketing Mix entwickelt und ein Aktionsplan implementiert wird. Der Kurs ver-

mittelt zudem die Bedeutung von Marketing fiir ABB.

Wesentliche Lernziele

Nach Abschluss des Kurses sind die Teilneh-

menden in der Lage

— ein Marketingkonzept fir ihr eigenes Ge-
schaft zu erstellen, d.h. ihren Markt zu analy-
sieren, ihre Marketing-Strategie zu entwi-
ckeln sowie ihren Marketing Mix
zusammenzustellen

— die Bedeutung von Marketing fur ABB und
dessen Einbettung in die Divisions- und Ge-
schaftsfelder-Businessplane aufzuzeigen.

Profil der Teilnehmenden

Im Investitionsguter-, Industriegiiter- und
Dienstleistungsgeschaft tatiges Marketing-,
Verkaufs- und Servicepersonal.

Vorraussetzungen

Wenig bis umfangreiche Erfahrungen in der
Vermarktung und im Verkauf von Investitions-
gutern und Dienstleistungen.

Inhalte

— Einfihrung
Was ist Marketing / Unterschiede Konsum-
gtiter-, Investitionsgditer- und Dienstleis-
tungs-Marketing sowie Unterschiede des
Marketings fir Standardprodukte/Kompo-
nenten gegeniiber dem Marketing fir Anla-
gen

— Analyse der Ausgangslage
Umwelt (Chancen und Gefahren), eigenes
Unternehmen (Stdrken und Schwéchen)

— Entwicklung der Marketing-Strategie
Ziele, Segmente und Teilmdarkte, Wettbe-
werbsstrategie, Marktbearbeitungsstrategie
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— Entwicklung des Marketing Mix

Marktleistung (Product), Preis (Price), Markt-
bearbeitung (Promotion), Distribution
(Place), Dienstleistungserbringer (Person)

— Schwerpunkt Industriegiter-Marketing
Produktgestaltung (Markteinfihrung eines
neuen Produkts, Bedeutung der After Sales
Services)

Preisgestaltung (Pricing in umkampften
Maérkten)

Kommunikation/Verkauf (Buying Center-An-
satz, d.h. eine Methode zur Analyse und fiir
die optimale Betreuung der Ansprechpartner
in Kundenunternehmen bei komplexen Ent-
scheidungssituationen)

Distribution (Betreuung interner und exter-
ner Verkaufskandle)

— Implementierung des Aktionsplanes und
Kontrolle
Ausfiihrung und Uberwachung des Aktions-
planes

Kursform

Dies ist ein face-to-face Klassenzimmertrai-
ning mit mind. 10 und max. 16 Teilnehmen-
den.

Lernmethoden und Werkzeuge

Lehrvortrage, angewandte Beispiele, kurze Fall-
studien, Workshops und Diskussionen.

Bitte bringen Sie einen Laptop oder ein Tablet
mit, um Zugang zur Kursdokumentation zu ha-
ben.

Dauer
2 Tage
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