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WPROWADZENIE NOWEGO PRODUKTU NA RYNEK

JAK ZMINIMALIZOWAĆ RYZYKO NIEPOWODZENIA?

O szkoleniu:

Zdecydowana większość produktów wprowadzana na rynek w Polsce, Europie Zachodniej czy USA jest z niego wycofywana przed upływem jednego roku. Przyczyny są różne i związane są najczęściej z samym produktem, niewłaściwą polityką cenową, niezadowalającą dystrybucją czy niewiedzą konsumenta o istnieniu danego produktu czy korzyściach, które on ze sobą niesie.

Jak zabezpieczyć się przed nieudanym „launchem”? Na jakim etapie przeprowadzić odpowiednie badania rynkowe, aby sprawdzić, czy nasz produkt spełnia oczekiwanie konsumentów.

Jest to jednodniowe szkolenie e w formie wykładów licznymi przykładami najczęściej popełnianych błędów, których należy unikać w trakcie pracy nad rozwojem nowych produktów”.

Adresaci szkolenia:

Przede wszystkim kierownicy produktu, kierownicy marki oraz wszystkie  osoby w firmie związane z rozwojem produktów w sektorze dóbr szybkozbywalnych.

Program szkolenia:

1. Faza koncepcyjna

a) Cele wprowadzenia nowego produktu na rynek

b) Skąd czerpać pomysły?

c) Określenie cech nowego produktu i korzyści dla konsumenta

d) Umiejscowienie naszego produktu w odpowiednim segmencie rynkowym (elementy marketingu mix)

e) Potencjalny obrót a koszty związany z powstaniem produktu

f) Ocena ryzyka wprowadzenia produktu na rynek

g) Stworzenie konceptu produktu oraz badanie jego atrakcyjności dla konsumenta (metodologia, próba itd.)

h) Briefing do Działu Rozwoju oraz inne pożądane dokumenty wewnętrzne związane z  launchem produktu (przykłady)

2. Faza realizacji

a) Określenie zakresu odpowiedzialności poszczególnych komórek firmy wraz z czasokresem poszczególnych działań 

b) Stworzenie prototypu/ów produktu/ów 

c) Badanie konsumenckie prototypu/ów (metodologia,  zakres badania)

d) Próby produkcyjne – na co zwrócić uwagę?

e) Badania konsumenckie (metodologia, benchmarking) finalnego produktu oraz mixu (cechy produktu, nazwa, cena, opakowanie, gotowość do zakupu itd.)

f) Decyzja o wprowadzeniu produktu – co brać pod uwagę poza wynikami badań?

3. Faza wprowadzenia na rynek

a) określenie celów marketingowych i sprzedażowych nowego produktu (penetracja, powtórny i ilościowa itd.)

b) wskazane i niewskazane formy wsparcia produktu w fazie „launchu”

c) analiza post fatum

Korzyści dla uczestników szkolenia:
Osoby uczestniczące w szkoleniu uzyskają praktyczną wiedzą pochodzącą z rzeczywistych launchy nowych produktów w Polsce związaną z kompleksowością wprowadzenia nowego produktu na rynek (gdzie najczęściej są popełniane błędy przez marketerów i jak ich uniknąć) ze szczególnym uwzględnieniem doboru właściwej metodologii badania poziomu akceptacji produktu przez konsumenta.

Prowadzący:

Lech Skwarek (wieloletnie doświadczenie w marketingu dóbr konsumenckich w Polsce i w Europie Centralnej,  był odpowiedzialny za kilkanaście „launchy” nowych produktów w naszej części Europy)

www.alsprom.pl
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