Management Circle Intensiv-Seminar

Mit Innovationskraft zu neuven Geschaftsmodellen

Stratege und Visionar

e Aufgaben und organisatorische Verankerung festlegen
e Neue Geschaftsmodelle und Businesspléne entwickeln
e Strategische Instrumente sinnvoll einsetzen

Innovationsmanager und Steuermann

¢ |nnovationskraft Ihres Unternehmens ermitteln
e |deenfindung erfolgreich steuern und moderieren

* Preise und Vermarktung neuer Geschdaftsideen
ausarbeiten

Impulsgeber fir das Digitalisierungszeitalter

e Chancen von Agilitat und Digitalisierung richtig nutzen
e Digital Readiness Check durchfihren
e Moglichkeiten von Kl vollstandig ausschépfen

lhr Praxis-Plus

v’ Exklusive Erfahrungsberichte zum Business Development

Management bei Edwards Lifesciences und TUV SUD
v Inklusive zahlreicher Ubungen und live Demonstration

Wahlen Sie lhren Termin

13. bis 15. Mdrz 2024 in Frankfurt/M.
Online-Seminar am 24. bis 26. April 2024
12. bis 14. Juni 2024 in Disseldorf

Speziell fir
-, Neu- und Quereinsteiger

lhr personlicher Mehrwert

Das Management Circle M
Fachzertifikat zum Seminar

lhr Expertenteam

o S

Ingmar P. Brunken
Brunken Consulting

Olaf Geyer
Arthur D. Little GmbH

u Bernd Krissler
& " Edwards Lifesciences

ﬁ Services GmbH

Ralph Urbanek
TUV SUD Product
Service GmbH

A
MANAGEMENTCIRCLE®

BILDUNG FUR DIE BESTEN

Melden Sie sich jetzt an! www.managementcircle.de/M01148



1. Seminartag

Note

B8 Der Business Development Manager als Stratege

1393

L= und Visionar

Herzlich willkommen

®  Begrifiung und kurze Vorstellungsrunde
®  Uberblick tber Themen und Ziele des Seminars
®  Abfrage lhrer Erwartungen als Teilnehmer

Ausprégungen, Aufgaben und organisatorische
Verankerung des Business Developments

= Die unterschiedlichen Typen des Business Developments

®  Die Bedeutung des Business Developments

®  Das Aufgabenspektrum des Business Development Managers
- Innovationsférderung
- Strategie- und Organisationsentwicklung
— ErschlieBung neuer Markte

®  Organisatorische Verankerungsmaglichkeiten

— Integrierte Unternehmensfunktion zur Technologie-
und Produktentwicklung

— Interner Beratungsstab
- Neukundengeschéft generierende Vertriebseinheit
— Teilbereich des Corporate Plannings

®  Vor- und Nachteile der unterschiedlichen
Verankerungsmdglichkeiten

Ubung: Entwickeln Sie Erfolgsfaktoren

Business Development als Aufgabe des
strategischen Managements

® |eitplanken unternehmerischen Handelns

®  Die Ebenen des strategischen Managements
- Unternehmensstrategien
- Geschaftsfeldstrategien
— Funktionalstrategien

®  Die wichtigsten Instrumente des strategischen Business
Development Managements

®  Alternative Ansatze der Strategieentwicklung

Ubung: Entwickeln Sie Visionen, Werte, strategische Ziele
und Initiativen

Business Development und Digitalisierung
®  Digitalisierungsstrategien entwickeln

- Digitalisierungsframework

— Digital Readiness Check
®  Digitale Produkte und Geschdaftsmodelle

B Hubs, Inkubatoren & Co. — wie kénnen Start-ups
und Corporates zusammenarbeiten?

Neue Geschaftsmodelle als Ergebnis des
Business Developments

®  Was ist Uberhaupt ein Geschaftsmodell2

®  Die unterschiedlichen Typen von Geschaftsmodellen
B |nstrumente zur Entwicklung never Geschaftsmodelle
®  Testen von Geschéftsmodellen

Ubung: Entwickeln Sie ein neves Geschdaftsmodell

Ende des ersten Seminartages und anschlieBendes Get-together

Get-together

Ausklang des ersten Tages in informeller Runde.
Management Circle 1adt Sie zu einem kommunikativen
Umtrunk ein. Entspannen Sie sich in angenehmer
Atmosphdre und vertiefen Sie lhre Gespréche mit dem
Referenten und den Teilnehmern!

Auch als Inhouse-Training

Zu diesen und allen anderen Themen bieten wir auch firmen-
interne Schulungen an. Ich berate Sie gerne, rufen Sie mich an.

Kristin von Rauchhaupt

Tel.: +49 6196 4722-635 —
kristin.vonrauchhaupt@managementcircle.de W
www.managementcircle.de/inhouse o

nnnnnnnn TR DiE BEsTEN

lhr Seminarleiter

Olaf Geyer

Partner,

3 Arthur D. Little GmbH,
“Vdm Frankfurt/M.

Seminarzeiten 1. Tag
Empfang mit Kaffee und Tee ab 9.00 Uhr

9.30 Uhr 13.00 Uhr ca. 18.00 Uhr

Am Vor- und Nachmittag sind Kaffee- und Teepausen in Absprache mit dem
Seminarleiter und den Teilnehmern vorgesehen.

www.managementcircle.de/M01148



2. Seminartag

Der Business Development Manager als Innovationsmanager

und Stevermann

Es geht weiter

®  Klgrung noch offener Fragen vom Vortag
®  Uberleitung zu den Themen des zweiten Seminartages

Professionelle Businessplanung

®  Die wesentlichen Elemente eines Businessplans

m  Systematische Erstellung eines Businessplans

®  Was macht einen guten Businessplan aus?

®  Dos and Don'ts bei der Erstellung von Businessplénen

Business Development systematisch planen
und stevern

®  Berechnung der Innovationskraft des eigenen Unternehmens:

Das Lebenszyklus-Modell und der Innovationskraft-Index

Ubung: Berechnen Sie den Innovationsbedarf
lhres Unternehmens

®  Nachhaltig wachsen durch Business Development:
Die ,Blue Ocean"-Strategie der INSEAD Business School
in zahlreichen Fallstudien

®  Die optimale BDM-Organisation und der
Stage-Gate-Prozess nach Cooper

Geschaftsidee und Ideenauswahl -
der erste Schritt zur Innovation

®  |deenfindungen steuern und moderieren: Brainstorming und
neue Methoden auch fir digitale Geschaftsmodelle

Ubung: Erfinden Sie ein schwieriges, neues Produkt unter
Anwendung der morphologischen Box

B Methoden in der direkten Anwendung

®  Bewertung, Auswahl und Optimierung der Geschaftsidee
und des Businessplans

®  Aufbau und Anwendung eines Scoring-Modells

Die StellgroBen des Markterfolgs der Innovation -
die Preisfindung und der Vermarktungsprozess

= Die Vermarktungsformel ,AIDA” und die Planung
des Vermarktungsprozesses

®  Die 4 Marketing-P’s und deren Bedeutung fiir
die Vermarktung

®  Die Gewinnformel: Pricing als Kernerfolgsfaktor
®  Die Pricing-Excellence-Matrix

®  Die 3 Pricing-Methoden fiir Innovationen: Cost-Plus-Pricing,
Comepetitive Pricing und Value Pricing

®  Methoden zur Messung der Preisbereitschaften
fir Innovationen

Business Development:

Was von Beginn an wichtig ist — Foxisbet e
ein Erfahrungsbericht

®  Wachstum und Innovation im BDM

®  Die Einordnung des Business Development
Managements ins Unternehmen

®  Diese Tatigkeiten gehdren zur Funktion

®  Tipps und Tricks fir lhr Standing

Ralph Urbanek

Leiter Business Development,
TUV SUD Product Service GmbH,
Minchen

Ende des zweiten Seminartages

Die Systemanforderungen fir das

v Internetzugang, aktueller Browser
v Headset bzw. Lautsprecher, Mikrofon und Webcam

v Wir nutzen das Meeting-Tool Zoom. Bitte iberpriifen Sie mit
diesem Link die Systemkompatibilitét: https://zoom.us/test

v Sie erhalten vorab die digitalen Seminarunterlagen

lhr Seminarleiter

Ingmar P. Brunken
Geschaftsfishrer,
Brunken Consulting,
Bonn

Seminarzeiten 2. Tag

9.00 Uhr 13.00 Uhr ca. 17.30 Uhr

Am Vor- und Nachmittag sind Kaffee- und Teepausen in Absprache mit dem
Seminarleiter und den Teilnehmern vorgesehen.

www.managementcircle.de/M01148



3. Seminartag

Der Business Development Manager 4.0 als Impulsgeber fir das
Digitalisierungszeitalter — digital, agil und innovativ

Es geht weiter

®  Klgrung noch offener Fragen vom Vortag
®  Uberleitung zu den Themen des dritten Seminartages

Globale Megatrends und ihre Bedeutung im BDM

m  Globalisierung vs. Autarkie

m  Agiles BDM und Scrum Development

®  Digitalisierung

m Al (Artificial Intelligence)/KI (Kinstliche Intelligenz)
und BDM

Einsatz von Kl im BDM - eine Live-Session @

mit der derzeit innovativsten Kl der Welt Demon ¢

®  Demonstration der Mdglichkeiten von K, die bereits
heute im Rahmen des BDM vorhanden sind

®  Jeder Teilnehmer kann mit der derzeit fortschrittlichsten
Kl live interagieren (Plattform OpenAl) und fir eine BDM-
Beispielanwendung nutzen (alternativ: Vorstellung einer
Fallstudie mit beispielhafter Kl-Interaktion)

®  Diskussion der Bedeutung fir das zukiinftige BDM

Customer Centricity — der Kunde im
Mittelpunkt des (digitalen) Geschaftsmodells 4 e
B  Praxisbeispiel: Wie wir unser Business Modell fir eine
digitale Lésung veréndert haben
Praxisbeispiel: Digitales Sales Tool

Passt mein Geschdftsmodell zu den Kundenbediirfnissen?

Welche Methoden helfen mir, Kunden und deren
Bedurfnisse transparent darzustellen?

Bernd Krissler
Account Manager Critical Care,
; Edwards Lifesciences Services GmbH,
{ Unterschleif3heim

BDM und Digital Transformation — der Weg zum

rein digitalen Geschéftsmodell

®  Praxisbeispiel ,Taxfree” — wie ein analoges Unternehmen
sich digitalisiert hat

®  Praxisbeipiel ,eSIM" - wie sich gerade der Mobilfunkmarkt
komplett digitalisiert und welche Konsequenzen das hat

®  Kompetenzen zur erfolgreichen Digitalisierung
®  Grenzen der Digitalisierung
®  Fazit: Erfolgsfaktoren und Konsequenzen fir das BDM

BDM 4.0 - wie wird BDM im Jahr 2033
aussehen und wie stellen wir uns darauf ein?  buo
®m  Die Teilnehmer entwickeln unterstitzt vom Moderator

ein Bild des BDM im Jahr 2033 (10 Jahre in der Zukunft)

®  Was bedeutet das fir die Organisation, den Prozess, die
Art der Zusammenarbeit, die Kultur und die Kompetenzen
des BDMs?

B Welche Transformationsschritte sind bereits heute méglich
und nétig?

Seminarabschluss

®  Zysammenfassung der Ergebnisse und Klérung
abschlieSender Fragen

Ende des Intensiv-Seminars

Zertifikatsprifung

Dokumentieren Sie |hr Wissen: Die Themen der drei Tage
werden im Rahmen eines Multiple-Choice-Tests geprift. Die
Prifung dauert 45 Minuten. Innerhalb von vier Wochen
erhalten Sie das Ergebnis und bei bestandener Prifung lhr

Zertifikat: ,Der Business Development Manager”.

Die Teilnahme an der Zertifikatsprifung ist fakultativ. Bei
Nichtteilnahme erhalten Sie eine Teilnahmebestatigung.

lhr Seminarleiter

Ingmar P. Brunken
Geschaftsfihrer,
Brunken Consulting,
Bonn

Seminarzeiten 3. Tag

9.00 Uhr 13.00 Uhr ca. 17.45 Uhr

Am Vor- und Nachmittag sind Kaffee- und Teepausen in Absprache mit dem
Seminarleiter und den Teilnehmern vorgesehen.

www.managementcircle.de/M01148



Zum Seminarinhalt

Warum das Seminar wichtig ist

Die Entwicklung innovativer Geschéftsideen, die
ErschlieBung neuer Markte und Geschdaftsfelder, neue
Digitalisierungsstrategien sowie der Auf- und Ausbau von
Kundenbeziehungen und Vertriebspotenzialen gehdren zu
den zentralen Aufgaben im Business Development.

In diesem Seminar erhalten Sie das entscheidende Know-how,
um diese anspruchsvolle Aufgabe in Zukunft noch besser zu
meistern.

Was Sie hier lernen

v Sie lernen, wie Sie neue Geschaftsmodelle entwickeln.
v Sie erhalten Tipps fir die Erstellung eines Businessplans.

v Sie lernen, wie Sie digitale Produkte und Geschdftsmodelle
bewerten und implementieren.

v Sie erfahren, wie Sie Preisfindungs- und
Vermarktungsstrategien fir neue Geschaftsideen entwickeln.

v Sie erfahren, wie der Weg zum rein digitalen
Geschdftsmodell funktionieren kann.

v Sie erhalten Tipps zur Forderung der Innovationskultur.

v Sie informieren sich iiber den sinnvollen Einsatz von
Kinstlicher Intelligenz im Business Development.

v Sie erfahren, welche Bedeutungen globale Megatrends fir
lhr Business Development haben.

Begeisterte Teilnehmerstimmen

v ,Nun habe ich das Aufgabensprekirum des BDM richtig
verstanden und werde die gegebenen Tools in meiner
zukiinftigen Strategieentwicklung einbinden!”

C. Ozdemir, Federal-Mogul Friedberg GmbH

v ,Sehr gute Praxisbeispiele. Viele Austauschméglichkeiten
mit Branchenfremden. Sehr viel Input!”
D. Huss, KSB SE & Co. KGaA

v Viele Einblicke in das Feld BDM. BDM ist deutlich mehr,
als das was ich mir vorstelle.”
M. Schmalzried, Profilmetall GmbH

Sie haben noch Fragen2 Gernel!

Rufen Sie mich an oder schreiben Sie mir eine E-Maiil.

Nt

Madelaine Kraft

Projektmanagerin

Tel.: +49 6196 4722-563
madelaine.kraft@managementcircle.de

lhr Expertenteam

Ingmar P. Brunken

ist seit 2010 Geschaftsfihrer und Inhaber der Unternehmens-
beratung Brunken Consulting in Bonn. Zuvor war er u. a.
leitender Unternehmensberater bei Roland Berger Strategy
Consultants und Director bei Simon, Kucher & Partners.

Er ist Autor des Bestsellers ,Die 6 Meister der Strategie”
(Econ/Ullstein) und Autor des ersten Fachbuchs zum Thema
.e-Pricing” (Libri). AuBerdem hat er zahlreiche Publikationen
u. a. im Harvard Business Manager und manager magazin
veroffentlicht. Seit vielen Jahren berét Ingmar Brunken
renommierte WeltmarktfGhrer in der Business Transformation
und im (digitalen) Business Development, aktuell z. B. beim
Ubergang der SIM-Karte zu eSIM, bei der Produktion von
Chips und der Einbeziehung von Kl in die BDM-Prozesse.

Olaof Geyer
ist Partner bei der Arthur D. Litle GmbH in Frankfurt/M.

Er berat Unternehmen unterschiedlicher Branchen zu
Unternehmensfihrung, Strategieentwicklung, Reorganisation,
Prozessoptimierung, Sanierung, Restrukturierung, der
Entwicklung von Business-Planen und Geschéftsmodellen

sowie der Entwicklung und Umsetzung von Marketing- und
Vertriebsstrategien. Zuvor war Olaf Geyer u. a. bei der advyce
GmbH als Geschaftsfihrer und bei der Kienbaum Management
Consultants GmbH als Principal tatig sowie Mitglied der Geschdfts-
leitung der Schubert Holding AG & Co. KG in Disseldorf.

Bernd Krissler

ist Account Manager Critical Care bei der Edwards Lifesciences
Services GmbH. Dort verantwortet er in seiner Region die
Vermarktung von Monitoren zum erweiterten hamodynamischen
Monitoring. Zuvor war er Sales Specialist Gynecological

Health bei der Medtronic GmbH. Ebenfalls war Bernd

Krissler Produktmanager fir Services Marketing bei Fresenius
Medical Care, wo er sich um das Marketing fir Produkte

und Dienstleistungen in der Dialyse kimmerte. Bei der DWA
GmbH & Co. KG fihrte er als Marketingleiter und Business

Development Manager erfolgreich ein Produkimanagement ein.

Ralph Urbanek

ist Leiter Business Development und Marketing bei der

TUV SUD Product Service GmbH. Er ist seit 2014 mit dem

Auf- und Ausbau des Bereichs Business Development betraut.
Schwerpunkte sind das Einphasen zukunftsféhiger Technologien
ins Serviceportfolio und die Stabilisierung des bestehenden
Umsatzstroms. Zuvor war er bei der Messe Miinchen
International im Projektbereich beschaftigt.

— i
MANAGEMENTCIRCLE®

Besuchen Sie auch mal
unseren Blog!

www.managementcircle.de/blog

www.managementcircle.de/M01148



Business Development Manager

B Wen Sie auf dieser Veranstaltung treffen

Das Seminar richtet sich sowohl an Fach- und Fishrungskréfte

als auch an Neu- und Quereinsteiger der Bereiche Business
Development, Strategische Unternehmensplanung und -steverung,
Geschaftsfeldentwicklung, Marketing, Key-Account-Management,
Vertrieb, Projekimanagement, Produktentwicklung und
-management, F&E und Innovationsmanagement, die sich einen
fundierten Uberblick tber die aktuellen Themen, Trends und

Tools des Business Developments verschaffen méchten. Weiterhin
angesprochen sind Mitglieder der Geschéftsleitung sowie
interessierte Unternehmensberater.

B Termine und Veranstaltungsorte
13. bis 15. Mdrz 2024 Eschborn bei Frankfurt/M.

0392751
Management Circle Campus, Disseldorfer StraBe 36,

65760 Eschborn, Tel.: +49 6196/4722-800

Fir Ubernachtungsméglichkeiten in unmittelbarer Néhe

fragen Sie bitte unser Team.

24. bis 26. April 2024 als Online-Seminar 0492752
12. bis 14. Juni 2024 in Disseldorf 0692753

Van der Valk Airporthotel Disseldorf
Am Hilserhof 57, 40472 Diisseldorf
Tel.: +49 211 20063-0

B Présenz oder online - Sie haben die Wahl! E-Mail: reservierung@duesseldorf.valk.com

Wir bieten lhnen das Seminar entweder als Présenz- oder alternativ

. : . . ) . Fir unsere Seminarteilnehmer steht im Tagungshotel ein begrenztes
als reines Online-Seminar an. Weitere Informationen erhalten Sie von:

Zimmerkontingent zum Vorzugspreis zur Verfigung. Nehmen Sie die
Reservierung bitte rechtzeitig selbst direkt im Hotel unter Berufung
auf Management Circle vor.

Stephan Wolf
Teamleiter Kundenservice
+49 6196 4722-800

kundenservice@managementcircle.de

Begrenzte Teilnehmerplatze — jetzt anmelden!

Online-Anmeldung: ~ www.managementcircle.de/M01148

Farererery
PDF zum Ausdrucken: www.managementcircle.de/form "CKOISTESE\:EI:?I?:N |
. RUCKTRITT. TIE
E-Mail: anmeldung @ managementcircle.de Die kosenlose Stomierong i b
4 Wochen vor Beginn des Seminars méglich
Telefonisch: +49 6196 4722-700 . :
per Post: Management Circle AG, Postfach 56 29, 65731 Eschborn/Ts.
Anmeldebedingungen

Nach Eingang lhrer Anmeldung erhalten Sie eine Anmeldebestdtigung und eine Rechnung. Die Teilnahmegebihr fir das zweitdgige Seminar
betrdgt inkl. Business Lunches, Erfrischungsgetrdnken, Get-together und der Dokumentation € 2.995,—. Die Gebihr fir die Online-Teilnahme betréagt
inkl. Dokumentation € 2.695,~. Sollten mehr als zwei Vertreter desselben Unternehmens an der Veranstaltung teilnehmen, bieten wir ab dem
dritten Teilnehmer 10 % Preisnachlass. Buchen Sie ohne Risiko: Die kostenlose Stornierung ist bis vier Wochen vor dem Veranstaltungstermin
moglich. Danach oder bei Nichterscheinen des Teilnehmers berechnen wir die gesamte Teilnahmegebiihr. Die Stornierung bedarf der Schriftform.
Selbstverstandlich ist eine Vertretung des angemeldeten Teilnehmers méglich. Alle genannten Preise verstehen sich zzgl. der gesetzlichen MwsSt.

Werbewiderspruch

Sie konnen der Verwendung lhrer Daten fir Werbezwecke durch die Management Circle AG selbstverstandlich jederzeit widersprechen oder
eine erteilte Einwilligung widerrufen. Hierfir geniigt eine kurze Nachricht an unseren Datenschutzbeauftragten per Mail an datenschutz@
managementfcircle.de oder per Post an Management Circle AG, Datenschutz, an die oben genannte Adresse. Weitere Informationen zum
Datenschutz erhalten Sie unter www.managementcircle.de/datenschutz.

B Uber Management Circle

Seit Gber 30 Jahren bieten wir berufliche Weiterbildung auf héchstem Niveau. Unter dem Motto Bildung fiir die Besten erlangen
Sie den Wissensvorsprung, der Sie auf lhrem Karrierepfad weiterbringt. In Zusammenarbeit mit unseren Experten aus Wirtschaft,
Politik und Wissenschaft identifizieren wir fir Sie die relevanten Themen und Trends — aktuell und zukunftsweisend. Unser
gesamtes Weiterbildungsangebot finden Sie unter www.managementcircle.de

Reisen Sie mit der Deutschen Bahn zu
attraktiven Sonderkonditionen zum Veranstaltungsort.
Infos unter: www.managementcircle.de/bahn

MIX

Papier | Fardert
gute Waldnutzung
FSC

wiscog  FSC® C018996

Klimaneutral produziert mit
Okostrom und Biofarben basierend
auf nachwachsenden Rohstoffen
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https://www.mangementcircle.de

