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ABU: Ein umfassender Beratungsansatz

Die Beratung umfasst die
konzeptionelle Losung des
Problems bzw. das Erarbeiten

Beratung

Damit wir wissen, wo wir effizient
mit Verbesserungsmalnahmen
ansetzen, erstellen wir am Beginn
eines Beratungsprojektes eine
Kurzanalyse. Diese hat den
Qualitatsanspruch eines
erfolgreichen Marktforschungs-

unternehmens im deutschen
Sprachraum.

von Ldsungen, die wir immer in
Zusammenarbeit mit dem
Kunden durchfiihren

AY=10)
Konzept

Umsetzung

Im Bereich der Umsetzung
werden den Fihrungskraften
und Mitarbeitern mittels
Schulungen, Trainings und

Coachings die Fahigkeiten ftr
den weiteren Erfolg des
Unternehmens vermittelt.
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. = ABU: Business Development

Business Development — Wachstum durch
Erschlielfung neuer Markte

A B
Analyse Beratung

» |C Marktanalyse » |C- Market Entry » Trainings & Coaching
= |C Channel Tracking Workshop
» |C Markteintritts-
analyse
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= Analyse
A
Analyse

» |IC-Marktanalyse
|C Channel Tracking
|C Markteintrittsanalyse
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|IC Marktanalyse: Ihr Nutzen

Wissensvor- = Sie haben einen Wissensvorsprung gegenuber Konkurrenten und Sie kdnnen
sprung eventuelle Bauchentscheidungen mit validen Marktdaten untermauern

= Sie sehen den Markt aus unterschiedlichen Blickwinkeln (Hersteller, Handel,
Endkunde)

Uberblick

= Analyse der Wettbewerbssituation und der strategischen Erfolgsfaktoren von

NeUNENE unabhangiger Seite

Marketing » Die Marktuntersuchung ermoglicht eine erste Erfolgskontrolle von Marketing-
MalRnahmen Malnahmen

= |hre Planung wird durch Branchenkennzahlen und mehrdimensionale Marktanteile

Planung erleichtert
Wachstum = Sie erkennen, welche Wachstumssegmente es gibt

© Interconnection Interconnection I 5
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Analyse

Beispielaufbau einer IC Marktanalyse

Fur jedes
Land
Markt Umsatze in Wert Marktprognosen nach Wert Marktanteile der Top Struktur der Kanale
Ubersicht und Stick und Stick Unternehmen und Entwicklung
Preis Marktentwicklung/Prognosen fiur einzelne Herstellerportfolios
Entwicklung Segmente und Produktgruppen P

IC MARKET ANALYSE
MARKT IN EUROPA

Mehr als 20
Profile
tiber Hersteller

Erwartete

Umsatz- SWOT- BCG- Marktentwicklung
verteilung Analyse Portfolios nach Umsatz und
Preisen
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Analyse

Typischer Aufbau, Umfang hangt ab von Fragestellung

1. Executive Summary Handlungsempfehlungen

2. Marktdefinitionen und Segmente Begriffserlauterungen, Definitionen

Graphische Darstellung von Umsatz nach
Regionen, Segmenten, etc. inkl. Prognosen

3. Marktvolumen und Wachstum

: : Positionierung der eigenen Produkte und Dienstleistungen im
4. Produkte und Dlenstlelstungen Vergleich zur Konkurrenz wird analysiert

5. Konkurrenz &Untemehmensprof”e Marktanteile der wichtigsten Marktteilnehmer
Positionierung und Strategie der Top Unternehmen

6. Kunden Kundenstruktur und potenzielle Kunden werden analysiert

Aufbau des Distributionssystems und Einstellungen und

/. DiStribUtionSSVStem Anspruchsniveaus der Handler und Zwischenhandler werden
dargestellt

8. Risiken-Chancen-Strategien SWOT-Analyse

9. Datenbank Alle Daten werden neben der Powerpoint Prasentation als Excel-

Tabellenband bereitgestellt
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Analyse

Marktanalyse: Wie wird typischerweise erhoben?

Projektablauf

Kick Off Workshop

Datenbankrecherche

Befragung

Hersteller

Auswertung / Prasentation

Umsetzungsworkshop

= Basis der Untersuchungen sind
Interviews mit den wichtigsten
Herstellern der Branche, die
mittels schriftlichen
Erhebungsbégen oder
telefonischen Interviews befragt
werden.

= Die kooperierenden
Unternehmen erhalten einen
definierten Teil der Studie
umsonst, was eine hohe
Rucklaufquote garantiert.

= Unternehmen, die keine Daten
geben, werden anhand von
Experteninterviews (Konkurrenz
etc.), Datenbanken,
Bankauskunften,
Zulieferinformationen und
anderen Quellen ermittelt.

= Diese Daten werden in den
meisten Fallen den Unternehmen
zur Kommentierung oder
Autorisierung vorgelegt.
Geschatzte Unternehmen werden
als solche ausgewiesen.

O0000O0O0

N\

Handler

OO0

v

O00000O0

Verwender

Distributoren

InterConnection misst die
gesamten Verkaufe der
Hersteller {,Sell-in®)
innerhalb des
Untersuchungszeitraum
zu Ex-Works-Preisen.

© Interconnection
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Beispielauswertung Umsatzzahlen

Gesamteuropa: Produkt X Gesamtmarktentwicklung 2012-2017f Menge in Stiick, Wert in 1000 EURO
@ » Prognose
2012 2013 2014 2015 2016 2017
4.152.449

2.381.271 10.270.793

1469.150

e T T T T T

N6.097.313%

877.628 \\\
564.605
295.370 3.917.417
\2 424, 713\
sy o] NN N\
896.060% NN
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Analyse

Beispielauswertung Marktanteile
Produktkategorie XY: Marktanteile nach Wert Top 20 (1-10), 2005-2006;

Anderung in %

2005-2006 in %

Unterr;:ehmen _ 9.7% _ 9.4% 2, 7%
Unterrll:)ehmen _ 8.7% _ 9,4% -7,0%
UnternEehmen _ 8.3% _ 8.8% -5,2%
UnternFehmen _ 7.8% - 8.0% -2,0%
Unterrgahmen - 5.3% - 3.9% 35,1%
Unterrll_lehmen - 5,29 - 5 0% 5,6%
Unternlehmen - 2.7% - 2.8% -5,2%
UnternJehmen . 2 5% . 2 3% 10,4%

© Interconnection
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Beispielauswertung Unternehmensportfolios

Unternehmen: IC-Dynamikportfolio Produktkategorie XY TOP 10 Unternehmen

70% @ unternehmen A Unternehmen a

50% Unternehmen |

30% Unternehmen H B +99 6 %
’ Unternehmen B () ® ; 0 79

’.Unternehmen C Unternehmen G

10% . Unternehmen D

Absatzveranderung 2006-2005 in %

. Unternehmen E

‘Unternehmen F
-10%
0 100 200 300 400 500 600 700 800
Absatz nach Stuck 2006 in 1.000
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Beispielauswertung qualitative Strategieempfehlungen

Fenstermarkt

SCHRITTMACHER-

ZUKUNFTSTECHNOLOGIEN TECHNOLOGIEN

Noch nicht entschieden, ob Sie
sich durchsetzen werden

Koénnen Lebens-
zyklus verlangern

SCHLUSSEL-
TECHNOL-
OGIEN

Aktuelle Kunden-
praferenz

BASISTECHNOLOGIEN

Beherrscht
die Mehrheit

MARKTPRASENZ ZEIT

© Interconnection
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= Analyse
A
Analyse

|C-Marktanalyse
» IC Channel Tracking
|C Markteintrittsanalyse
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Was sind die Vorteile?

Die Interconnection Distributionsanalyse

hilft lhnen...

= einen Uberblick Uiber das
Distributionssystem |hrer Produktgruppe
am internationalen Markt zu bekommen

= zu sehen, welche Handler/ Distributoren
welche Marken fiihren

= |nformationen Uber die Dynamik in den
Vertriebskanéalen zu bekommen,

= zu erfahren, was Handler tber lhr
Unternehmen denken,

Hersteller
Distributor Distributor

Handler

Distributor

o _ 000000000000 00000C0Q0V0O O
= und am wichtigsten: es hilft Ihnen, Ihre 000000000000 0000000000
Vertriebskanale sehr viel effizienter zu L X JoJolololeolel JoI JeoX JeleoleoX JeoleoX X JO
managen. oJoleX X Jolol Jolol X Jelel X X Joleox X JO
Endkunden
IC

© Interconnection
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Beispielaufbau

Beispielaufbau einer IC Distributionsanalyse

Markt Struktur der Kanale Gewichtete/lungewichtete Maraen Top Handler Belieferte Marken-
Ubersicht und Entwicklung Distribution 9 P Segmente listung
Preis- Wichtige Faktoren beim Wichtige Faktoren beim

entwicklung Verkauf an Endkunden Umgang mit Herstellern

Database mit
400 Handlern &
Distributoren

Addressen,
Email-Kontakt,

Tel.Nummer,
etc.

Geflihrte
Marken

Umsatz

Fur jedes
Land

IC DISTRIBUTION INSIGHT®
DISTRIBUTIONSSYSTEM IN
EUROPA

Viehr als
Profile
Uber Handler
&

Distributore

Momentane
und erwartete
Margen

Anteil der
Marken

Ange-
botener
Service

Erwartete
Marktentwicklung

nach Umsatz und
Preisen

© Interconnection
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v Beratung
B
Beratung

» IC-Market Entry Workshop
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.

IC-Market Entry Workshop

Marketing Vision
———’

Marketing und Vertriebsstrategie

—

/) Kundenperspektive (\
Marketingergebnisse 4%» Vertriebsergebnisse
K) Marktbearbeitung /

——7

Operative Umsetzung mit ABU®

onnection
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Consulting




) Beratung

Die IC- Methode: 10 Stufen zum Erfolg!

Internationale Unternehmensvision und Geschaftsmodell
Marktselektion auf Basis des IC-Scoring Modells

Marktsegmentierung, Potential- und Kundenanalyse

10

IC-Marktanalyse und IC-Market Tracking (Wettbewerbsanalyse) _
Internationale

SWOT Analyse der Eigensituation im Zielland Marketing- &

Vertriebsstrategie
Positionierung: Pricing, Kundennutzen, Geschéaftsmodell

Vertriebsentwicklung und Vertriebssteuerung

Kundenzufriedenheit, Kundenbindung, Kommunikation

Markteintrittsstrategie: Export, Direktinvestition

© Interconnection Interconnection I
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» Training Methodology
Coaching Methodology
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Trainings sind auf den spezifischen Bedarf des
Kunden zugeschnitten

Bedarfs-
einschéatzung

Konzeption der
Trainingsmalinahmen

Ubergabe

Auswertung

» Festlegung von Trainings- und Weiterbildungsbedarf
» Fact Finding - Erforschung des Sachverhalts

= Konzeption der Trainingsmalinahmen
» Design und Entwicklung von Trainingsunterlagen

» Darlegung der Umsetzungsschritte in interaktiver und
motivierender Form

» Messen und Bewertung des Erfolges
» Empfehlung weiterflihrender, unterstiitzender Strategien

© Interconnection
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Umsetzung

Training Bedarfsanalyse

Funktion, Position, Stellenbeschreibung

Ableitung laufende Arbeitsziele/Aufgaben der Mitarbeiter

D
(7]
>
®
c
g Welche Schlusselqualifikationen bendétigen sie daftur (Soll)?
(T
o
D
m

| Fnkion. Posiion. Sellenbeschvaiung
\ 4

| Aoiitng aufene Arbisaicle/Agaben e iaboier
\ 4

| viccne Solusselqualiationen bendigen s dafur Sol)?
¥

s beneshensegut o B En ek nasbedaretite
\ 4

i e ennvcklingszole

Was beherrschen sie gut, wo gibt es Entwicklungsbedarf/Defizite
ISt

Ableitung Lern-/Entwicklungsziele

Rahmenbedingungen extern | intern

Konzeption/Maldschneiderung der Qualifizierungsmallnahmen

© Interconnection Interconnection I 21
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Schichtenmodell von Trainingsmalinahmen

Anspruch und Wirkung steigen von Auf3en nach

: Innen an:
Wissen, Konzepte, Methoden

—->Wissen, Konzepte, Methoden, .... kann ich mir
aneignen, ohne an mir selbst etwas tun (zu mussen).

Verhalten

Einstellung,
Motivation

- Beim Verhalten muss ich bereits selbst etwas tun, an
mir bereits etwas arbeiten.

-> Bei Einstellung und Motivation geht es um mich als
Person, meine Persdnlichkeit.

Um welche Schicht soll es im Training gehen?

© Interconnection Interconnection I 22
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Training Lernzyklus
(Experiential Learning Model von David A. Kolb)

konkretes

Nachdenken,
nicht abstraktes

2. Beobachten,
Reflektieren

LERNZYKLUS

4. Anwenden 3. Generalisieren

Was sind die
allgemeingultigen
Elemente im
Hintergrund, und was
bedeuten sie flir mein
kinftiges Handlen?

© Interconnection Interconnection I 23
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Training Methodology
» Coaching Methodology

© Interconnection Interconnection I 24
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Wie geht Coaching?

Hauptinstrumente/-techniken des Coachings:

» Eine besondere Gesprachsform (,,Coachinggesprach“) mit besonderer Fragetechnik

» Situativ angemessenes Verhalten des Coaches:
(unter)stitzen, fragen, fordern, konfrontieren, meist aber ZUHOREN und FRAGEN

» Spiegeln des Vorgehens und Verhaltens, der Vorstellungen und Plane
des Gecoachten (Coach als sounding board)

» Intrapersonell:
volle Aufmerksamkeit, keine Ergadnzungen, zurickhaltendes Interpretieren

» Interpersonell:
aktives partnerzentriertes Zuhoren, Paraphrasieren, Verbalisieren, Empathie

© Interconnection Interconnection I 25
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Ablauf eines Coaching-Prozesses:

Erstgespréach:

* Rollenklarung
« Zieleklarung

» Gegenseitiges
Einverstandnis

Entwicklungs-/Lésungsprozess:

» Beziehung herstellen
* Ist-Analyse
* Soll-Zustand - Ziel

e Hirden identifizieren und
bearbeiten

* Ressourcen erwecken

Transfer /

Aufgaben fur
den Coachee

© Interconnection
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Nutzen und Effekte von Coaching:

Mobilisierung des Kénnens (Leistungsfahigkeit) und
Wollens (Leistungswilligkeit)

Freisetzen von Energien, Aktivierung von Leistungspotenzialen

Aufbau von Identifikation durch Erhéhung des Selbstwertgeflihls

Forderung der Eigenmotivation des Coachee

Forderung der Bereitschaft des Coachee sich zu binden,
und in dieser Bindung auch Frustration auszuhalten

Erhdhte Befahigung zu Selbstandigkeit und Selbstverantwortung
= Voraussetzung fur grof3erdimensionierte Delegation und MbO

© Interconnection Interconnection I 27
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Ermutigungsspirale

=» Befahigung zu neuer Herausforderung

= Selbstvertrauen/ Selbstwertgefihl

= Erfolgserlebnis/Stolz

Ermutigungsspirale

= befriedigende Ergebnisse

=» Herausforderung >

(vs. Entmutigungsspirale)

© Interconnection Interconnection I 28
Consulting



Contact

It you have any further questions,

please feel free to contact us!

Interconnection Consulting
Getreidemarkt 1, A-1060 Vienna

Mag. Ernst Rumpeltes — Market Consultant
Tel: +43 1 5854623 - 38
Fax: +43 1 5854623 - 30

rumpeltes@interconnectionconsulting.com

Dr. Frederik Lehner - Managing Director
Tel: +43 1 5854623 -11
Fax: +43 1 5854623 - 30

lehner@interconnectionconsulting.com

IC

Interconnection Consulting | Vienna ¢ Oberstdorf ¢ Lviv we show you the way

www.interconnectionconsulting.com

© Interconnection
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