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IC Customer Insight

In unserer Analyse vereinen wir Inhalte aus
Customer-Insight und Brand-Insight um Ihnen
eine objektive Entscheidungsgrundlage fir
ihre strategische Ausrichtung, Planung von

Produktentwicklung,

Marketing-

und

Vertriebsaktivitdten, zur Verfigung zu stellen

Fokus der Studie:

Verarbeiter /Fachbetriebe,,
die eine essentielle
Kundengruppe bei Flissigen
Bauwerks-abdichtungen

darstellen und daher
interessante  Einblicke aus

Herstellersicht ver-sprechen;




Was macht eine gute Markenanalyse aus?

1C

Interconnection
Consulting

Marken-Vielklang

Brand Scorecards

Ursachenanalyse

|C-Brand Commitment

Emotionale Positionierung

Kaufverhalten

© Interconnection

Markenanalyse

Wir erheben nicht die gestiitzte und ungestiitzte
Markenbekanntheit und Markenverwendung, sondern auch
Inferior- und Superior Brands

Sehen Sie unmittelbare Starken und Schwéchen ihrer Marke
hinsichtlich verschiedenster Produkteigenschaften und Kriterien
im Vergleich zur Konkurrenz

Wir stellen nicht nur die Markenstérken/schwéchen dar, sondern
gehen immer auch auf die Ursachen ein. Es lassen sich z.B. die
Ursachen fir die Wechselbereitschaft von Kunden aufzeigen

Durch neue Ansdtze wie dem IC Brand-Commitment erkennen
Sie die Abwanderungsgeféhrdung von Kunden. Wie stark bindet
lhre Marke die Konsumenten?

Methodenmix aus qualitativer und quantitativer Erhebung lé&sst
einen tiefen, fundierten Blick in die emotionale Positionierung der
Marke zu

Kaufverhaltensrelevante Fragen werden beantwortet und in
Beziehung zur Marke gesetzt

S.3
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Interconnection I

Was macht eine gute Studie zum Kauverhalten aus Consulfing

Kéauferverhalten
!

Um Motive zu erforschen, muss man oft indirekte (projektive) Verfahren wéhlen. Vertrauen Sie
Frqgebogen-Kompei‘enz auf unsere langjéhrige Erfahrung bei der Fragebogengestaltung und der Wahl der optimalen
Fragestellung.

multivariate statistische Verfahren erméglichen es einzelne Kundensegmente aufgrund lhres
Kaufverhaltens zu identifizieren (Clusteranalyse) und zu beschreiben (Diskriminanzanalyse).

Kundensegmentierung

Wir entwickeln das Studiendesign auf Basis der tatséichlichen Kaufentscheidung und erhellen so

Kaufrelevanz den Prozess, der zum Kauf lhres Produktes fiihrt.

Das gesamte Studiendesign wird so abgestimmt, dass gezielte Erkenntnisse Gber das
|npu1' for das Mqueﬁng Kaufverhalten gewonnen werden die direkte Implikationen fir lhren Marketing-Mix
ermdglichen.

Visualisierung & Sie erhalte'n einen Bericht mit pro.l:essm.nell visualisierten Charts der"Kernergebm?se, quo.hfct'lven
- Interpretationen der Kernergebnisse mit Handlungsempfehlungen fisr Ihr Marketing sowie einen
Dokumentation Tabellenband mit den Rohdaten.

© Interconnection S.4
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Interconnection I

Wir erklaren lhnen wie lhr Kunde tickt: Consulting

Kéauferverhalten

trifft die finale Kaufentscheidung und wer hat maf3geblichen Einfluss darauf?

wird |hr Produkt letztendlich gekauft - beim Fachhéndler, Fachmérkten,
Online, Grof3handel, DIY, etc.

haben Ihre Werbemaf3nahmen unmittelbare Auswirkungen auf das
Kaufverhalten oder eine vorpréigende Wirkung?

was die ausschlaggebenden Argumente fir den Kauf Ihrer Produkte im
Vergleich zur Konkurrenz sind

haben die einzelnen Marken am Markt

@ wie stark ist der Einfluss der Marke auf die Kaufentscheidung und welches Image

© Interconnection S.5



B2B Maérkte sind durch komplexe Entscheidungsprozesse charakterisiert
und die eigentlichen Beweggriinde fir die Kaufentscheidung sind oft Ic
Interconnection

Consulting I

schwer auszumachen

Customer Insight

Wir zeigen lhnen:

* Wer ist insgesamt in den Kaufprozess
involviert?

* Wie stark ist der Einfluss der partizipierenden

Influencer im Kaufprozess?

* Woas sind die wichtigsten Kaufkriterien fir die
unterschiedlichen Zielgruppen?

* Aus der Perspektive relevanter Zielgruppen, was sind die
Vorteile und Nachteile lhres Produktes, bzw. Von
Produkten gegeniiber Konkurrenzprodukten / was sind die
Produkt-Features, die die héchste Relevanz haben?

D W,

. ‘/Ke:Decision Influencer

ey-Decision Influencer

* Welche Rolle spielt der Preis (oder andere Merkmale)?

* Was ist die Wahrnehmung von Produkten Endkunde )
gegeniiber Substitutionsprodukten? Héndler
* Welche Informationskandle
werden genutzi? Y,
Key-Decision Maker
""" Architekt/
Planer Key-Decision Influencer

Verarbeiter

$.6

© Interconnection



Explorative Vorstudie als Basis fir die standardisierte Befragung

IC

Interconnection I
Consulting

Fokusgruppen, Face2Face Gespréche, oder
Tiefeninterviews - je nach finalisierter Fragestellung

qualitativ

Telefonisch, in Form von

Phase 1 strukturierten Interviews
*  Fachbetriebe, Endanwender

f‘”/‘"i
Befragte Personen richten sich nach Zielsetzung: 4 h l
* Hersteller

* Eigene Kunden oder Kunden der 4 ‘1

Konkurrenz ..
*  Héndler quantitativ

o Zulieferer
. efc.

Phase 2

© Interconnection

Methodik

S.7



Strategische Analysen der Markenbekanntheit

1C

Interconnection I
Consulting

» Unsere Analyse bietet
eine Vielzahl von
Rankings - von
allgemeiner
Markenbekanntheit
bis bevorzugter
Markenverwendung,
etc.

= Chart zeigt fiktive (!)
Werte

Beisplelcharts

Triflex mit durchschnittlichem Rang von 1,3

IC

In’rerconnechon |
Consulting

Durchschnittliche Rénge- Stérkste Marken fir Flussige Bauwerksabdichtungen; Durchschnittswerte

Triflex (N=21)
Botament (N=21)
Remmers (N=18)
Saint-Gobain [N=22)
MC Bauchemie (N=40)
Seprema (N=61)
Bauder (N=21)

Mapei [N=18)

Sika [N=61)

Tremeo Illbruck [N=21)
Kemper [N=22)

Kaster (N=18)

Hahne (N=18)

PCl (N=18)

StoCretec (N=22)
Schomburg (N=22)

Starkste Marken

p.
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Strategische Analysen der Markenbekanntheit Interconnection
onsulting

Beispielcharts

Sika ganz vorne dabei im Ranking hnsroonnection |
Consulting
" Unsere AnCI|)'se Ranking - Stérkste Marken bei Flissigen Bauwerksabdichtungen aus Verarbeitersicht; Antworten in % Stérkste Marken
bietet eine Vielzahl o e
ika (N=
allgemeiner T ecin-so) [ 250 Sto Cretec (N=21)
Markenbekanntheit . Soprema (N=22) |:.2?,3% Sika (N=18) | 29,4% i
bis bevorzugter weber (v=21) [N 2 % Weber (n=12) [} 167 Soprema (N=22)
Markenverwend- ENKE (N=18) Iz?,see Remmers(n=21) [_J 143% Bauder (N=61)
Ung, etc. . Kemper (N=61) . 9,29% Koster (N=21)
Triflex (N=22) -13,2% Mapei (N=21) D oo Schomburg (N=21) ’:.21'1%
. - Késter (N=61) Iilmg% MC Bauchemie... [} 5.6% MCBEUChemiE“'
» Chart zeigt fiktive - . .
. AB Polymerchemie...u 4,9% lcopal (N=40] DlD.D%
(!) Werte Widopan (N=61) Ila,e;-s schomburg (v-21) [} 2% Tiflex (N-18) [ 5.9%
Sto Cretec (N=21) |] Bornit (N=18) |J 3,9%

Widopan (N=22) D 45%

>

Rang

p-8




Konzept des Marken-Vielklangs
zeigt Stérken und Schwdchen der Marken

IC

Interconnection I
Consulting

Beispielcharts

=  Mit Hilfe des Marken-Vielklangs zeigen wir auf wo im zwischen Markenbekanntheit,

Markenerinnerung Potential-Set und tatséchlichem Kauf am meisten verloren geht.

»  Dieses Chart zeigt
fiktive Zahlen

© Interconnection

Nur die Hélfte jender, die den Kauf in

Erwdgung ziehen kaufen auch tatséchlich

IC

Interconnection
Consulting

Marken-Vielklang: Gestiitzte/Ungestiitzte Markenbekanntheit, Potential-Set, Markenverwendung, Nennungenin %

MANN-FILTER

"

Ungestiitzte Markenbekanntheit
- —

—~ =

Potential-Set

452%

—"

32,4%

Markenverwendung e

Markenbekanntheit




Analyse der Markenbekanntheitswerte

IC

Interconnection I

Consulting

Beispielcharts

* Analyse der Markenwerte anhand der gestiitzten und ungestiitzten Markenbekanntheit.

»  Dieses Chart zeigt

fiktive Zahlen

© Interconnection

IC

Marke B iberzeugt durch hohen Erinnerungswert Interconnection
Consulting
Markenwerte: Welche Marken fallen |hnen spontan ein? Welcher der folgenden Marken kennen Sie2 N=400 in % Markenbekanntheit

Marke A

Marke B

Marke C

Marke D

Marke E

Marke F

Marke G

Marke H

Marke J

Gestiitzte Markenbekanntheit Ungestiitzte Markenbekanntheit

18,0%

19,0%

13,5%

10,0%

22,1% . 10,5%
20,7% 6,5%

15,4% 3,5%

S.11



Strategische Analyse der Markenbekanntheit

IC

Interconnection I
Consulting

=  Strategische Analyse der Markenbekanntheit anhand des Brand-Graveyards Models.

»  Dieses Chart zeigt

fiktive Zahlen

© Interconnection

Beispielcharts

Nur Marke E liegt am Markenfriedhof begraben Interconnection |
Consulting
Brand Graveyard Model: Gestiitzte und ungestitzte Markenbekannheitin % (N=500) Markenbekanntheit
55%
% Marke A
é 45% [ |
0
o
|18
bl 35%
(7]
=
c
f=
il 25%
2
o Marke D Marke C Marke E
E |
5% [
=
& - GRAVEYARD
2 5% Marke H Marke G .
w
% . Marke F
o
=
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%
Gestiitzte Markenbekanntheit (Recongition)




Brand-Scorecards zeigen lhnen womit |hre Marke punktet

Interconnection
Consulting

Beispielcharts

» Die Analyse des Markenimages mittels Brand-Scorecards zeigt Ihnen klar und Gbersichtlich anhand
welcher Attribute sich lhre Marke am stérksten von anderen Marken abhebt.

» Dieses Chart zeigt
fiktive Zahlen

© Interconnection

Gutes Markenimage im Vergleich

IC

Interconnection I
Consulting

Brand Scorecard Marke X

Image Marke X Differenz zur Durchschnittlichen Markenbewertung

renommiert

modernes Design

Technolgisch am neuvesten Stand

vielfdltiges Produktprogramm
tever

qualitativ hochwertig

schén anzusehen

langlebig

sympatisch

robust

innovativ

gutes Preis-Leistungsverhdtlnis
benutzerfreundlich

einfach zu reinigen

billig / preiswert

Markenimage

_—

B~
[]1.0%
Boox
[l 0,4%

15% [

9% ]

3,6% [

42% [ ]

44% | R

S6% |

5% [ R

78% |
1022 I
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Analyse wichtigster Markenattribute Inferconnection |
onsulting

Beispielcharts

Produkifeatures sind wichtigstes Kriterium Bei Anwendern IC

bei Wahl einer neuen Marke Inderconnection |
Consulting

Relevante Marken Attribute bei der Wahl ven flissigen Abdichtungen - Antworten in % und Durchschnitts-Rankings; N=61 Marken-Eigenschafter

Relevante Marken Attribute fAnsvorten in %, Mehrfachantworten méglich) Durchschnittlicher Rang relevanter Marken-Atiribute

Produktfeatures/Spezifi

kationen
Anwenderfreundlichkeit 65,6%
» Dieses Chart e
zeigt fiktive Qualitst 29,5%
Daten —
After-SalesSupport 27,9%

Emissionsfrei 8,2%

[

Verarbeitbarkeit 4,9%

Widerstandsfahigkeit 4,9%

.y

Sonstige 1,6%




Wichtigste Auswahl/Kaufkriterien fir Verarbeiter bei IC
F|Ussigen Abdichfungen lnterconnechonl

Consulting
Wichtigste Auswahlkriterien bei Flissigkunststoffen nach deren Bedeutung Beispielcharts
= Wir zeigen die Garantieleistungen und Strapazierfihigkeit als wichtigste Entscheidungskriterien

E i n ﬂ USS fd k i_o ren Qu f d i e Enfscheidungskriterien beim Kauf- Wichfigkeit nach Bedeutung von Rang 1 bis Rang 5

Kaufentscheidung des
KonSU menl-e n Reinigungs- und Pflegeaufwand

Lebensdaver

Herstellergarantie

Strapazierfihig

Astethik / Design %A 15'0%m 17%
Schnelle Verfigbarkeit 16,0% Il
Yoo

= Auswertung nach

Gesamtkosten (Life Cyde Costs)

unterschiedlichen rtoloon [Eochhe
Befragungsteilnehmern ceplenter
Umweltaspekte

(Verarbeiter, Ableifehigheit
Architekten, etc.) - je Frisionie
Démpft den Schall

nach festgelegter Rusches  Tricher

Fiir Fubodenheizung geeignet

Stichprobe méglich

1) wichtigstes Kriterium
Schadhafte Stellen awstauschbar .
0 2) Kriterium 2. Ranges

Edel, hs voll
el/ anspruchs vol @ 3) Kriterium 3. Ranges
8 4) Kriterium 4. Ranges

11 5) Kriterium 5. Ranges

Bekanrte Marke

Lange Zeit nachkaufbar

Grof¥fléchig verlegbar

» Dieses Chart zeigt fiktive Notirichki Narprocik 0% 5

Hygienisch/Schmutzabweisend o5 4% |
Daten . 2
Interconnection

Consulting




Welchen Informationsquellen bedienen sich Kunden und welchen IC

Einfluss haben diese auf die Kaufentscheidung? Interconnection |
Consulting
Informationsquellen und Einfluss auf Kaufentscheidung Beispielcharts
Hersteller haben den grofiten Einfluss auf die Kaufentscheidung nterconnection |
Consulting
Informationsquellen und deren Einfluss auf die Kaufentscheidung bei Kéufern, Nennungen in % (N=300) B |nformationsverhalten

Informationsquellen

Einfluss auf die Kaufentscheidung

Fachhéndler 47,8°/a| 39,2%
Internet/Homepage 32,8% 22,1%
Baumeister/Architekt 28,1% 27 1%
. Freunde 28,0% 15,6%
» Dieses Chart
zeigf fiktive Katalog/Prospekt 26,]%‘ I 1,9%

Daten Hersteller 2254 | ;.
(Bau-)Messen ]6,2%:. 3,4%
Fachzeitschriften/Zeitungen 15,9% I 1,0%
Baumarkt ]4,0“/.:{_- 15,4%
Sonstige Informationsquellen ]2,6“4 - 2,0%

Werbung 6,6% 10,0%




Wir identifizieren, wie sich ihre Zielgruppe zusammensetzt und
wie wichtig unterschiedliche Untergruppen dabei sind

Interconnection I
Consulting

= Dieses Chart
zeigt fiktive
Daten

Beispielcharts

Wer ist potentielle Zielgruppe? Wie wichtig sind unterschiedliche

Gewerke/Anwender/Verarbeiter?

Interconnection I
Consulting

Relevante Zielgruppen fir Flissige Bauwerksabdichtungen bei Verarbeitern; Ranking der wichtigsten Gewerke

Fliesen-
Private leger
S |

Straf3en-
bauun-
ternehmen

Dach-

decker

Beton-
sanierer

Bau-
klempner

Maler-
betriebe

Boden-

leger

Gebdude-
abdichtungs-
firmen

Fertighaus-
firmen

All
gemeine

pauvuntern
Sanierung \ehmen

sunterneh
men

Verarbeiter




Unterschiedliche Zielgruppen haben unterschiedliche Bedirfnisse, IC
die erfillt werden missen Interconnection

Consulting

Analyse der
Relevanz von
Produkifeatures
bei
unterschiedlichen
Zielgruppen

Es ist auf Wunsch
méglich
unterschiedliche
Zielgruppen in das
Befragungsdesign
zu integrieren

Chart zeigt fiktive
Daten

Beispielcharts

Interconnection I

Usability Especially Important for Processors Consulfing

Relevance Produd

— 01T

1 = Nof imporiant of all 5 = Very Imporfant

Relevance of Product Features by Target Group, Average Values Shown N=100

Cheap Price
Usability

Corresponding Producis
(System)

Durability

=O= Architecis

ARer Sales Service #0n Froceica

Trainings & Tutorials

Insuldtion Effediveness

Availability




Wir zeigen was die wichtigsten Informationkanéle fir lhre
Zielgruppe sind

IC

Interconnection I
Consulting

Chart zeigt
fiktive Daten

Beispielchart

Hersteller Webseite als wichtigste Informationsquelle

IC

Interconnection I
Consulting

Informationsverhalten: Bedeutung unterschiedlicher Informationsquellen; Mittelwerte N=61

Relevanz der Informationsquellen sitehverte)

~berhaupt nicht wichiig”

Infermationsverhalten

~sehr wichtig”

Online Suche / Online News 4,3 |
Online Foren 472
Fachmagazine / Broschiiren ‘ 3,2 |
Messen / Kundenevents
Werbung ‘ 2,5 I
Social Media Kanile 2,0

p-1¢




Wo wird gekauft und welche

Zusatzleistungen werden in Anspruch genommen

IC

Interconnection

Consulting

potentiellen Kunden.

»  Dieses Chart zeigt
fiktive Zahlen

© Interconnection

Beispielcharts

Wir untersuchen das Einkaufs- und Informationsverhalten sowohl lhrer bestehenden als auch

Renovierer kaufen Gberwiegend im Baumarkt Interconnection
Consulting
Kaufort und Kaufentscheidung mit Montage bzw. Selbsteinbau; Nennungen in % (N=500) Kaufverhalten

Fensterfachhéndler _ 43,7%
Direkt beim Hersteller 17,7%

inkl. Montage

iiber Dritte o
(Architekt/Baumeister/Baufirma) 14,8%
[ 442% |
Schreiner/Tischler 9,7% “
Sonstige I 5,4%
Baumarkt J 2,2%
weif} nicht mehr / Noch nicht . 6,6%
Ohne Montage

S.20



Wir identifizieren wer aller am Kaufentscheidungsprozess

beteiligt ist und wie wichtig seine entsprechende Rolle ist e mesiin |

Beispielcharts

»  Analyse der Key-Decision Makers und Influencers im Kaufentscheidungsprozess.

» Dieses Chart zeigt
fiktive Zahlen

Vertriebspersonal im Handel hat deutlichen Einfluss Interconnection

Consulting

Key-Decision-Makers und Influencers bei der Kooperationsentscheidung mit Herstellern Kaufverhalten

j .
\ . Key-Decision Influencer
Endkunden Vertriebspersonal - Handel

.

Key-Decision Influencer

Key-Decision Maker
Geschaftsfihrer

Hersteller

© Interconnection S.21



Bei Bedarf ist auch eine tiefergehende Analyse zu Kundenmotiven/

Erfahrungen speziell fir die von lhnen angebotenen Produkte méglich

Interconnection I
Consulting

* Verstehen Sie was der Kunde wirklich
denkt und wo die Problembereiche liegen

* Derzeitige Akzeptanz der Produkte

* Konkrete Kundenwiinsche/
Verbesserungsvorschlége

* Zufriedenheit mit Produkt / angebotenen
Dienstleistungen

* Unzufriedenheitsfaktoren

* Mit welchen Konkurrenzprodukten werden
eigene Produkte substituiert und warum?

* Warum wird fir eine bestimmte
Anwendung Marke A gekauft und nicht
Marke B2 Wo ist Marke A iiberlegen?

* Welche Produktinnovationen wiinschen
sich Verarbeiter?

» Auf Wunsch kénnen wir auch eine sehr
detaillierte Analyse, speziell auf die
Verwendung bestimmter Produkte lhres
Unternehmens zugeschnitten,
durchfihren. Bei einer solchen Analyse
(Root-Cause Analyse), sind Face2Face
Interviews  mit z.b.  bestehenden
Kunden/Nichtkunden und/oder
Fokusgruppen notwendig und wir bieten
eine solche Analyse nur als exklusive
Auftragsstudie an.

* Chart zeigt fiktive Beispiele

Vertiefende Analyse auBBerhalb des Customer Insights

What Product Users Say.... Transcriptions of Important Statements Interconnection

Consulting

Pain Points of Processors/ Planners

Statements

“When if comes to the insulation with MULTIPOR of Rainscreen Cladding Facades [Vorgehdngte Hinterliftete Fassaden), the
problem which often occurs is, that we have problems to get the necessary mounting equipment from our supplier as this often
takes a long time until this in stock.” [Facade builder|

delivery-fime

regions?

v Improve communication what

solutions are already
available

Actions needed/to consider:

v" Check distributor pertfelio and

v" Reevaluate training schedule
v" Extension of Trainings in other

“I am only using competitor
brand XYZ because MULTIPOR is
lacking especially in flexibility,
especially for smaller areas [ do
not think there are any solutions,
which | can use”
[insulation specialist]

“The trainings we are supposed to get from the manufacturer side are only a couple of times a year and only available in
certain regions. Also they usvally happen af peak times, when we already are understaffed, because of the big workload. As
leng as my team and | do not receive this kind of training, we prefer mere to work with other manufacturers’ products, where

we know exactly how fo properly vse them.” [Roofer]

“Especially for angles we got feedback from
processors and also from the end users thaf the
product should have some reinforcement. From what
[ have seen on a trade-fair - a solution already exists
but it seems that in reality this is hardly used, causing
big quality problems in the end.” [Architect SME]

Bidguelle
Evrcbausteff.de
Boven.com
Wisi.de

Actions needed/to consider:
v

ASENEN




Vom Kick-Off zum finalen Endbericht

1C

Interconnection
Consulting

Projektplan

Projektschritte Aufgaben

Kick Off und Projekt
Set-Up

Definition der Projektziele und Prézisierung des Forschungsziels

Kick-Off Workshop (Telefonkonferenz) um Inhalte des Fragebogens zu spezifizieren
Datenbankerstellung mit relevanten Kontakten und Interviewteilnehmer werden rekrutiert.

Je nach Vereinbarung stellt der Auftraggeber auch Kontakte zu Kunden zur Verfigung;
Materialien, die fir die Erhebungsphase genutzt werden

Materialien, die in der Erhebungsphase verwendet werden, werden eng mit d. Kunden
abgestimmt;

Explorative qualitative
Tiefeninterviews -
Hypothesengenerierung

Eine explorative Studie (Tiefen-Interviews) [mind. 40+ min pro Interview] wird mit incentivierten
Respondenten (Fokus - unterschiedliche Verarbeitergruppen) durchgefiihrt, wo nach Méglichkeit
alle wichtigen Themengebiete abgedeckt werden;

Diese qualitative Vorstudie erméglicht uns eine Hypothesengenerierung beziiglich der zuvor
definierten Forschungsfragen und daraus fir die zweite Phase einen mehr strukturierten Interview
Ansatz;

Strukturierte, qualitative
Interviews fir weitere
Einblicke und Abtesten von
Hypothesen / bzw.
Detailanalysen wie
Markenbekanntheit/
Attribute, etc.

Zu Beginn werden standardisierte Fragebdgen mit Hilfe der bereits erhobenen
Informationen erstellt.

Fir diese Phase planen wir mind. eine Stichprobe von 120 Respondenten, wobei eine
groBere Stichprobe von mind. 160 Personen von unserer Seite empfohlen wird.
Aufgrund der gréBeren Anzahl der Befragten gegeniiber der vorhergehenden Phase,
erwarten wir uns nicht nur weitere qualitative Einblicke, sondern auch weitere
Begriindungen und eine Verifizierung/Falsifizierung der aufgestellten Hypothesen.
Zudem kénnen wir viele Themen (wie z.B. Markenbekanntheit, Markenattribute) nur iber
eine grofere Anzahl von Befragen représentativ erheben.

Finaler Endbericht

Analyse, Interpretation und Visualsierung der gesammelten Informationen
Fertigstellung des finalen Reports

© Interconnection
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lhr Investment in lhre Marktanalyse Interconnection
onsulfing

Preise und Konditionen

Kick-off mit genauer Definition/Abstimmung der Fragebogeninhalte, € 650
Projekt-Setup, Fragebogenentwicklung fir Zielgruppen '
~10 Explorative, léngere Tiefeninterviews (Dauer mind. 40 min bis 1,5h),

. . €1.700,-
incentiviert

Sample-Gréf3e*: 130 Interviews - ilberwiegend Verarbeiter/Fachbetriebe; €10.930,-

Daver bis max. 7 min

Analyse des Datenmaterials, Interpretation und
. . . . . € 2.800,-
Visualisierung der Resultate, Finaler Bericht

Qualitative Analyse: Gesamtpreis €16-080-€ 14.950,-




IC

Ausgewdhlte Referenzen nferconnecon |
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"IC ist ein stdndiger Begleiter der Markibeurteilung und hilfreiche Entscheidungsgrundlage.”

Mr. Bernd Blimmers
General Manager, Saint-Gobain Solar Systems Central Europe
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http://www.recaro.com/home.html
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Unsere Tools fir lhren Daten- bzw. Informationsbedarf e ion |

B2B Insight

Marktanalysen

Marktvolumen und Trend’s
Wettbewerbsanalysen
Markfteintritt

Customer
Insights

Fokusgruppen
Kaufmotive
Kundennutzen
Rootto Market

Preissimulation Ay,
Preis-Absatz-Funktion I
Preis Simulationstool

Optimales Pricing

Management
Informationssysteme

Business Intelligence Tools
Dashboards

Markteintritt

Neve Mdrkte/Segmente
Scoring-Modelle

© Interconnection

Intelligence

Distributionsanalysen

Channel Maps
Distributions-Matrix
Margen

Brand Insight

Markenbekanntheit
Brand Scorecards
Markenaffinitét

IC

Market-

Preistypen

Kundensegmentierung
Preisbewusstsein
Kautverhalten

Tools Mystery Shopping

Price Tracking

Preisdatenbanken
Verkaufsbeurteilung

Customer Experience

Wichtigkeit/Zufriedenheit
Kundenloyalitét
Net Promoter Score
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Bei weiteren Fragen stehen wir lhnen

gerne zur Verfigung!

Interconnection Consulting
Getreidemarkt 1, A-1060 Wien

Mag. Andreas Erdpresser - Managing Director

Dostojevského rad 11
811 09 Bratislava | Slovakia

Tel: +43 1375001510
Fax: +43 1 5854623 -30

erdpresser@interconnectionconsulting.com

Interconnection Consulting
Vienna ¢ Oberstdorf ¢ Lviv ¢ Bratislava * Buenos Aires

www.interconnectionconsulting.com

IC

we show you the way

Contact
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IC Customer Insight/Brand Insight® Flissige Bauwerksabdichtungen -
Verarbeiter-Befragung in Deutschland 2019

I”" Customer Insight/Brand Insight - Jahresbezug* pro Edition EUR 11.960.-
I” Customer Insight/Brand Insight - Einzelbezug EUR 14.950.-
Einmalbezug Jahresbezug*
25% Preisvorteil v
Interaktives PDF v v
Kostenlose Webconference mit dem Analysten v
Rechnungsadresse: Lieferadresse:
(Bitte geben Sie die Daten vollsténdig) (auszufiillen, bei Abweichung von Rechnungsadresse )
Firma: Firma:
Name: Name:
Straf3e: Straf3e:
PLZ u. Ort: PLZ u. Ort:
Land: Land:
UID Nr:
E-Mail: E-Mail:
Datum Name des Bestellers Unterschrift
*Jahresbezug:

Der Preis ist der Einzelpreis pro Ausgabe, bei mind. zweimaligem Bezug der Studie (Bestelljahr und Folgejahr). Der Jahresbezug
kann nach Erhalt von zwei Editionen der Studie spétestens am 31.12. im Jahr der letzten bezogenen Studie gekiindigt werden.
Bei Nichtkiindigung verléngert sich der Jahresbezug jeweils um ein weiteres Jahr. Preisdnderungen werden seitens Interconnec-
tion Consulting bis spétestens 6 Wochen vor Ende des Jahres bekannt gegeben.

Zahlungskonditionen

Zahlbar nach Erhalt der Rechnung ohne Abzug oder mit Kreditkarte bzw. PayPal. Es gilt &sterreichisches Recht mit Gerichtsstand
Wien. Fir das Werk nehmen wir urheberrechtlichen Schutz in Anspruch. Die Weitergabe an Dritte, Vervielféltigung, Versffentli-
chung oder Bearbeitung ist auch auszugsweise nicht gestattet. Im Falle der Zuwiderhandlung verpflichtet sich das bestellende
Unternehmen bzw. die bestellenden Personen zur Zahlung einer Vertragsstrafe von einhunderttausend Euro im Einzelfall. Preise:
Bei Lieferung innerhalb der Slowakei zzgl. 20% Umsatzsteuver.

Interconnection erhélt das Recht, den Kunden bis auf Widerruf mit Logo als Referenz zu fihren.

Die Durchfishrung der Studie erfolgt auf Anfrage. Die genauen Inhalte werden eng in Zusammenarbeit mit dem Auftraggeber
abgestimmt.

Interconnection * Dostojevského rad 11 ¢ SK-811 09 Bratislava
IC DPH: SK2023395396 « ICO: 46430105 Seite 1/1
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