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Fir néhere Informationen und Rickfragen

Anmeldung kontaktieren Sie bitte:
Frau Dominika Niton

Tel +43 1585 4623-35

info@interconnectionconsulting.com

IC Marketing Forum
Auf3entiiren, Innentiiren + Brandschutztiiren

Deutschland + Europa
+ Marktdaten + Marketing- + Vertriebsstrategien +

Unser ganztdgiges IC Marketing Forum présentiert ausfihrliche Informationen und Analysen zu den Mérkten fir Tiren in Europa
mit Fokus auf Deutschland in den Kategorien Auf3en-, Innen- und Brandschutztiren. Wir betrachten die Marktentwicklung und
analysieren die marktbeeinflussenden Faktoren hinsichtlich der allgemeinen Wirtschaftslage und der Bauwirtschaft (Wohnbau +
Nicht-Wohnbau). Zudem erwartet Sie ein Gesamtiberblick Gber die einzelnen Mérkte, inklusive der Marktgréf3en und der Durch-
schnittspreise, sowie Benchmarks zu den Produkt- und Kundengruppen. Neben den Marktvortréigen am Vormittag erwarten Sie
nachmittags Vortréige aus dem Bereich der Marketing- und Vertriebsoptimierung, inklusive Diskussionsrunden zur aktiven Einbin-
dung der Teilnehmer:

= Aktuelle Zahlen, Daten, Fakten sowie Prognosen und Analysen zu den Mérkten fir Tiren in Europa:

*  mit Fokus auf Deutschland + zu den 3 Produktgruppen Auf3en-, Innen- und Brandschutztiiren
*  sowie das Marktumfeld: Wirtschaftsentwicklung, Wohnbau + Nicht-Wohnbau

* nach Segmenten: Materialien, Anwendungsbereiche + Kundengruppen

*  mit Benchmarks zu Durchschnittspreise + Wachstumsraten

= inklusive der Entwicklungen in Teilbereichen und Marktnischen

=  sowie Prognosen zu den Trends des Marktes

= Erfolgsfaktor Partnermanagement: Mit den Vertriebspartnern erfolgreich wachsen
= Power Pricing + Kundensegmentierung nach Preistypen
=  Mit der Homepage zur Lead-Generierung: Leads fiir Online und Offline Geschéfte

AuBentiiren, Innentisren + Brandschutztiiren in Deutschland + Europa
am 20. September 2018 von 09:00 - 17:00 Uhr
im Hotel KONIGSHOF, Karlsplatz 25, 80335 Minchen, Deutschland
Konferenzsprache: Deutsch (bedarfsweise Simultanibersetzung auf Englisch)
Preis € 890.-

Frihbucher-Bonus:
Bis einschlieBlich 13. Juli 2018 gilt unsere Frihbucher-Aktion ,TWO for ONE - fiir einen zahlen, zu zweit teilnehmen”.
Jene ist giiltig fir Teilnehmer desselben Unternehmens.

Wir ersuchen um frishzeitige Anmeldung via Online Formular. Fiir Riickfragen stehen wir jederzeit zur Verfigung!

Dr. Frederik Lehner,

Geschéftsfishrer, Interconnection Consulting
Tel: + 43 1585 4623-0

Fax: + 43 1 585 4623-30
event@interconnectionconsulting.com
www. interconnectionconsulting.com
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IC Marketing-Forum: Auf3entiiren, Innentisren + Brandschutztiiren in Europa

1. Die Mérkte fir Auf3en-, Innen- + Brandschutztiiren in Deutschland + Europa

Der Markt fir Tiren in Europa présentiert sich in den verschiedenen Segmenten und Regionen vielseitig. Der Vortrag beleuchtet
die einzelnen Mérkte nach Produktgruppen innerhalb Europas Kernmérkten (TOP 11) mit Fokus auf Deutschland. Er bedient
sich aktueller Prognosen und Zahlen aus den gegenwértigen |C Marktstudien.

Der Markt fir AuBBentiren ist stark an den Neubau im privaten Bereich gebunden; in Deutschland setzt sich das Wachstum auch
2017 fort. Rund 80 % der Tiren in Deutschland werden im privaten Wohnbau, rund 50 % im Zuge von Renovierungen abge-
setzt. Sicherheitstiren werden verstérkt nachgefragt (rund. 66%/Wohnbau, rund 78%/Nicht-Wohnbau) und im Bereich Mate-
rialien dominiert Aluminium. In Osterreich konnte der Markt 2017 ebenso deutlich wachsen, Aluminium ist auch hier am stérks-
ten nachgefragt, ebenso liegen Sicherheitstiren im Trend (rund 80%). Die Schweiz présentiert sich weiterhin stark, was v.a. an
der Neubautétigkeit von Familienhéusern liegt.

Auch bei den Innentisren zéhlt Deutschland innerhalb Europas zu den besten Performern. Seit 2015 stieg das jéhrliche Wasch-
tum auf bis zuletzt rund 4,5% in Menge in 2017. Die Abhéngigkeit vom Bausektor ist auch hier maf3geblich: rund 65% der
Tiren wurden in Europa 2017 im Sektor Neubau abgesetzt, die stérkste Produktgruppe bildeten zuletzt vorlackierte Tiren mit
einem Anteil von rund 60%.

Im Bereich Brandschutztiiren kann Deutschland kontinuierlich wachsen, wobei rund 80% im Nicht-Wohnbau abgesetzt werden,
Stahl dominiert mit rund 50% bei den Materialien und Brandinnenschutztiiren halten einen Anteil von mehr als 85%. In Oster-
reich présentiert sich der Markt ebenso stabil wie in der Schweiz. Auch hier werden rund 85% des Markivolumens im Bereich
Nicht-Wohnbau abgesetzt und Stahl ist mit rund 45% das héufig nachgefragteste Material.

Inhalt des Vortrags*:

= Aktuelle Prognosen zur Entwicklung der einzelnen Mérkte und Produkigruppen bis 202 1f

*  Analysen der einzelnen Produki- und Materialgruppen

= Zahlen, Daten + Fakten nach Segmenten: Typen, Widerstandsklassen, Anwendungsbereiche, Kundengruppen
= Benchmarks zu Durchschnittspreisen, Materialanteilen und Wachstumsraten

= Trends am Tiren-Markt
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lhr Nutzen:

*  Analyse der Wachstumspotenziale in unterschiedlichen Segmenten
»  Daten, Fakten und Benchmarks fisr Ihre Planung und Vertriebssteuerung
»  Sie erkennen die Treiber des Marktes und kénnen sich frihzeitig auf Umbriiche umstellen

Diskussionsrunde: Wie stark spiirbar ist die Abhéangigkeit vom Bausektor?

* Der Vortrag basiert auf Ausziigen aus der aktuellen IC Marktstudie, kann die Studie selbst aber nicht ersetzen!
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IC Marketing-Forum: Auf3entiiren, Innentisren + Brandschutztiiren in Europa

2. Marktumfeld: Wirtschaftsentwicklung + Baukonjunktur

Die Marktenwicklung fir Auf3en-, Innen- + Brandschutztiiren ist getrieben von der baukonjunkturellen Lage, der allgemeinen
Wirtschaftsentwicklung und aktuellen politischen Tendenzen. Europas Bauwirtschaft verzeichnete mit 2017 erstmals wieder
deutlich positive Zahlen. Neben dem Wohnbau konnte 2017 auch der Objektbau wieder wachsen. Der Markt fisr Tiren profi-
tierte deutlich von den gestiegenen Baufertigstellungen.

In Deutschland wurde die Neubautétigkeit am Sektor Wohnbau mit Einsetzen der Flichtlingskrise ab 2015 vorangetrieben und
Deutschlands Bauwirtschaft florierte auch 2017. Der Wohnbau konnte seither in ganz Europa nachhaltig wachsen. Vor allem
der Sektor Neubau wird durch den steigenden Wohnraumbedarf in den Ballungszentren vorangerieben. Spitzenreiter sind
Deutschland und UK, gefolgt von Frankreich. Europas TOP Lénder erreichten 2016 jedenfalls ein durchschnittliches mengenmé-
Biges Plus von rund 3% in Wohneinheiten. In der Schweiz entwickelte sich der Markt ebenfalls stark: 2015 etwa wurden hier
die meisten Wohnungen pro Kopf fertiggestellt. Schlusslichter in Europas TOP Region sind auch weiterhin Osterreich und ltalien.

Der Vortrag beleuchtet vorrangig das Bauumfeld und mit seinen Wachstumssegmenten Hochbau in der Kategorie Wohnbau
und Nicht-Wohnbau in Deutschland und in Europas TOP Léndern, sowie den DIY-Bereich, der zahlenméBig wéchst und das
Segment der Renovierungen. AufBerdem werden die wichtigsten mikro- und makro&konomischen Kategorien aus dem Marktum-
feld (Wirtschaftsentwicklung, Beschéftigtenzahlen, BIPs) présentiert. Die Zahlen, Daten und Prognosen basieren auf dem aktuel-
len IC-Building Forecast.

Inhalt des Vortrags:

*  Entwicklung des Wohnbaus (EZH/MGWB) 2011-2021f in Deutschland + Europas TOP Léndern

= Zahlen, Daten + Fakten nach Segmenten: Geb&udetypen (MGWB, EFH), Kundengruppen
*  Bau-Daten: DIY, Neubau, Renovierung

*  Anadlyse weiterer Markireiber: Demografie, Wirtschaftsentwicklung etc.
= Benchmarks zu Durchschnittspreisen + Wachstumsraten
*  Trends am Markt
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lhr Nutzen:

*  Analyse der Wachstumspotenziale in unterschiedlichen Segmenten
= Daten, Fakten und Benchmarks fir Ihre Planung und Vertriebssteuerung
*  Sie erkennen die Treiber des Marktes und kénnen sich frihzeitig auf Umbriiche umstellen

Diskussionsrunde:

"  Wo gibt es Wachstumsinseln fir den Neubau?
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3. Erfolgsfaktor Partnermanagement: Mit den Vertriebspartnern erfolgreich wachsen!

Der Vortrag beleuchtet die wichtigsten Punkte im Bereich des Partnerings in den Mérkten fiir AuBen-, Innen- + Brandschutztiiren.
Wir betrachten die Rollen der einzelnen Beteiligten im Vertriebskreislauf und présentieren Konzepte, um mit Vertriebspartnern
gemeinsam zu wachsen. Darilber hinaus betrachten wir, wer in die Entscheidungsprozesse hinsichtlich der Marke, des Verkaufs
und der Vermarktung eingebunden ist und inwiefern die Kenntnisse dieser Entscheidungswege zum Erfolg beitragen.

Ein erfolgreiches Partnering schlieBt mehrere Ebenen mit ein: beginnend bei der Partnerselektion, iiber Digitale Partnerschaften
und Bindungsstrategien bis zu einer eigenen Vertriebsakademie. Wir présentieren Aufbau, Struktur und Vorteile einer eigenen
Vertriebsakademie und analysieren das Partnermanagement 2.0 unter Beriicksichtigung einer Kombination von Lead Manage-
ment und Online Lead Management.

In einem weiteren Schritt analysieren wir nicht zuletzt die Zusammenhénge von Kundenzufriedenheit und Kundenbindung und
stellen unterschiedliche Merkmale vor, mit Hilfe derer Kundenerwartungen besser eingeschétzt werden kénnen.

Inhalt des Vortrags:

=  Entscheidungsprozesse, Kaufkriterien + Markenbotschafter im Kreislauf der Partnerschaften
= Partner-Portfolio-Management: Digitaler Partner + eigene Vertriebsakademie + Bindungsstrategien
= Kundenzufriedenheit + Kundenbindung iiber Begeisterungsmerkmale

= Strategien und Vorteile einer eigenen Vertriebsakademie

= Lead Management + Online Lead Management

Der Weg zum erfolgreichen Partnermanagement e mening Was sind die Kriterien fir Begeisterung Wierconiecion
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lhr Nutzen:

= Input fir ein optimiertes Partnermanagement
= Potentiale eine bessere Kundenbindung

= Input fir eine eigene Vertriebsakademie

Diskussionsrunde:

= Welche Begeisterungsmerkmale zeichnen lhr Produkt / Unternehmen aus?
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4. Power Pricing: Hoéhere Gewinne durch intelligente Preispolitik
+ Kundensegmentierung nach Preis-Typen

Nichts ist so komplex wie die Wirkungsweise von Preisen auf Gewinn, Mérkte und Kunden. Traditionelle Formen der Preiskalku-
lation schépfen den méglichen Gewinn oft nur marginal aus, wihrend eingespielte Formen des Rabats den Markenaufbau von
Jahren im Handumdrehen zerstéren kdnnen und iberdies GuBBerst kostenintensiv sind. In den Tirenmdrkten ist es in Anbetracht
zunehmender Marktkonzentration und wachsender Konkurrenz essentiell das Augenmerk auf die Preispolitik zu legen.

Der Vortrag betrachtet die Wirkungsweise von Preisen auf Gewinn, Mérkte und Kundenpréferenz bevor er in einem zweiten
Abschnitt die Kundensegmentierung nach Preistypen vorstellt. Die Segmentierung nach Preistypen stellt das Preisverhalten der
Kunden im Bereich der Segmentierung in den Fokus: Jeder Kunde zeigt fiir bestimmte Produkte und Dienstleistungen ein klar

unterscheidbares Preisverhalten auf das der gesamte Marketing-Mix -und allen voran die Preisstrategie- abgestimmt werden
sollte.

Inhalt des Vortrags:

*  Das Potenzial marginaler Preiserhéhungen

» Die zerstdrerische Kraft eines Preiskriegs

"  Preiselastizitdt im Gegensatz Deckungsbeitrag
* Die Bedeutung des Preises aus Kundensicht

= Neve Herausforderungen fir das Pricing

= Preistypen im Uberblick

"  Motive hinter den Preistypen

* ,Matching’: Die Strategie um Preis- mit Kundentyp abzustimmen

Die Gebrauchsanweisung fiir Ausschreibungen
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lhr Nutzen:

= Sie kénnen das Gewinnoptimum lhres Unternehmens ermitteln und die Preise entsprechend anpassen
= Sie erkennen Zusammenhdnge von Preis zu Deckungsbeitrag und erlangen...

*  ein Basisversténdnis fir die Festsetzung von Preisen.

= Sie erhalten wertvollen Input fir die Segmentierung nach Preisverhalten

= Sie erhalten Tipps fir die effiziente Preissegmentierung

Diskussionsrunde:

"  Wie erkennt man einen Preisoptimierer? + Wie héngt Zufriedenheit mit konkreten Leistungen zusammen?
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5. Mit der Homepage zur Lead-Generierung: Leads fir Online & Offline Geschéfte!

Google dient quer durch die Branchen zu nahezu 100% als erste Informationsquelle fiir Endkunden. Im B2B-Segment wenden
sich Entscheider zunehmend ebenso an ,Google’, bevor ein Unternehmen online oder offline kontaktiert wird. Den heute géingi-
gen Komfort aus den B2C-Mérkten (von der Homepage, Gber den Riickrufservice, oder Anfragetools) schétzen Entscheider
ebenso im B2B Umfeld. Mit der richtigen Nutzung des Websiteanalysetools von Google lassen sich zudem &uf3erst wertvolle
Informationen, die ein potenzieller Kunde bei seiner Suche preisgibt, als Basis fir die Strategie zur Lead Generierung heranzie-
hen.

Der Vortrag zeigt Konzepte und Techniken, um Gber diverse Google Tools qualifizierte Leads fir Ihr Unternehmen zu generie-
ren und in weiterer Folge den Absatz zu erhéhen. Die strategische, inhaltliche und technische Ausrichtung der Homepage spielt
dabei eine ebenso wichtige Rolle, wie die Suchmaschinenoptimierung und die nétige Présenz der speziell fir die Mérkte von
AuBBen-, Innen- + Brandschutztiren wichtigen Google Tools. Besondere Wiirze erhélt dieser Vorirag von Raphael Amschl
dadurch, dass er interaktiv auf die teilnehmenden Unternehmen eingeht.

Inhalt des Vortrags:

= Google Innovationen 2017 - Wie niitzt man als Unternehmen das grofie Google Potenzial zur Lead Generierung?

*  Suchmaschinenoptimierung - Mehr Présenz durch eine ausgekligelte Homepagestrategie, gepaart mit einer seo-
optimierten inhaltlichen und technischen Umsetzung!

" Zielgruppenspezifische Online Lead Generation Kampagnen mit dem richtigen Mix aus Inhalten und Google Tools!

»  Vernetzung von Google Tools - Wie schaffe ich es einen Lead iber mehrere Kanéle an mich zu binden?

»  Best Practice, ‘Dos and Don'ts’ der Top Player

1. Online Lead Generation Projekte - Wozu brauche ich eine Strategie? 6. Umsatzmotor Webseite! Der Motor darf nicht ins Stocken geraten!

Online Lead Generation Prozess Perspektiven: Einfach ist anders! Umsatzmotor Internet: Alle Wege fihren zur eigenen Webseite

Prozess | Kompetenz | Content | Tools
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Ihr Nutzen:
= Sofort Umsetzbarer Input fir die Generierung von Leads iGber die Webseite
= Bestehende Lead Generation Kampagnen optimieren

= Erhdhung der Présenz bei fir lhre Zielgruppe wichtigen Google Tools
= Neve Lead Quellen fir mehr Geschéftsméglichkeiten

Diskussionsrunde:

= Umsatzmotor Internet: Anspruch und Wirklichkeit
"  Wie generiere ich qualifizierte Leads?
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Referenten + Referenzen

Dr. Frederik Lehner / Geschdftsfihrer

1998 Griindung der IC Consulting GmbH in Wien, ein Jahr spéter Aufbau des Biiros in Buenos Aires. Seit 1999 geschéftsfihrender
Gesellschafter von Interconnection Consulting. Interconnection Consulting ist spezialisiert auf die Bereiche Internationale Markifor-
schung und Marketingberatung und zé&hlt ber 1.000 Unternehmen zu ihren Kunden. Frederik Lehner verfigt Gber langjéhrige
Beratungs- und Vortragserfahrung in den Bereichen entscheidungsorientierte Marktforschung, Marketing, Preismanagement, Inter-
nationalisierung, Vertriebs- und Innovationsmanagement und CRM. Durch iber 200 j&hrliche Marktstudien in 30 unterschiedlichen

Branchen kann Dr. Frederik Lehner auf ein umfassendes und breitgeféchertes Branchen-Know-How sowohl im Consumer als auch im
B2B-Bereich zuriickgreifen.

Mag. Andreas Erdpresser / Geschéftsfihrer Bratislava

Andreas Erdpresser ist Geschéftsfihrer der Interconnection Bratislava. Er verfiigt iber ausgewiesene Branchenkenntnisse und ist
Experte in Sachen Market Intelligence, Branchen und Produkitrends und in der Erstellung von Markiprognosenmodellen. Andreas
Erdpresser war vor seiner Zeit bei Interconnection u.a. bei IBM und Kraft Foods (Mondelez) im Product Change Management,
sowie bei Management Consulting Partners in der Umsetzungsberatung fir Industriekunden tétig. Er absolvierte das Studium der

Wirtschaftswissenschaften an der JKU (Linz, Osterreich) und im Rahmens eines Auslandsstudiums an der Richard Ivey Business
School (Ontario, Kanada)..

Mag. Raphael Amschl / Senior Consultant

Seit 2008 als Consultant fir die Bereiche E-Commerce und Online-Marketing bei Interconnection Consulting beschéftigt. 2010
Griindung von Webverstérker dem Kompetenzzentrum fiir Online-Business. Raphael Amschl hat fijr viele renommierte Unternehmen
Online-Marketing Projekte analysiert, optimiert und umgesetzt. Vor seiner Zeit bei Interconnection Consulting war Mag. Raphael
Amschl im technisch-organisatorischen Bereich bei Du Pont, sowie an der Universitdt Wien und an der technischen Universitat Wien
tétig. Absolvierte das Studium Wirtschaftsinformatik an der technischen und wirtschaftlichen Universitat Wien.
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