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.. von Europas fihrendem Marktforschungsinstitut
fir die Sonnenschutz Mdrkte!

Dr. Frederik Lehner

Der Grinder und Geschdftsfihrer der IC
Gruppe verfiigt iber langjéhrige Erfahrung in
den Bereichen Marktforschung, Marketing,
Preismanagement und Internoﬁonalisierung

Dr. Stefano Armandi

Der  studierte  Volkswirtschaftler ~ und
Politikwissenschaftler ist seit 2013 bei IC als
Senior Consultant und Marktanalyst fir die
Sonnenschutz Branche zusténdig.

Mag. Raphael Amschl

Der studierte Wirtschaftsinformatiker ist seit
2008 bei IC als Consultant fiir die Bereiche
Digitalisierung und Online-Marketing
verantwortlich.
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EINLADUNG

Unser ganztdgiges Marketing Forum présentiert einen Gesamtiberblick des Deutschen Sonnenschutz
Marktes, in Relation zur Entwicklung der europdischen TOP Mérkte. Am Vormittag geben wir einen
Uberblick Gber die Kernergebnisse einer Vielzahl an Studien und analysieren die Marktentwicklung und die
Marktpotentiale, inklusive Prognosen bis 2021 auf Basis unserer aktuellen Studien. AuBerdem werden die

Markttreiber (insbesondere die Bauwirtschaft), die Trends und Erfolgsfaktoren vorgestellt.

Die Marktvortrége beinhalten die MarktgréBen und Durchschnittspreise mit Blick auf die Produktgruppen,
Anwendungsgebiete und Kundensegmente. Am Nachmittag erwarten Sie ausgewdhlte Tools fir lhre
Marketing- und Vertriebsagenden, um am Markt noch erfolgreicher zu bestehen! Unsere an die Vortrage

anschlieBenden Diskussionen geben Ihnen Raum lhre Themen und Fragestellungen einzubringen!

MARKTENTWICKLUNG | MARKTTREIBER | TRENDS *

Kernergebnisse und Benchmarks des deutschen Markts im Vergleich zu den TOP 7 Mérkten in Europa in
den nachstehenden Kategorien:

Auf3enliegender Sonnenschutz: Rollléden | Raffstoren | Markisen | Lamellendécher

Mit Daten zum Gesamtmarkt und Highlights der Entwicklung in folgenden Untersegmenten™:
Produktgruppen | Geschéftssegmente | Kundensegmente | Vertriebswege | Materialien | u.a.

Sowie Trends, Preisentwicklungen und Erfolgsfaktoren.

 bie Vorris bac . . _ SONNENSCHUTZ
Die Vortrége basieren auf aktuellen Studien kénnen und wollen diese aber nicht ersetzen! I N D E UTSC H LAN D

MARKETING TOOLS WANN: 13.02.2019

Erfolgsfaktor PARTNERMANAGEMENT:
Mit den Vertriebspartnern erfolgreich wachsen! WO: Excelsior by Geisel

POWER PRICING: Gewinnoptimierung durch gezielte Preispolitik Schiitzenstrafie 11
80335 Miinchen
ONLINE LEAD GENERATION: Strategien fir die Sonnenschutz Mérkte

EARLY BIRD Special: 2for1
2 zum Preis von 1
bis 11. Jdnner 2019
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VORTRAGE

Der deutsche Markt fisr aufBenliegenden Sonnenschutz

Der Vortrag analysiert den deutschen Markt fir auf3enliegenden Sonnenschutz in den Kategorien Rollléden,
Raffstoren, Markisen und Lamellendécher und im Vergleich zur Entwicklung in Europas TOP 7 Mérkten. Wir
présentieren Zahlen und Fakten zu den aktuellen Markigréf3en und der Marktentwicklung fir die Gesamtmérkte
in den verschiedenen Segmenten inklusive Wachstumsraten + Prognosen bis 202 1. Der Vortrag stiitzt sich auf die
aktuellen IC Markistudien.

Bie 6 Mo, Grenza wirds 2017 Gharschrinen _..is! Rollléden

‘@ ° Produkigruppen: Fertigrollléden + Systemgeschdft

= ‘ | * Kundensegment: Wohnbau + Nicht-Wohnbau
. LAl | “' ¢ Materialien: PVC, Aluminium, Sonstige
* Vertriebsweg: Industrie, direkt, indirekt
* Motorisierung + Einbausysteme

Ic
sty -=I Raffstoren

* Materialien: Aluminium + Sonstige

* Kundensegment: Wohnbau + Nicht-Wohnbau
* Geschéftssegment: Neubau + Renovierung

* Vertriebsweg: Fensterhersteller, direkt, indirekt
* Motorisierung: elektrisch, manuell

2017w bem gt vesmmas w1 Markisen

* Produkigruppen: Gelenkarmmarkisen, Pergola-Markisen, Wintergartenmarkisen,
ZIP-Screens, Senkrecht/Fallarm, Sonstige
* Vertriebsweg: direkt + indirekt
* Kundensegment: Wohnbau + Nich-Wohnbau
* Geschdftssegment: Neubau + Renovierung
* Motorisierung

000 o i 2020 i %l Lamellendécher

B o e Produktgruppen: Alleinstehend, Nicht-Alleinstehend, Sonstige
* Kundensegmente: Wohnbau Nicht-Wohnbau
* Vertriebsweg: direkt + indirekt

Marktumfeld: Wirtschaftsentwicklung + Baukonjunktur in Deutschland

Der Vortrag betrachtet die Entwicklungen der wichtigsten Markireiber fir den Sonnenschutz Markt: Deutschlands
Wirtschaft und Bauwirtschaft. Wir analysieren den Wohnbau und Nichtwohnbaumarkt und présentieren
Benchmarks zu Baugenehmigungen und Baufertigstellungen in den Segmenten Neubau und Renovierung. Der
Vortrag stiitzt sich auf den jéhrlich erscheinenden IC Building Forecast.

x| MARKTUMFELD:
~ e« Entwicklungen im Wohnbau + Nichtwohnbau in Deutschland + EU TOP 7 bis 2021
* in den Kategorien: Neubau + Renovierung
* nach Segmenten: Geb&udetypen, Baugenehmigungen + Baufertigstellungen
e g * sonstige Markttreiber: Wirtschaftsentwicklung, Demographie, Migration
* inklusive Wachstumsraten + Trends
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Erfolgsfaktor PARTNERMANAGEMENT: Mit den Vertriebspartnern erfolgreich wachsen!

Der Vortrag beleuchtet die wichtigsten Parameter im Partnering fir den Bauelementemarkt und présentiert
Konzepte, um mit Veririebsparinern erfolgreich zu wachsen. Wir betrachten wer in die Entscheidungsprozesse
(Marke, Verkauf Vermarktung) eingebunden ist und analysieren die wichtigsten Ebenen des Partnerings, von der
Selektion, Gber Digitale Partnerschaften bis zu Bindungssirategien. Au3erdem présentieren Aufbau, Struktur und
Vorteile einer Vertriebsakademie und bewerten das Partnermanagement 2.0 unter Beriicksichtigung einer
Kombination von Lead Management und Online Lead Management.

R — [ P 15| e Entscheidungsprozesse, Kaufkriterien ..

+ Markenbotschafter

magement S m ——
I&‘J/ e * Partner-Portfolio-Management:
x /‘Am Digitale Partner, Bindungsstrategien

— o Strategien + Vorteile einer Vertriebsakademie
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Kundenbindung iber Begeisterungsmerkmale
* Lead Management + Online Lead Management

POWER PRICING: Gewinnoptimierung durch gezielte Preispolitik

Der Vortrag betrachtet die Wirkungsweise von Preisen auf Gewinn, Mérkte und Kundenpréferenz unter
Beriicksichtigung branchenspezifischer Besonderheiten und aktueller Trends. Wir analysieren Aspekte wie
Preiskalkulation und Preiserhéhung und présentieren Werkzeuge zur Handhabung von Preisgestaltung und
Preisfestsetzung.

JC| DalyRealiy: Pressure from bth sides Ic

— e dE] S e i ~| * das Potential marginaler Preiserh6hungen

* die zerstérerische Kraft eines Preiskriegs
* Preiselastizitdt im Vergleich zu Deckungsbeitrag
e die Bedeutung des Preises aus Kundensicht
* Neue Herausforderungen fiir das Pricing

ONLINE LEAD GENERATION : Strategien fir die Sonnenschutz Mérkte

Der Vortrag présentiert Strategien, um das Potenzial des Internets zur Kundengewinnung voll auszuschépfen. Es
werden Strategie-Konzepte und wesentliche Bausteine von der Planung bis zur Umsetzung vorgestellt, um Lead
Generation Projekte in der Sonnenschutz Branche erfolgreich umzusetzen.

e — | ¢ Planung + Umsetzung von Lead Generation Projekten
onoRo ! ~ e Strategien zur Online Kundengewinnung
* Tit for Tat als neue Internetwéhrung
* LG Prozesse: Definition der Kundenkommunikationskette,
Schnittstellen + Kompetenzen
et * Strategische Ausrichtung der Homepage
* Do’s + Don’ts bei der Umsetzung von LG Projekten
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PROG RAMM ... inklusive

3-Génge Meni

09.00 Vorstellungsrunde Pausenverpflegung
09.15 Marktumfeld: Wirtschaftsentwicklung + Baukonjunktur in Deutschland + elektronische
10.00 Vormittagskaffee Unterlagen

10.30 Der deutsche Markt fisr auBenliegenden Sonnenschutz
12.00 Mittagspause

13.30 Erfolgsfaktor PARTNERMANAGEMENT: Mit den Vertriebspartnern erfolgreich wachsen!
14.30 POWER PRICING: Gewinnoptimierung durch gezielte Preispolitik

15.30 Nachmittagskaffee

16.00 ONLINE LEAD GENERATION: Strategien fir die Sonnenschutz Mérkte

17.00 Veranstaltungsende

Kundenstimmen + Referenzen

Das offene Gespréich iiber viele Facetten des Vertriebs hat es mir erméglicht, wieder einmal iiber den
Rand des eigenen ,Vertriebstellers” hinaus zu sehen. An dem Forumstag entstanden neue Eindriicke, die
sicher auch zu neuen Aktivitdten in ,meinem” Vertrieb fihren werden.

Joachim Rauch,

Vertriebsleitung MAICO

Die Beitréige waren eine Auffrischung und vermittelten gleichzeitig neues
Wissen und Erkenntnisse, sowie die Méglichkeit der Selbstreflexion.

Andreas Wind,
Projekt + Key Account Manager DCCS
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