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Kontrollierte Wohnraum-
Laftung in Europa 2019

05.09.2019

IMPERIAL
Wien

Von Europas fuhrendem Marktforschungsinstitut fiir die KWL Branche!

UNSERE ZIELGRUPPE

Geschaftsfuhrer, Marketing-
und Vertriebsleiter von
Unternehmen der
KWL-Branche,

sowie deren Vertriebspartner

ANMELDUNG

PREIS: € 890

EARLY BIRD Special: 2forl
2 zum Preisvon 1
bis 19. Juli 2019

UNSERE REFERENTEN + IHRE THEMEN

Pricing Excellence. Dr. Frederik Lehner (Geschaftsfihrer der
InterconnectionConsulting) spricht in seinem Vortrag zu
einem seiner Schwerpunktthemen, dem Preismanagement
und der Preismarktforschung.

Kontrollierte Wohnraumliftung. Der Wirtschafts-
Wissenschaftler Mag. Ernst Rumpeltes ist seit 2010 Head of
Market Intelligence  der InterconnectionConsulting.
AulBerdem ist er Autor der KWL Studien und des IC Building
Forecast und somit Experte in Sachen Bauwirtschaft.

Kundenbeziehungen stehen seit Uber 10 Jahren im
Mittelpunkt von Mag. Michael Cetinkans beruflicher
Tatigkeit. Derzeit ist er Vertriebsleiter der InterConnection
und der Victory Sales Academy.

Sales Excellence. Ing. Peter Berger, MA, CMC, passionierter
Vertriebsexperte, hat 30 Jahre Managementerfahrung + ist
Spezialist in  den Bereichen Unternehmensberatung,
Vertriebsprozessoptimierung und Lead Management.
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ORGANISATION

lhre Ansprechpartnerin
Mag. Dominica Niton

t. +43 1 5854623-35 .
m: info@interconnectionconsulting.com

UNSERE INHALTE

Wir prasentierten einen Gesamtiiberblick des europdischen Markts (TOP 9) fir Kontrollierte Wohnraum-
Liftung auf Basis unserer aktuellen Studien. Am Vormittag erwartet Sie ein Uberblick Gber deren
Kernergebnisse, sowie eine Analyse der Marktentwicklung und der Marktpotentiale, inklusive Prognosen bis
2021. AuBerdem stellen wir die Markttreiber (insbesondere den Wohnbau), die Trends und die
Erfolgsfaktoren der Branche vor.

Die Marktvortrdge beinhalten die MarktgroRen und Durchschnittspreise mit Blick auf die Produktgruppen,
Anwendungsgebiete und Kundensegmente. Am Nachmittag erwarten Sie ausgewahlte Tools fir lhre
Marketing- und Vertriebsagenden, um am Markt noch erfolgreicher zu bestehen! Unsere an die Vortrdge
anschlieBenden Diskussionen geben Thnen Raum lhre Themen und Fragestellungen einzubringen!

MARKTDATEN + TRENDS

Kernergebnisse und Benchmarks des europaischen Markts (TOP 9) fiir Kontrollierte Wohnraumliftung in den
nachstehenden Kategorien:

Zentral mit WRG | Dezentral mit WRG | Abluft ohne WRG* (*Warmeriickgewinnung)

* Daten zum Gesamtmarkt + Highlights der Entwicklung in Untersegmenten*®:
* GroRenklassen + Gerdtetyp | Montagetyp | Geschaftssegmente | Vertriebswege | Bautyp

* Trends, Preisentwicklungen + Erfolgsfaktoren.

* Die Vortrage basieren auf aktuellen Studien - kénnen und wollen
diese aber nicht ersetzen!

IC Marketing Forum:
KWL in EUROPA 2019

UNSERE MARKETING TOOLS BUARINE RS ELADIES

WO: Hotel Imperial
Karntner Ring 16 1 1015 Wien

*  PRICING EXCELLENCE | Gewinnoptimierung

ANMELDUNG
*  BEZIEHUNGSMANAGEMENT im Vertrieb

* SALES EXCELLENCE | Lead Management

EARLY BIRD Special: 19. Juli 2019
2 zum Preisvon 1
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UNSERE VORTRAGE ZU MARKT + MARKTUMFELD

Der europdische Markt fur Kontrollierte Wohnraumliftung

Wir analysieren den europaischen Markt (TOP 9) fir Kontrollierte Wohnraumliiftung in den Kategorien Zentral und
Dezentral mit Warmeriickgewinnung und Abluft ohne Warmeriickgewinnung, mit Spots auf Entwicklungen
unterschiedlicher Produktgruppen, Distributionskandle und Regionen. Inklusive Zahlen zu MarktgroSen und der
Marktentwicklung fiir die Gesamtmarkte in den verschiedenen Segmenten, sowie Wachstumsraten + Prognosen bis
2021 auf Basis unserer Marktstudien.

Fir 2019 ist i einem erneuten
Ieichten Aufschwung For Zentrale Loftungsgerdte zu rechnen

Zentral mit WRG
* nach GroRenklassen
e und Geratetyp

e Geschaftssegment

e VVertriebswege -z j
i =
e Bautyp I~
-
=02 eyl SN

-

Dezentral mit WRG
* nach Montagetyp

e und Geritetyp LANDER + REGIONEN:

« Geschiftssegment Deutschland | Osterreich | Schweiz
« Vertriebswege Italien | Frankreich | GroRbritannien
« Bautyp Polen | Benelux + Nordics

Wirtschaftsentwicklung + der Wohnbau in Europa

Der Vortrag betrachtet die Entwicklungen der wichtigsten Marktreiber fiir die KWL Branche: Europas Wirtschaft und
die Konjunktur des Sektors Wohnbau, in den Segmenten Neubau und Renovierung. Der Vortrag stiitzt sich dabei auf
den jahrlich erscheinenden IC Building Forecast.

Bauboom in Deutschland nahert sich seinem Ende g

— Marktumfeld
R - e Entwicklungen im Wohnbau in Europa bis 2021
= 7 e in den Kategorien: Neubau + Renovierung
* nach Segmenten: Gebaudetypen, Baugenehmigungen + Baufertigstellungen
e sonstige Markttreiber: Wirtschaftsentwicklung, Demographie, Migration
- e inklusive Wachstumsraten + Trends
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UNSERE MARKTETING TOOLS

PRICING EXCELLENCE: Gewinnoptimierung durch gezielte Preispolitik

Die Wirkungsweise von Preisen auf Gewinn, Markte und Kundenpridferenz unter Bericksichtigung
branchenspezifischer Besonderheiten und aktueller Trends stehen im Zentrum dieses Vortrags. Aspekte wie
Preiskalkulation und Preiserh6hung werden analysiert und Werkzeuge zur Handhabung von Preisgestaltung und
Preisfestsetzung prasentiert.

Daily Reality: Pressure from both sides
Solution: Opfimisation of benafits

e das Potential marginaler Preiserh6hungen

e die zerstorerische Kraft eines Preiskriegs

e Preiselastizitat im Vergleich zu Deckungsbeitrag
e die Bedeutung des Preises aus Kundensicht

e Neue Herausforderungen fir das Pricing

SALES MANAGEMENT: Beziehungsmanagement im Vertrieb 2.0

Spatestens mit dem Einsetzen der Digitalen Wende ist das Verhaltnis von Unternehmen zu Kunden zunehmend
von technischen Errungenschaften (SEO, KI im Handel, Virtual Reality) gepragt. Der Vortrag zeigt die Wichtigkeit
des personlichen Verkaufs im Zeitalter der Computerassistenz auf, vor allem wenn die Beziehungskompetenz des
Menschen komplementar mit der Assistenz des Computers auftritt.

e Was weil der Computer, was Sie nicht wissen
e Welche Emotionen Kunden bewegen

e Vom Verkaufsgesprach zum Beziehungsaufbau
e Was bewirken starke Beziehungen

SALES EXCELLENCE: Programm zu Ertragssicherung

Der Vortrag zeigt die Ableitung der Flihrungsaufgaben ausgehend von einem Ertragsoptimierungs-Ansatz
(GOLDmine) und illustriert, wie Uber eine aktive Steuerung der LEAD-Pipeline Einfluss auf die Steuerung der
Vertriebsleistung genommen werden kann.

= e GOLDMine: Das Ertragsstruktur-Modell
e LEAD Management: Absatzchancen bewerten,
Vertriebsprozesse strukturieren, Chancen optimieren
e Change Management im Vertrieb: Strategie als
Handlungsrahmen

e LEAD Management als Steuerungsinstrument
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PROGRAMM + REFERENTEN | KUNDENSTIMMEN + REFERENZEN

09.00 Vorstellungsrunde __inklusive
09.10 Wirtschaftsentwicklung + der Wohnbau in Europa 3-Gange Menu

10.30 Vormittagskaffee Pausenverpflegung
+ elektronische

11.00 Der europaische Markt fiir Kontrollierte Wohnraumliftung
Unterlagen

12.00 Erfolgsfaktoren + Diskussion
12.30 Mittagspause
14.00 Pricing Excellence

14.45 Beziehungsmanagement im Vertrieb
15.30 Nachmittagskaffee

16.00 Sales Excellence

17.00 Veranstaltungsende

WAS UNSERE KUNDEN SAGEN ...

Das offene Gesprdich liber viele Facetten des Vertriebs hat es mir ermdglicht, wieder einmal iiber
den Rand des eigenen , Vertriebstellers“ hinaus zu sehen. An dem Forumstag entstanden neue
Eindriicke, die sicher auch zu neuen Aktivitédten in ,meinem* Vertrieb fiihren werden.

Joachim Rauch (Vertriebsleitung MAICO)

Die Beitrdge waren eine Auffrischung und vermittelten gleichzeitig neues
Wissen und Erkenntnisse, aufSerdem gaben sie mir die Mdglichkeit zur

Selbstreflexion .
Andreas Wind (Projekt Manager DCCS)

UNSERE TEILNEHMER seit 2017 UNSERE KUNDEN DER BRANCHE
KALO ) (XM O Aliaxis QRXG

Gruppe Redrina Xpelair b@
BELIMO LTM

(\ zeh®
Automation MAICO (‘) InVent||ate ER I Vi ESMANN

sto

BLAUBERG MELTEM WRG
WESCO |
Ventilatoren MHG Heiztechnik .SABIANA Iﬂﬂ[:h

THE FRIENDLY CLIMA

BOSCH SCHIEDEL @'.WDL_F PVG ¥ ebmpapst BEUMO
Thermotechnik SIEGENIA-AUBI
Buderus TROX va“Ianr m g J‘ _!55

DAIKIN Europe VAILLANT air&people

DANTHERM WOLF drexel und weiss @_0) BOSCH | Eéi ! i

HONEYWELL WOLF PVG
Invented for life

Interconnection Marketing u. Information Consulting GmbH S.5



