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DAS THEMA

Markenartikler haben den Vertrieb ihrer Produkte bislang tberwiegend ihren
Handelspartnern tberlassen. Viele Hersteller sind nun zunehmend auf der
Suche nach der richtigen E-Commerce Strategie, um die eigenen Produkte
Uber das Internet ,,per Direktvertrieb an Endverbraucher” zu verkaufen.

Ein Plan, der oftmals durch die eigenen Organisations- und Vertriebsstrukturen
sowie bestehende Beziehungen zum Fachhandel ausgebremst wird.

Die Expansion im Onlinehandel erhcht zugleich die Risiken der Markenfiihrung.
Vor diesem Hintergrund sind Markenhersteller - Marketing- und Vertriebs-
experten gleichermafen - mit typischen Fragestellungen konfrontiert:

Wie pflege ich bestehende Beziehungen zu Handelspartnern, wenn ich meine
Produkte online selbst verkaufe? Unter welchen Voraussetzungen sind
Vertriebsbeschrankungen, wie aktuell bei Asics oder adidas, rechtlich zuldssig?
.Wie sag ich’s meinem Handler?”

Fest steht: Es ist heutzutage fahrlassig, das Internet zu ignorieren. Studien
belegen, dass Kunden vor der Kaufentscheidung die Websites ihrer ,,Lovemarks”
aufsuchen und dort auch einen Online-Shop erwarten. Markenartikler kénnen
von solchen Trends nur profitieren.

Jetzt geht es darum, bestehende und neue Vertriebskonzepte sinnvoll
miteinander zu verknipfen.

Als Markenhersteller, der auch im Online-Geschaft abheben maochte, sollten
Sie sich diesen neuen Strategietreff daher nicht entgehen lassen!

Die Top-Themen, u.a.:

e The Power of Brands: Wie eigene Marken-Shops den Umsatz befeuern

e Am Handel fiihrt (k]ein Weg vorbei: Online-Direktvertrieb vs.
Offline-Handlernetz

e Amazon, eBay & Co.: Wie man das Markenimage auf Marktplatzen bewahrt

e Omni-Commerce: Wie Traditionsmarken den Spagat meistern

e Der Kampf um Preishoheit und Markenimage: Perspektiven von
selektivem Vertrieb

e Naher am Kunden: Interaktive Marken- und Erlebniswelten als
Erfolgsgarant

DIE REFERENTEN w.)

o

Dr. Markus Irmscher,  Bernd Kullmann, Erik Meierhoff, Marc Rauschmann, Dr. Gerald Schonbucher, Andreas Unger,

Der Think Tank richtet sich exklusiv an Entscheidungstrager aus Marken-
artikelindustrie und Handel, insbesondere aus den Bereichen Marketing,

DlE ZlELGRUPPE Vertrieb und E-Commerce.

Die Teilnehmerzahl ist begrenzt. Anmeldungen werden nach Eingang
bericksichtigt.
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Ibusingss  [Wcommerce

STRATEGY iBusiness
BRAUFACTUM

DAS CRAFT BIER

(in INTERNETHANDEL marketing
Mit BraufactuM ist ,Die Internationale Brau-Manufacturen — EN?E:‘E“E" .
GmbH", eine Tochter der Radeberger Gruppe, Vorreiter fiir e
Craft Biere in Deutschland. Die Biere zeichnen sich neben 0NE®0NE .
dem auBergewshnlichen Geschmack durch innovative, DIALOG UBER ALLEMEDIEN (o, ) prOJel(twerk

besondere Brauverfahren und handverlesene Zutaten aus.
Elf Eigenkreationen sowie eine Selektion internationaler

Partnerbrauereien gehdren zum Sortiment. *Mpel"

www.braufactum.de

www.inspirato.de/brand-commerce n www.facebook.com/inspirato.konferenzen , http://twitter.com/inspirato_de



DAS KONFERENZPROGRAMM

Vorsitz und Moderation:
Stephan Meixner,

Herausgeber,

neuhandeln.de

Die Teilnehmer, Referenten und Partner werden zur Einstimmung auf den Tag

mit Kaffee, Tee und Frihsticks-Snacks in entspannter Atmasphare empfangen,

fotografiert und auf einer Pinnwand mit ihren Visitenkarten vorgestellt.
Networking leicht gemacht!

Brand Commerce: 5 Erfolgsfaktoren fiir einen
nachhaltigen Online-Vertrieb
Stephan Meixner, Herausgeber, neuhandeln.de

OMNI-COMMERCE

1) Der Nestlé Marktplatz -
Mehr als nur ein Vertriebskanal
Dr. Markus Irmscher, Head of Corporate Brand and Platforms,
Nestlé Deutschland AG

2

Innovationspotentiale in einem reifen Markt:
BraufactuM’s Welt der Craft Biere

Dr. Marc Rauschmann, Geschiftsfiihrer,

Die Internationale Brau-Manufacturen GmbH

3

Global Brands, global Commerce
Internationale Marken und ihre weltweite Commerce Strategie
Joachim Bader, Vice President Continental Europe, SapientNitro

PERSPEKTIVEN VON SELEKTIVEM VERTRIEB

Vertriebskanal Marktplatze -

Status quo und Entwicklung weltweit

Onlinemarktplétze wachsen rasant und bilden nach einer BEVH-Studie bereits
iber 65% des gesamten deutschen eCommerce Marktvolumens ab. Der Beitrag
soll aufzeigen, welche Chancen und Herausforderungen mit Marktpldtzen
verbunden sind. Daneben werden auch internationale Entwicklungen im
Bereich der Marktplétze erldutert.

Dr. Gerald Schinbucher, Griinder und Geschéftsfiihrer, Hitmeister GmbH

.Selektiver Vertrieb - ein Auslaufmodell?“
Der Diskussion mit dem Moderator sowie Publikum stellen sich:

Bernd Kullmann, Geschaftsfiihrer, Schwan-Stabilo Outdoor GmbH /
zum Zeitpunkt der Veranstaltung: Brand Ambassador, Deuter Sport GmbH

.Starke und begehrliche Marken miissen nicht auf jedem Marktplatz mitschreien.”

THE POWER OF BRANDS

Es diskutieren die Referenten der Session Erik Meierhoff, Chief Strategy Officer, Rakuten Deutschland GmbH
.Der Verkauf iber Onlinemarktplétze kann Fluch und Segen zugleich sein,
denn Anbieter ist nicht gleich Anbieter. Gerade die Mdglichkeiten der
Warenprésentation kemmen hier oft zu kurz, obwoh! diese ausschlaggebend

fiir oder wider eine Kaufentscheidung und von grundlegender Bedeutung fiir

das Einkaufs- und Markenerlebnis ist.”
BRAND CLINIC

Vom Hersteller zum Online-Handler: Wie Stabilo
den Online-Direktvertrieb erfolgreich durchfiihrt
E-Commerce und Marke. Wie verhalt man sich als Marke und Hersteller
im B2C-Handel?

Dr. Gerald Schanbucher, Griinder und Geschaftsfiihrer, Hitmeister GmbH
.Viele Kunden treffen die Markenwahl erst spat im Entscheidungsprozess.
Marken verlieren Umsatz, wenn sie auf Marktplatzen nicht prasent sind.”

Markenhersteller werden nicht iiber Nacht zum B2C-Héndler.

Der Weg dorthin erfolgt in Phasen und ist mit einigen Hirden verbunden. 1. ,Wie sagich’s meinem Handler?”

Der Referent geht darauf anhand von vielen Praxisbeispielen ein Erfahrungs- Stephan Meixner, Herausgeber, neuhandeln.de

und liefert zudem Argumente zur Vermeidung des Channel-Konflikts austausch auf

mit dem Handel. Au'genhb'he 2. Wie sich Hersteller vor Markenrechtsverletzungen
Andreas Unger, Head of E-Commerce, STABILO International mit hohem im E-Commerce schiitzen

Praxisbezug Andreas Thieme, Rechtsanwalt und Fachanwalt fiir

gewerblichen Rechtsschutz, WIENKE & BECKER- Kdln

3. Wie Marken ihre Kunden online begeistern
Johannes Altmann, Geschiftsfiihrer, Shoplupe GmbH

4. Herausforderungen und organisatorische Hiirden bei
der strategischen Implementierung eines E-Business
Malte Polzin, Senior Consultant / Partner, Carpathia Consulting GmbH/CH

GenieBen Sie bei Drinks und Finger-Food den wunderbaren Ausblick der
Rheinebene auf der Teakholzterrasse des Boardmeeting-Bereichs, der ehemals
ausschlieBlich fiir den Lufthansa-Vorstand reserviert war. Die perfekte
Gelegenheit zum Kniipfen neuer und Vertiefen bestehender Kontakte.

www.inspirato.de/brand-commerce

n www.facebook.com/inspirato.konferenzen

’ http://twitter.com/inspirato_de



INFORMATIONEN

ZEIT & ORT UBERNACHTUNG
26. August 2014

9.00 Uhr bis 17.30 Uhr,

im Anschluss Get-Together
auf das Sie bei Bedarf zugreifen kdnnen.
Boardmeeting-Bereich des

Lufthansa Training & Conference Center GmbH
Lufthansaring 1

64342 Seeheim-Jugenheim

www.lh-seeheim.de

ANMELDUNG

Telefon: +49 - 696 96 - 13 1000
E-Mail: info@lufthansa-seeheim.de

Lufthansa Training & Conference Center GmbH

Einzelzimmer: 130,- Euro pro Zimmer und Nacht, inkl. Friihstiick.
Fir die Teilnehmer halten wir ein Zimmerkontingent bereit,

Bitte nehmen Sie die Buchung direkt im Hotel mit dem Stichwort
.inspirato Konferenzen - Veranstaltung Nr. 127669 vor:

KONDITIONEN (alle Preise pro Person zzgl. Ust.)

=

Normalpreis (fiir Markenhersteller und HENALEr) ...o.oooiiiiiiiiciccee s

695,- Euro

Business-Preis (fir Dienstleister und Agenturen] ..........cccoovviiiciccccicennn. auf Anfrage, begrenzte Verfiigbarkeit

ONL"fE ] D JA, ich/wir nehme(n) am inspirato Think Tank BRAND COMMERCE
www.msplrato.de/brand-commerce am 26. August 2014 teil und melde mich/uns an.

ODER MIT DIESEM FAXFORMULAR

+49 - 6172 - 981 96-89 D JA, ich bin an Sponsoring und Ausstellungsméglichkeiten interessiert.
Bitte senden Sie mir unverbindlich Informationsmaterial zu.

1. Name, Yorname 2. Name, Vorname

Position Position
Firma Firma
Strafle Strafle
PLZ/Ort PLZ/Ort
Telefon Telefon
E-Mail* E-Mail*

*Mit der Angabe meiner E-Mail-Adresse erkldre ich mich einverstanden, dass ich per

Datum Unterschrift

E-Mail iber weitere Veranstaltungen von inspirato KONFERENZEN informiert werde.

BREND
COMME = CE

KONTAKT

inspirato KONFERENZEN
Geschaftsbereichs- und Projektleitung:
Franziska Thiele

Siemensstrafle 27 - 61352 Bad Homburg
Telefon: +49 - 6172 - 981 96-82

Fax: +49 - 6172 - 981 96-89

E-Mail: f.thiele@inspirato.de
www.inspirato.de/brand-commerce

ANMELDEBEDINGUNGEN
Die Anmeldung kann per E-Mail, Fax, Online
oder per Post erfolgen.

Die Teilnahmegebiihrist innerhalb von 14 Tagen
nach Erhalt der Rechnung fallig, spatestens
jedoch vor Kongressbeginn.

Die Bezahlung erfolgt auf Rechnung. Kredit-
kartenzahlungen kénnen nur online bei An-
meldung lber Xing Events getatigt werden. Die
Teilnahmegebiihr beinhaltet die Tagungskosten,
Teilnehmerunterlagen, die Besichtigung und
Getranke im Rahmen der Veranstaltung.

Die AGBs im Detail: www.inspirato.de/agb

Inspirato



