ANMELDUNG

Hiermit melde ich mich verbindlich zu der IFH-Veran-
staltung ,Faszination Handel” am 26. September 2013
in den Raumen der Universitat zu Koln an.

UNTERNEHMEN

STRASSE / NR.

PLZ / ORT

TITEL / VORNAME / NAME
TELEFON

E-MAIL

TITEL / VORNAME / NAME DER BEGLEITPERSON

Ich bin Mitglied der Gesellschaft
zur Férderung des Instituts fiir Handels-
forschung an der Universitat zu Kéln e.V.

Bitte senden Sie das vorliegende Anmeldeformular bis
spatestens zum 23. September 2013 per Post,
E-Mail oder Fax an:

Gesellschaft zur Forderung des Instituts fir
Handelsforschung an der Universitat zu Kéln e.V.
Ddrener Str. 401b

50858 Kaln

E-Mail: s.buschmann@ifhkoeln.de
Fax: 0221/ 943 607-59

Online-Anmeldung: www.faszinationhandel.com

Universitat zu Koln

Tagungsraum im Seminargebaude (Gebdude 106)
UniversitatsstraBe 35

50931 Kéln

Parkmaglichkeiten finden Sie entweder in der Nahe des
Seminargebaudes oder auf dem wenige Gehminuten
entfernten Besucherparkplatz am Uni-Center

(Adresse: Greinstr. 9, 50939 Koln)

Weitere Informationen zur Anfahrt finden Sie auf der
Website zur Veranstaltung unter:

www.faszinationhandel.com

Haben Sie Fragen?

Sprechen Sie uns gerne an!

——

Dipl.-Kff. Sabine Buschmann
Junior Projektmanagerin

Telefon: 0221 /943 607-72
Telefax: 0221 /943 607-59
i E-Mail: s.buschmann@ifhkoeln.de

Gesellschaft zur Forderung des Instituts fur
Handelsforschung an der Universitat zu Koln e.V.
Direner Str. 401b

D-50858 KoIn
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Catch me if you can

Kundenansprache im Wande/

26. SEPTEMBER 2013, 14.00 - 17.30 UHR
UNIVERSITAT ZU KOLN, SEMINARGEBAUDE
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Das Programm

14:00 BegriiBung durch den Direktor des IFH
Prof. Dr. Werner Reinartz
(Direktor der Gesellschaft zur Férderung des Instituts fur
Handelsforschung an der Universitat zu Kéln e.V. und In-
haber des Lehrstuhls ftr Handel und Kundenmanagement
an der Universitat zu Koln)

14:05 Individualisierte Kundenansprache - Erkenntnisse
aus dem Neuromarketing
Prof. Dr. David Scheffer
(NORDAKADEMIE — Hochschule der Wirtschaft)

Der rasche technologische und demographische Wandel
bewirkt zusammen mit der zunehmenden Individualisie-
rung der Kunden eine unvergleichliche Dynamik im Han-
del: Kunden erwarten eine individuell auf sie zugeschnit-
tene Ansprache und Produkte, die ihren Bedrfnissen
perfekt entsprechen. Die technologischen Fortschritte
ermdglichen heute eine erstaunlich valide Messung der
weitgehend impliziten (unbewussten) Wahrnehmungs-
und Entscheidungsfilter von Kunden und die Ubertragung
dieser Erkenntnisse in Ansprache, Produktentwicklung
und die Gestaltung insbesondere von Online-Shops. Dies
ermdglicht es Handlern, mit den Erwartungen ihrer Kun-
den Schritt zu halten.

14:50 Catch me on the run... oder wie der mobile Kanal
die Kundenansprache verandert
Boris Hedde
(Geschaftsfuhrer der IFH Institut fur Handelsforschung
GmbH)

Mit dem Einzug des Smartphones und der nachwachsen-
den Generation ,Always-on” verdndert sich nicht nur das
Kaufverhalten aus Konsumentensicht, sondern auch der
Handel ist gefordert, im Rahmen der Cross-Channel-Ent-
wicklung mobil mitzugehen. Vielféltige Themen flieBen
in den Kontext mit ein: Von der Generierung des Traffics,
Uber die Warenprésentation, den Kaufabschluss und den
Bezahlvorgang bis hin zu After Sales-Anforderungen kom-
men dem mobilen Endgerét neue Funktionen und Aufga-
ben zu, die es zu nutzen gilt. Auf Basis aktueller Studien
des IFH KéIn bzw. des ECC KéIn sowie mit Best Practice-
Ansétzen wird die aktuelle Entwicklung beim neuen mo-
bilen Kunden-Gateway aufgezeigt und ein Blick in die Zu-
kunft gewagt.

15:35
16:00

16:45

Kaffeepause

Ist kreative Werbung erfolgreicher?
Prof. Dr. Werner Reinartz

Handelsunternehmen und Konsumgtiterhersteller gehéren
zu den gréBten werbetreibenden Branchen in Deutsch-
land, insbesondere im Hinblick auf Massenmedien wie
Fernsehen und Zeitungen/Zeitschriften. Daher ist es nicht
verwunderlich, dass die Werbewirkungsforschung, trotz
vieler bestehender Erkenntnisse, nach wie vor eine sehr
groBBe Rolle spielt. Wenn man sich allerdings die beiden
groBen Stellhebel, Werbedruck (Ausgaben) und Werbe-
inhalte genauer anschaut, stellt man fest, dass insbeson-
dere bei letzterem Aspekt die Erkenntnisse im Hinblick
auf Werbeerfolg noch relativ spérlich sind. Um Kunden
allerdings optimal anzusprechen und zu (berzeugen, be-
darf es eines besseren Verstandnisses wie inhaltliche Wer-
befaktoren auf den Erfolg der Kampagne einzahlen. Das
vorgestellte Forschungsprojekt untersucht diesen Wir-
kungszusammenhang bezogen auf eine der wichtigsten
inhaltlichen Faktoren, némlich der Werbekreativitat.

Mehr als eine physische Barriere? Die Auswirkungen
der Produktdistanz am POS

Vanessa Gartmeier

(Seminar fur Handel und Kundenmanagement an der
Universitat zu Koln)

Verschlossene  Aufsteller,  verschlossene  Kihlregale,
Vitrinen. Ob Diebstahlgefahr oder Energiesparen — Handler
entziehen oder erschweren dem Kunden am POS aus ver-
schiedenen Grinden den Zugang zum Produkt. Wenn dies
der Fall ist, erh6ht sich die reale (und wahrgenommene)
Distanz des Kunden zum Produkt und das dies Auswir-
kungen auf das Kaufentscheidungsverhalten haben kann,
liegt nahe. Daher ist es fr Entscheider wichtig zu wissen,
zu welchen Auswirkungen eine gréBere physische Distanz
fihren kann und wie dieses Wissen genutzt werden kann,
um effektiv Produkte zu présentieren. Das vorgestellte For-
schungsprojekt untersucht am Beispiel von verschlossenen
Kihlregalen wie eine physische Barriere am POS wahrge-
nommen wird und zu welchen prozeduralen und Kaufent-
scheidungsauswirkungen dies fihren kann (z. B. Entschei-
dungsparameter, Markenwahl, Umsatz).

ab 17:30 Get Together bei Fingerfood

Die Veranstaltung

Um sich im wettbewerbsintensiven Umfeld der Handels-
branche durchzusetzen, mussen Handler ihre Kunden
ganz gezielt und individuell ansprechen. Doch welche
Faktoren sind entscheidend, wenn es darum geht, sich
von der starken Konkurrenz abzuheben? Kénnen Hand-
ler durch maoglichst kreative Werbung den Kunden far
sich gewinnen oder liefern mobile Apps den Schltssel
zum Erfolg? Welche Chancen bietet die Produktpra-
sentation am POS und welche Erkenntnisse liefert die
Gehirnforschung?

Die Vortrage im Rahmen der bereits zum sechsten
Mal stattfindenden Veranstaltung ,Faszination
Handel” am 26. September 2013 in K&éln geben Ein-
blicke in neueste wissenschaftliche Erkenntnisse zum
Thema Kundenansprache und liefern den Teilnehmern
Impulse fiir innovative Ideen und Konzepte.

Teilnahme

Frithbucherpreise (Anmeldung bis zum 15. August 2013)
Erste Person 149,00 €
Jede weitere Begleitperson 99,00 €

Regulare Preise (Anmeldung nach dem 15. August 2013)

Erste Person 249,00€
Jede weitere Begleitperson 199,00€
Mitglieder der Gesellschaft zur kostenfrei

Forderung des Instituts fur Handels-
forschung an der Universitat zu Koln e.V.
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