Vortrag 5

Asien boomt, aber wie komme ich an?

Durch das dynamische Wirtschaftswachstum sind euro-
paische Unternehmen seit Jahrzehnten von Asien angezo-
gen. GréBere Kosmetikkonzerne sind seit langem in Asien
aktiv und profitieren von dem dynamischen Wachstum
dort. Japan, China und Stid-Korea sind die drai wichtigsten
Wachstumsmérkte fur hochwertige und naturbelassene
Kosmetikprodukte in Asien. GroBe Firmen erzielen dort
beachtliches Umsatzwachstum. Wie kann ein kleines oder
mittelstandisches Unternehmen auf diesen verlockenden
aber herausfordernden Méarkten FuB fassen? Was zeichnet
die Markte jeweils aus? Wo und mit welchen Arberten fangt
man an? Worauf kormmt es bel der Suche von Koopera-
tionspartnern und Kunden an?

Dieser praxisorientierte Vortrag nchiet sich an KMUs,
die asienweit ihr Geschaft auf- und ausbauen wollen.
Dabei werden folgende Themen angesprochen:

- Wie ist das Marktumtfeld in dem jeweili-
gen Land?

- Wie finde ich heraus, ob meine Pro-
dukte eine Chance dort haben?

- Wem kann ich den Vertrieb meiner
Produkte in einem fremden Land an
vertrauen? Wie finde ich einen guten
Kooperationspartner?

- Was mussich bei der Vertragsverhand-
lung mit asiatischen Kunden beachten?

Referentin: Mei Gréfe
Inhaberin
Intergate AuBenhandelsberatung- & services

Vortrag 7

Online-Werbung und Kommunikation 2.0
versus Offline-Werbung

Die Ziele von Werbung sind klar: Die eigene Marke bekannt
zu machen, Kunden dafir zu gewinnen und bestehende
Kunden an sie zu binden.

Aber reicht es heute noch, eine klassische Offine-Anzeige
in einem Beauty Magazin zu schalten? Viele Unternehmen
setzen zunehmend auch auf Kommunikation 2.0 und
prasentieren sich mit Unternehmensprofilen auf Face-
book, Twitter, YouTube, Flickr und Slideshare, da der
Online-Bereich neue Wege und neue Wege der Kommuni-
kation eroffnet. Was ist aber nun effizienter? Was ist besser?
Sicher ist, dass es kein Rezept gibt. Wichtig ist, sich mit dem
(potentiellen) Kunden intensivst zu befassen und unkon-
ventionelle Konzepte (im online und offliine Bereich) auszu-
arbeiten. Dieser Vortrag beleuchtet akiuelle Beispiele
aus beiden Bereichen und zeigt, dass auch Marken mit
kleinerem Werbebudget die Moglichkeit haben, Kunden
effizient fUr sich zu gewinnen und zu binden.

Die Referentin war viele Jahre bei der La Prairie Group im
internationalen Marketing tatig und bis 2005 u.a. fur die
strategische Ausrichtung einiger Ex-
klusiv-Marken wie Juvena of Switzer-
land, Marlies Mdller Beauty Hair Care
sowie New Business verantwortlich.
Sie wird in diesem Vortrag aktuelle
markttechnische und -politische Gege-
benheiten und Verénderungen dar-
stellen und lhnen gezielte Marketing-
ansatze aufzeigen.

Referentin: Brigitte Roth
Geschéaftsfihrerin
Roth & Partner Marketingberatung

Freitag, 10.6.2011: 11.30 Uhr

Vortrag 6

Promotional Packaging: fur den ersten
Eindruck gibt es keine zweite Chance

Wo die Augen keinen Halt finden, gehen auch die FliBe vor-
bei. Mit kreativen Verpackungskonstruktionen und hoch-
wertig veredelten Oberflachen begeistern Sie Handler und
Kunden gleichermalen. Erfahren Sie, wie man Shopper zu
Kaufern macht und am POS Impulsk&ufe ausliost.

Verpackung ist Werbung zum An-
fassen, macht Marken begreifbar und

ermoglicht Interaktion. Als wichtigstes
Verkaufsforderungsmedium ist die Ver-
packung fur viele Marken die einzige
Kommunikationsplattform. Erleben Sie
Verpackungsdesign fur alle Sinne: die
Erotik des Auspackens als spezielles
Merkmal erfolgreichen Prasentierens.

Referent: Lutz Hollmann-Raabe
Global Account Manager
STl Group

Freitag, 10.6.2011: 10.45 Uhr

Vortrag 8 - Special

Cosmetic Campus Export-Special:
Russland - Indien - USA

Chancen erkennen, Regeln verstehen,
Hurden uberwinden, erfolgreich exportieren

Die Markte in Osteuropa und Asien wachsen nahezu un-
aufhaltsam. Gerade in der aufstrebenden Mittelschicht und
Oberschicht der Schwellenlander sind Qualitétsprodukte
| Made in Germany" bzw. ,Made in Europe" hoch ange-
sehen und gelten als Statussymbol. Dieser Vortrag kon-
zentriert sich auf die aktuell hochdynamischen Kosmetik-
markte mit auBergewdhnlichen Exportpotenzialen: Russ-
land, Indien und die USA.
14 1% legten die BRIC-Staaten im Massenmarkt 2009 zu—in
Russland und Indien jeweils sogar um 25%. 2010 stieg u.a.
auch der LuxusgUtermarkt um zehn Prozent auf insgesamt
168 Miliarden Eurc und erreichte damit fast wieder das his-
torische Hoch aus dem Jahr 2007 von 170 Miliarden Euro.
Die entscheidenden Faktoren fur diese rasche Markterho-
lung waren laut Bain & Company die schnelle Rlckkehr der
Luxuskonsumenten weltweit in markeneigene Geschéfte
und die damit verbundenen zweisteligen Zuwachse. We-
sentlich entscheidend war aber auch die Umsatzerholung
im  groBten  Einzelmarkt  USA:  mit
298 Milionen Einwohnem und einem
Gesamtantell von 18,4% am weltweiten
Kosmetikeinzelhandel reprasentieren die
USA unverandert den groten Kosmetik-
"markt der Welt und bieten damit eben-
falls herausragende Chancen fUr den
Export aus Europa. Die Referenten be-
handeln die Moglichkeiten und Chancen
der Vermarktung von Produkten in- den
genannten Landermn und vermitteln den
Zuhorern alle notwendigen Informationen
zu den sinzelnen Regularien und zu den
Besonderheiten, die fir den Export
explizit notwendig sind.

Referenten:
Michael Pfeiffer
Geschaftsfiihrer - Pfeiffer Consulting GmbH

Marianne Schwarberg
BCG Baden-Baden Cosmetics Group AG
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