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DISCLAIMER

Diese Prasentation basiert auf der gemeinsamen Studienarbeit von Infront Consulting und InterChina. Sie wurde im Rahmen einer unabhangigen Analyse der
Wettbewerbsdynamiken im internationalen Komponenten-, Maschinen- und Anlagenbau erstellt. Grundlage sind qualitative Experteninterviews sowie quantitative
Umfragedaten, ergdnzt durch Sekundaranalysen ausgewahlter Markt-, Technologie- und Unternehmensentwicklungen. Alle in dieser Pradsentation enthaltenen
Informationen wurden mit groBter Sorgfalt recherchiert und ausgewertet. Die Aussagen und Ergebnisse spiegeln den Wissensstand zum Zeitpunkt der Erstellung wider.
Sie basieren auf anonymisierten und aggregierten Informationen, die keine Ruckschllsse auf einzelne befragte Unternehmen oder Personen zulassen.

Diese Prasentation stellt weder eine individuelle Beratung noch eine Empfehlung dar. Die inhaltliche Auswertung dient ausschlieBlich der strategischen Orientierung
und ersetzt keine spezifische Analyse im Einzelfall. Flr unternehmerische Entscheidungen, die auf Grundlage dieser Inhalte getroffen werden, ibernehmen die Autoren

keinerlei Haftung.

Die Prasentation isturheberrechtlich geschuitzt. Jede Vervielfaltigung, Verbreitung oder dffentliche Wiedergabe, auch auszugsweise, bedarf der vorherigen schriftlichen
Zustimmung durch die Infront Consulting & Management GmbH.
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Der Weg zu einem neuen Premium | Einleitung

VORWORT

Kaum ein Thema beschéftigt den deutschen Komponenten-, Maschinen- und Anlagenbau (im Folgenden der Studie: ,,Maschinenbau®)
derzeit so tiefgreifend wie der rasant wachsende Wettbewerbsdruck aus China. Chinesische Maschinenbauer haben sich vom
Kostenflhrer zum Technologie- und Innovationskonkurrenten entwickelt. Und sie greifen gezielt die Premiumsegmente an.

Unsere Studie ,,Der Weg zu einem neuen Premium — wie der deutsche Maschinenbau sein Erfolgsmodell neu ausrichtet“ nimmt genau
diese tektonische Verschiebung in den Blick. Sie analysiert, wie chinesische Wettbewerber agieren und wie deutsche
Premiumanbieter darauf reagieren. Im Mittelpunkt steht die Frage, welche strategischen Antworten erforderlich sind, um die
Wettbewerbsfahigkeit der deutschen Unternehmen im globalen Spielfeld zu sichern.

Die Perspektiven, die wir dabei zusammenfihren, stammen aus zwei komplementaren Welten: Infront Consulting als langjahriger
Partner des europaischen Maschinenbaus mit direktem Zugang zu Fuhrungskraften der Branche sowie InterChina als unabhangige
Beratungsboutique mit exklusivem Fokus aufden chinesischen Markt und unmittelbarem Zugang zu lokalen Maschinenbauern.

Wirwollten verstehen:

= Wieverandern sich die Grundlagen des Premium im globalen Maschinenbau?

= Mit welchen Starken und Strategien greifen chinesische Wettbewerber die globalen Markte an?

= Welche Muster zeichnen sich in den Reaktionen deutscher Unternehmen ab —von Riickzug bis Neuaufstellung?

= Wasbedeutet Premium in Zukunft und welche Strategien entscheiden Uber die zukiinftige Wettbewerbsfahigkeit?
= Was mussendie deutschen Maschinenbauer jetzt konkret tun?

Unser Dank gilt allen Interviewpartnerinnen und -partnern aus der Industrie, die uns mit Offenheit und Tiefgang Einblicke in ihre
Strategien, Erfahrungen, Zweifel und Hoffnungen gewahrt haben. Sie alle tragen dazu bei, den Weg zu einem neuen Premium sichtbar
zu machen. Einem Premium, das aus TechnologiefUhrerschaft globale Wettbewerbsfahigkeitim 21. Jahrhundert formt.

Die Ergebnisse sind vielfaltig und pragnant. Sie zeigen enorme Risiken, aber auch echte Chancen. Sie sind keine Sammlung
taktischer EinzelmaBnahmen, sondern ein konzeptioneller Rahmen, der strategische Diskussionen ermoglicht, Entwicklungen

einordnet und tragfahige Handlungsoptionen aufzeigt.

Wirwulnschen lhnen eine anregende Lektlre, neue Perspektiven und den Mut, das eigene Erfolgsmodell zu hinterfragen,
bevor es der Markt tut.

Fur einen tiefergehenden Austausch dazu stehen wir lhnen gerne zur Verfugung.

Phil Klemens Franc Kaiser
Associate Partner | Industry Partner
Infront InterChina

InterChina

infrent &

KONZENTRIERTE "
LOSUNGEN TgFLE

PHIL KLEMENS

INFRONT
ASSOCIATE PARTNER | INDUSTRY

MOB. +49 151 11469580
P.KLEMENS@INFRONT-CONSULTING.COM

FRANC KAISER

INTERCHINA
PARTNER

MOB. +86 1366189 1710
FRANC.KAISER@INTERCHINACONSULTING.COM
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Der Weg zu einem neuen Premium | Studiendesign und Methodik

Die Studie verbindet globale Analysen sowie qualitative Einschatzungen aus Europa und China
Ein strukturierter Blick auf Herausforderungen und Antworten auf Chinas Aufholkurs im Premium-Maschinenbau.

Wandelim Premiumsegment

In einem dynamischen Wettbewerbsumfeld, in
dem etablierte Erfolgsformeln an Wirkung
verlieren, brauchen Unternehmen Orientierung —
nichtin Form eines langen MaBnahmenkatalogs,
sondern als strukturierten Blick auf die
entscheidenden Veranderungen. Genau hierfur
wurde diese Studie entwickelt.

Im Zentrum stehen die Fragen, wie sich das
Premiumverstandnis im Maschinenbau
verandert und wie sich ein zukunftsfahiges
Premiummodellim internationalen Wettbewerb
gestalten lasst.

Die Studie vereint drei Perspektiven, die es in
dieser Form selten gibt:

(1) Einblicke in die Denkweisen und
Erfahrungen fihrender deutscher
Premiumanbieter, aufgenommen durch
Infront Consulting,

(2) die unmittelbaren Einschatzungen
chinesischer Maschinenbauer,
aufgenommen durch unseren Partner
InterChina in China, sowie

(3) einen quantitativen Impuls multinationaler
Maschinenbauer

Perspektive
deutscher Maschinenbau (DACH)

Semistrukturierte Interviews

N = 26 Interviews, davon Umsatzklassen:
50 % 300 Mio. -1 Mrd. EUR, 50 % > 1 Mrd. EUR

Perspektive
chinesischer Maschinenbau

Semistrukturierte Interviews

N = 8 Interviews, davon Umsatzklassen:
37 % 200 Mio. -1 Mrd. EUR, 63 % > 1 Mrd. EUR

Perspektive
multinationaler Maschinenbauer

Quantitative Umfragen

N = 136 Chinaverantwortliche europaischer &
amerikanischer Unternehmen, davon 75 CEOs

38 % 47 % 15 % 100 % 61% 39 %
Industrie- Maschinenbau Anlagenbau Maschinenbau Industriekomponenten Maschinenbau
komponenten

50 % 20 % 30 % 37 % 13 % 50 % 12%| 19% 69 %
C-Level Strategie  Business Unit C-Level Strategie Business Unit Row Amerika Europa

Analytische Linse:

= Marktdynamik: Wettbewerbsdruck
durch chinesische Anbieter

= Premiumverstandnis: Wandel des
Leistungsversprechens

= Veranderungstreiber: Technologie,
Politik und Kundenbedurfnisse

= Strategische Antwort: Reaktionen,
Optionen und organisatorische Hebel

Analytische Linse:

= Markte und Internationalisierung:
Attraktivitat internationaler Markte und
strategischer Wachstumspfad

= Wettbewerb und Positionierung: Quelle
der Wettbewerbsstarke und -schwéche

= Produkt, Technologie und Service:
Fahigkeitenim Betriebsmodell

= Wahrnehmung europaischer Maschinenbau

Analytische Linse:

= Short-term: Vorhersage von Wachstum,
Preisen, Lokalisierung

= Mid/Long-term: Prioritdten inden
Bereichen Wettbewerb, Innovation, China

= Innenpolitik: Prioritaten des kommenden
15. Funfjahresplans (2026-2030)

= Geopolitisches Umfeld: Gesamtbild zu
Risiken und Risikoreduzierungsansatzen

Branchen: Pumpen- u. Kompressortechnik, Textilmaschinen, Baumaschinen, Werkzeug- u. Lasertechnik, Getranke-/Lebensmittel- u. Verpackungs-
maschinen, Prozess- u. Verfahrenstechnik, Intralogistik, Sonder- u. Komponentenmaschinenbau, pharmazeutische Prozessanlagen, Energie u. Robotik

© Infront Consulting & Management GmbH
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Der Weg zu einem neuen Premium | Management Summary

Der deutsche Maschinenbau steckt in einer Anpassungskrise
Chinas Technologie, Preis und Tempo fordern die Ingenieurs-DNA heraus - ein ,Weiter-so* wird zum Wettbewerbsrisiko.

Wettbewerbsdynamik

Die globale Wettbewerbsdynamik im Maschinenbau
verscharft sich deutlich. Chinas neuer Finfjahresplan
(2026-2030) zielt darauf ab, die eigenen Fertigungs-
fahigkeiten auf ein neues Niveau zu heben. Das schafft
weiterhin attraktive Geschéaftschancen in China.
Gleichzeitig steigt jedoch der globale Wettbewerbsdruck
durch starkere chinesische Konkurrenten, insbesondere in
den lukrativen Kernbereichen des Premium-Maschinenbaus.
Der harteste Wettbewerb geht von agilen Mid-Tech-
Champions aus, die wachstumsstarke Industriecluster als
Sprungbrett fur ihre globale Expansion nutzen. Europa,
insbesondere Deutschland, ist dabei margenstarker
Absatzmarkt, technologischer Reifegradtest,
Lernplattform und Buhne fur Markenbildung.

Wettbewerbsfahigkeit

Trotz unverandert starker Ingenieurskunst hat der deutsche
Maschinenbau an Wettbewerbsfahigkeit eingebuBt. Die
technologische Exzellenz ist vorhanden, doch sie Ubersetzt
sich seltener in marktwirksame Differenzierung. Produkte
und Lésungen kommen zu spat, zu teuer und zu wenig
nutzerorientiert im Markt an. Die Wertwahrnehmung des
deutschen Premiumversprechens erodiert. Nicht, weil die
Technologie schlechter wurde, sondern weil chinesische
Anbieter schneller, kundennaher und effizienter agieren.
Besonders dort, wo deutsche Anbieter den Kundenbedarf
durch Ubertechnisierung verfehlen, entstehen
Angriffsflachen. Die Branche verflgt Gber robuste Wurzeln,
aberihr strategisches Momentum st verloren gegangen.

Anpassungsdruck

Der Anpassungsdruck auf deutsche Maschinenbauer ist
erheblich, auch wenn Chinas Streben nach globalen
Marktanteilen kein Selbstlaufer wird. Erfahrung, Servicekultur,
Markenreputation und jahrzehntelange Kundenbindung lassen
sich nicht Gber Nacht erreichen.

Doch Veranderungswille und Entwicklungsgeschwindigkeit
chinesischer Hersteller werden haufig unterschatzt.
Geschéaftsmodelle, Organisationen und Produktplattformen
entwickeln sichin hohem Tempo weiter.

Viele chinesische Maschinenbauer sehen in den kommenden
funf bis zehn Jahren ein strategisches Transformationsfenster,
umdie globalen Krafteverhaltnisse zu verschieben. Fur
deutsche Maschinenbauer bedeutet das: Das klassische
Premium-Erfolgsmodell muss jetzt ehrlich hinterfragt und neu
ausgestaltet werden. Technische Uberlegenheit allein reicht
nicht mehr. Entscheidend wird die Fahigkeit, echten
Kundennutzen schneller und passgenauer zu liefern.

Viele Unternehmen sind noch gut aufgestellt, aber
das Fundament verschiebt sich: technologisch,
geopolitisch und im Kundenverhalten. Wer jetzt nicht
neu denkt, verliert seine Basis.

CEO, Sondermaschinenbau fiir Prozessanlagen

Die Chinesen sind nicht mehr billig und schlecht.

Sie sind schnell, marktnah und technisch auf
Augenhohe. Wer darauf mit einem ,,Weiter-so*
antwortet, verliert kurz- bis mittelfristig an Bedeutung.
CEO, Maschinenhersteller fiir Industrieanwendungen

Charakteristika der Wettbewerbssituation

30

Globale Wettbewerbsdynamik: zunehmend intensiv

Wettbewerbsfahigkeit deutscher Maschinenbauer: erodiert

AT

Anpassungsdruck deutscher Maschinenbauer: hoch

© Infront Consulting & Management GmbH 5



Der Weg zu einem neuen Premium | Management Summary

China verschiebt die Spielregeln
Wer Premium bleiben will, braucht neue Spielzuge und mutiges Denken.

China setzt neue Spielregeln und starkt den Anspruch
chinesischer Maschinenbauer auf globale Marktanteile.

1 Chinesische Maschinenbauer weiten ihre Prasenz in Europa sowie in den sogenannten
»Emerging Markets“ aus und gewinnen globale Marktanteile. Der Export in den Weltmarkt
kompensiert Uberkapazitidten und niedrige Margen im Heimatmarkt.

2 Chinas Erfolgsformel ,High Tech, High Speed, Low Cost“ wertet den Premium Mythos ,,Made in
Germany* auf globaler Ebene ab. Uber 75 % der europdischen Maschinenbauer sehen den Ansatz
chinesischer Wettbewerber als dringendste strategische Herausforderung weltweit.

3 GroBte globale Wachstumsbremse ist nicht mehr das Produkt, sondern fehlendes Vertrauen:
zu wenig Markenreputation, unzureichende globale Serviceinfrastruktur und Vorbehalte bei
Datensicherheit begrenzen die Skalierbarkeit in komplexen, internationalen Kundensegmenten.

4 Mit Chinas kommendem Fiinfjahresplan (2026-2030) wird die Modernisierung der chinesischen
Fertigungsindustrie zur Top-Prioritat. Mit Chancen und Risiken fiir deutsche Maschinenbauer.
Dabei profitiert Chinas Maschinenbau von einem engen Zusammenspiel aus politischem Willen,
industrieller Integration, marktwirtschaftlicher Skalierung und eigener Innovationskraft.

5 Chinas Hersteller entwickeln das Erfolgsmodell iiber fiinf Angriffsachsen weiter. Diese reichen
vom Fokus auf einfache, skalierbare Maschinen tber den Aufbau eines neuen Mid-End-Marktes bis hin
zur Positionierung als unverzichtbarer Technologie- und Entwicklungspartner europaischer OEMs.

6 Chinesische Anbieter verfolgen global differenzierte Marktrollen: regional angepasst,
opportunistisch getrieben und mit hdoherer Risikobereitschaft als westliche Wettbewerber.
Europa bleibt ein zentrales Ziel als technologischer Benchmark und hochprofitabler Premiummarkt.

Der globale Maschinenbau verandert sich schneller denn je und deutsche
Premiumanbieter miissen zwischen Effizienz und Differenzierung balancieren.

7 Uber 60% der europiischen Maschinenbauer gehen davon aus, ihren ,Legacy Advantage“
(Technologie, Qualitat, Marke) innerhalb dieser Dekade zu verlieren oder haben ihn bereits verloren.
Technologische Starke bleibt, verliert aber an Marktkraft, wenn sie nicht mit Kundennahe,
Geschwindigkeit, Kostenbewusstsein und neuen Leistungsversprechen verbunden wird.

8 Deutsche Maschinenbauer spuren dort noch keine hohe Wettbewerbsintensitat, wo sie in
robuste, wachsende Endmarkte liefern, Uber internationale Strukturen verfugen und eher loyale,
HLtrage” Kundengruppen adressieren.

9 Chinesische Maschinenbauer nehmen die Reaktionen europdischer Maschinenbauer meist als
defensivundzégerlich wahr. Fur chinesische Fuhrungskrafte steht der europaische Maschinenbau
heute fur Prazision ohne Pragmatismus, Tradition ohne Tempo und Innovation ohne Skalierung.

1 0 Die Verteidigung des Premium wird zur Frage strategischer Risikobereitschaft: Markte
bewahren oder verlagern, Geschaftsmodelle fokussieren oder transformieren. Premium-
Maschinenbauer mussen entscheiden, welcher Premium-Archetyp die eigene Zukunft tragt:
Brilliant Premium (A), Outcome-Premium (B), Accesible Premium (C), Next Growth (D).

1 1 Das Spielfeld der Gegenstrategien istvielfaltig und die neue Erfolgsformel fur jedes
Unternehmen individuell. Klar ist jedoch: Das Premiumsegment wandelt sich von ,hdchste
Qualitadt umjeden Preis“ hin zu ,relevante Losung mit spurbarem Kundennutzen®. Ohne strategische
Anpassungen verliert das Premiumversprechen seine Schlagkraft und damit auch Marktanteile.

1 2 Operativ heben globale Maschinenbauerihr Wettbewerbslevel durch Kostensenkung und
den Aufbau von Innovationskapazitaten in China. Nicht nur fur lokale Produkte, sondern um die
chinesische Geschwindigkeit und KI-Dynamik direkt inihre globalen Portfolios zu Ubertragen.

© Infront Consulting & Management GmbH 6
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Transformation statt Tradition

Wer Markte versteht, Kundenwert fokussiert und organisatorische Veranderungen mutig vorantreibt, bleibt relevant.

Aktiv die eigene Wettbewerbsposition verandern

Ein ,,Weiter-so“, also die FortfUhrung des bisherigen Geschaftsmodells ohne strukturelle
Anpassungen, wurde in keinem der gefuhrten Interviews mit deutschen Maschinenbauern als
Option gesehen. Es gilt durchgangig als gefahrlich, selbstzufrieden und nicht zukunftsfahig.

Wir sind einfach zu sehr in der Komfortzone. Ingenieurskunst, Qualitat,
inkrementelle Innovation, das war jahrzehntelang unser Vorteil. Aber das reicht
heute nicht mehr.

Senior Manager, Hersteller fiir Verpackungs- und Prozessmaschinen

Mit Chinas Maschinenbauern hat das traditionelle Premium-Erfolgsmodell aus
Ingenieurskunst, Innovationskraft und lange Produktlebenszyklen einen ernst zunehmenden
globalen Wettbewerber. Es wird deutlich, dass Unternehmen mit einem unveranderten
Premiumverstandnis nicht bestehen kdonnen. Chinas Maschinenbau nutzt ein enges
Zeitfenster, um technologische Sprunge, Kostenfuhrerschaft und aggressive Globalisierung zu
kombinieren. Bis jetzt mit groBem Erfolg.

Viele Gesprachspartner betonen, man durfe sich nicht in einer Opferrolle einrichten und darauf
warten, dass duBere Umstande (Energiepreise, Politik, China) sich zum Besseren wenden.
Stattdessen musse die Branche aktiv ihre Wettbewerbsposition verandern.

Relevanz entsteht kiinftig nicht mehr aus Tradition, sondern aus konsequenter Veranderung:
aus klarer Marktpositionierung, echten Kundenldsungen, neuen Wertschdpfungslogiken und
organisatorischer Erneuerung. Nach Ubereinstimmenden Einschatzungen habe der
Maschinenbau zwar Potenzial, nutze es aber nicht konsequent. Man durfe nicht einfach
weitermachen wie bisher, sondern musse ,,die Potenziale ausspielen“ und neue Wege gehen.

Chinaist wieder Top-3-Thema im Vorstand. Der Fokus hat sich wegvon der Geopolitik,

an die wir uns fast gewodhnt haben, hin zu Wettbewerbsfahigkeit verschoben: Wie bleiben
wir chinesischen Anbietern gewachsen, in China und weltweit? Und wo entsteht das
nachste Wachstum? Maoglicherweise getrieben durch chinesische Innovation?

CEOQ, High-Tech-Industrieunternehmen

Was jetzt konkret zu tun ist

Um die eigene Wettbewerbsposition aktivzu verandern, braucht es einen strukturierten Pfad, der auf der
Markt- und Kundenseite startet und auf klarer Analyse, konsequenter Fokussierung und entschlossener
Umsetzung basiert. Drei Schritte stehen im Zentrum:

1. Zukiinftige Wettbewerbslandkarte verstehen

Erstens gilt es, das Verstandnis fur die zukunftige Wettbewerbslandkarte zu scharfen. Unternehmen
mussen die Implikationen Chinas neuer Spielregeln (,,15. Funfjahresplans“) sowohl flir das eigene
Geschaftin China als auch fur globale Markte einordnen. Dazu miissen Veranderungen entlang der
gesamten Wertschdpfungskette analysiert werden: beginnend bei der Wettbewerbsintensitat in den
eigenen Endmarkten Uber die zukunftigen ,,Key Buying Factors“ und relevanten Value Pools aus
Kundensicht bis hin zu den Auswirkungen auf die Margenverteilung entlang der Liefer- und Partnerkette.
Nur wer versteht, was fur Kunden kinftig wirklich entscheidend ist und wo Wert und Margen entstehen,
kann die eigenen strategischen Optionen realistisch bewerten.

2. Eigene Wettbewerbsstrategie herausfordern

Zweitens braucht es den Mut, die eigene Strategie kritisch herauszufordern. Das Management muss
Premiumverstandnis, Differenzierungslogik und Wettbewerbsfahigkeit Uberprifen. Die Angriffsachsen
chinesischer Wettbewerber missen systematisch gegen das eigene Geschaftsmodell angewendet und
relevante Szenarien durchgespielt werden. Das Ergebnis ist ein ganzheitlicher Blick auf die strategische
Arena mit Starken, Verwundbarkeiten, Risiken und Chancen. Darauf aufbauend kdnnen wirksame Gegen -
strategien abgeleitet, priorisiert und ein klares Ambitionsniveau fur relevante Kunden- und Losungssegmente
definiert werden. Ebenso wichtig ist die Fahigkeit, zu entscheiden, was man bewusst nicht mehr tun sollte.

3. Wertschopfungskette optimieren und Zielbild aktivieren

Drittens muss die Wertschépfungskette konsequent auf die zuklinftigen Anforderungen ausgerichtet und
das Zielbild operativ aktiviert werden. Dazu gehort, eine klare Ressourcen - und Wertschopfungsstrategie zu
definieren (z. B. Effizienzarchitektur, Regionalisierung). Parallel gilt es, die organisatorische Leistungs-
fahigkeit kritisch zu Uberprifen und strukturelle Barrieren abzubauen. Auf dieser Basis entstehtein
konkretes Playbook fur die Operationalisierung. Entscheidend ist ab jetzt das entschlossene, zielgerichtete
Handeln und kontinuierliche Uberpriifen der Fortschritte.

Fazit: Der deutsche Maschinenbau bleibt dort relevant, wo er sich bewusst differenziert. Transformation ist
dabei kein Risiko, sondern die Voraussetzung, um in der kommenden Dekade wettbewerbsfahig zu bleiben.

© Infront Consulting & Management GmbH



Der Weg zu einem neuen Premium | Gesprachsangebot

o InterChina
Welche strategischen Antworten passen |nfr@nt {%}%1
zu Ihrem Spielfeld? SO I

Gerne stellen wir Ihnen in einem vertraulichen Austausch die Kernergebnisse im
Detail vor und diskutieren lhre aktuelle Position.

Drei Fokusthemen:

Wie nachhaltig ist die Wettbewerbsfahigkeit Chinas DerPremium-Maschinenbau zerfallt
> undwo liegen ihre Grenzen? . . .
heute in vier klar unterscheidbare

strategische Spielfelder.

Wie richten chinesische Maschinenbauer ihre globalen Angriffsachsen aus

und wie nehmen sie dabei den europaischen Maschinenbau wahr? . . .
P Erfolgreiche Maschinenbauer treffen eine

> Welche strategischen Reaktionen zeigen sich bei deutschen Maschinenbauern bewusste Entscheidung, wo sie
wo sie gezielt wachsen.

Kontaktiere Sie uns gerne! MittelmaB in allen Feldern ist aktuell der
sicherste Weg, Marktanteile zu verlieren.

PHIL KLEMENS
INFRONT
ASSOCIATE PARTNER | INDUSTRY

MOB. +49 151 11469580
P.KLEMENS@INFRONT-CONSULTING.COM

© Infront Consulting & Management GmbH
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EIN MEHRFACH PRAMIERTES KONZEPT

WIRKSAME STRATEGIEARBEIT
MIT INFRONT UND INTERCHINA
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Der Weg zu einem neuen Premium | Ausblick

Die Infront Antwort: wirkungsvoll, involvierend und mehrfach pramiert
Wir unterstiitzen Unternehmen ganzheitlich bei der Uberpriifung ihrer Wettbewerbsstrategien.

Infront liefert Strukturierung, Orientierung und Fokussierung auf dem Weg zum neuen Premium

Infront hat uns wirkungsvoll dabei unterstitzt, konzernweit die Mit Infront eine klare, umsetzbare Zukunftsagenda fiir Premium entwickeln.
richtigen Prioritdaten zu setzen und einen innovativen und
kundenorientierten Weg nach vorne zu entwickeln. Mit dem mehrfach pramierten Infront Lagetisch Marktveranderungen sichtbar

machen, eigene Strategien gegen reale Angriffslogiken testen und konkrete
operative Prioritaten entlang der Wertschopfungskette ableiten.

Ein strukturierter Ansatz fiir umsetzbare Antworten:

Warum = Zukunftige Wettbewerbslandkarte verstehen

Der Infront Lagetisch schafft Transparenz Gber Geschaftsmodelle und
Aufholbewegungen chinesischer Wettbewerber. Es wird deutlich, wo der Druck
heute entsteht, wohin er sich verlagert und wo neue Value Pools entstehen.

Was - Eigene Wettbewerbsstrategie herausfordern

Am Infront Lagetisch wird simuliert, wie chinesische Wettbewerber die eigenen
Markte angreifen wlrden —und wie man selbst reagieren kénnte. Durch diese
Szenario-Logik werden Differenzierungsmythen entlarvt, strategische Optionen
konkret und Prioritaten eindeutig.

Mehrfach pramiert als wirksamstes Wie - Wertschopfungskette optimieren
| Kundenprojektin den Bereichen . . ; . .. .
Pl \Wetthewerbsstrategie, Digitale Am Lagetisch werden Kernfahigkeiten abgeleitet und Optimierungswege (wie
g™ Transformation und Organisation. Regionalisierung, Digitalisierung und Kooperationen) anhand eines strukturierten

I Wirtschafts
W Woche

Capability-Checks bewertet.
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Die Autoren der Studie

Seit mehr als zwanzig Jahren am Puls der Industrie — mit strategischer Tiefe und globalem Blick.

INFRONT CONSULTING

Infront ist eine der fUhrenden Managementberatungen flr Strategie,
Innovation und Digitale Transformation.

In den vier Kernindustrien Maschinenbau, Financial Services, Energie und
Logistik & Mobilitat unterstutzt Infront Konzerne und den Mittelstand in
Deutschland und Europa - von der Strategie bis zur Umsetzung und
Transformation.

Dabei setzt Infront ein proprietares und vielfach pramiertes
Methodenportfolio ein, das sich aus Kundensicht deutlich von den
etablierten Beratungsstandards unterscheidet.

Hidden
Fur seine Projektergebnisse ist Infront vielfach Champion

von Kunden und Experten ausgezeichnet
worden. Aktuelle Auszeichnungen: Hidden
Champion (2026/27), Beste Berater (2025),
Best of Consulting (2024).

den
ampion

Mehr Informationen unter: www.infront-consulting.com

InterChina

ESM INTERCHINA
=11
R4

InterChina ist eine fihrende, unabhangige Beratungsboutique mit
exklusivem Fokus auf den chinesischen Markt.

Seit der Grundung im Jahr 1994 unterstutzt InterChina internationale
Unternehmen bei der Entwicklung und Umsetzung von
Wachstumsstrategien sowie bei grenzlberschreitenden Transaktionen
in China.

InterChina verflgt Uber tiefgehende Branchenexpertise in den Bereichen
Maschinenbau, Automobil, Chemie, Konsumguter, Lebensmittel &
Getranke sowie Gesundheitswesen.

Die Leistungen gliedern sich in die
Bereiche Strategieberatung (InterChina
Consulting) und
M&A-/Corporate-Finance-Beratung
(InterChina Partners).

Mehr Informationen unter: www.interchinapartners.com
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InterChina

infrent

KONZENTRIERTE
LOSUNGEN

VIELEN DANK

Wir freuen uns auf ein Gesprach mit lhnen!

INFRONT CONSULTING & MANAGEMENT GMBH R
NEUER WALL 10

20354 HAMBURG ? g § ;
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