Verschlaft der Handel
den digitalen Wandel ?
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Das Internet wandelt sich von Web 2.0 zu Web 3.0
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Das Internet als Einkaufsnetz: Momentan
liegt der Umsatz im Onlinehandel bei 8 -11 Prozent () wreing- wanagement
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Quelle: Statista 2017 a. d. B. von HDE-Zahlen, * Prognosezahlen
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Dazu kommt internetinduzierter Umsatz
durch das ,ROPO"-Suchverhalten der Nachfrager Marketing - Management
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Digitale Onlinekonkurrenz
durch ,umwalzende Riesen® und ,innovative Zwerge*
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amazon

Umsatz

« Startete mit Buchern

* Hat riesige Sortimente

* Macht 40% des Umsatzes mit
Longtail (Spezialbedarfen)

* Hohe Kundenbindung durch

* Marktplatz, Community zusammenstellen.

Etikett gedruckt wird
* Logistik via DHL

Body | Longtail

Menge

. - * Aus 75 Zutaten lassen sich 566 Billiarden
1:1 Marketing verschiedene Musli-Variationen

* Der Kunde als Prosumer kann seinem
Musli einen _Namen geben, der auf das

+ Stadtmischungen fiir stationaren Handel
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Smart Natives wollen weiterhin auch stationar einkaufen
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2020

Nonliner Smart Natives/Residents

Digital Natives + Digital Residents

Smart Natives (bis 21 Jahre in 2015)

nutzen das mobile Internet

intuitiv und selbstverstandlich,immer und liberall !

Stationarund Online Begeisterte

Einkaufe online

Maglichst alle Einkaufe stationar

Selektive o L
Online-Shopper (65%) * 74% werden kiinftig genauso
Kaufteilung zwischen haufig stationar einkaufen
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. . * 66% bevorzugen Online-Shops
Traditionelle Handelskaufer: 9% = mit stationaren Filialen

Quelle: EHI/Hybris 2015, n= 340 Quelle: GFK Younger Shopper Study 2015
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Wie Deutsche online gehen: Mobile firs
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Gerate, mit denen das Internet genutzt wird Marketing - Management
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Digitale Einkaufsbegleiter der Nachfrag

er
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1.Beweglichkeits-Multiplikator

2.,Digitales Schweizer Taschenmesser*

3.Permanenter Einkaufsbegleiter

Tablet PC

1.Beguemlichkeits-Multiplikator
2.,Digitales Leichtsurfbrett"

3.,Second Screen- Einkaufsbegleiter

Next generation: Wearables

Smart Glasses

Smart wristband

Quelle: Kull 2017

Smart Watch

Smart Clothes
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Fazit: Im stationaren Handel und im Internet
muss Wachheit bezuglich des Digitalen Wandels herrschen wareing - vanagement

Reiner Stationarer Handel verliert Reiner Internet- Handel verliert
* 30%* werden schlieRen mussen, * 90%* der reinen Internethandler
weil sie Uberfliissig werden. (Pureplayer) werden nicht Gberleben
* 40%* werden nur Uberleben, wenn  Je Branche ein Riese
es ihnen gelingt, online-getriebenen (u.U. ,Amazon+ 1%)
Anforderungen der Kunden gerecht « Viele kleine Nischenanbieter mit
werden konnen. treffendem Geschéaftsmodell L

* Quelle der Zahlen: ECC KéIn & Miicke/Sturm 2014

30% klar Positionierte iiberleben ,, The winner“ + innovative Nischen liberleben

Eine weitere Zukunft: Nahtlose Nachfrager-zentrierte Netzwerke

Omni-Channel: Im Vordergrund viele Kanale mit relevanten Kontaktpunkten,
aber mit méglichst zentral-umfassendem Datenhintergrund
zur Erkennung von Einkaufsmustern und zur Kundenbindung

Networking Shopper: situativ handelnder multioptionaler Netzwerk-Nachfrager

Seamless Commerce: Nahtlose flexible Einkaufszusammenhznge und Ubergénge
zwischen allen realen und digitalen Netzwerkkomponenten

Customer/Consumer Journey: multioptionale Einkaufsreise als Gesamterlebnis
\___ Quelle: Kull 2017 mit relevanten, flexiblen und unterhaltenden Kontaktpunkten J

N
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