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Die iBusiness Executive Summary der nachsten 29 1/2 Minuten

1. Wo sind wir heute? Was passiert morgen?
Und wie sieht es strategisch aus?

2. Warum Sie kinftig kein klassischer Handler
mehr sein sollten.

3. Warum Sie kein Online-Handler mehr sein
sollten.

4. Warum Sie eigentlich tiberhaupt kein
Handler mehr sein sollten.




Konvergenz von Medien zukunftsforscher
Keynote-Speaker eine Enkelin Autor

Kommunikationskonvergenz

Future Evangelist

Baujahr 1960 Consultant
verheiratet
Hera usgeber Internationaler

Lehrbeauftragter

dre'sohnaloachlm Graf
Aufmerksamkeitsokonomie




v Am Markt seit 1991

v" Consulting-to-go, Publishing und
Zukunftsforschung fir
Medienkonvergenz-Markte
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iBusiness-Vorhersagen u.a.

v'Breithand-Netze
(, Die Zukunft des Content liegt nicht in der CD-ROM,
sondern in den Netzen" - Juli 1994)

v'Dot.com-Crash
(, Internet-Wirtschaft wird zur
Geldvernichtungsmaschine” - Mai 1998)

v Enterprise 2.0
(., Wikis werden Business-Anwendungen” - Juli 2004)




Woruber Onlineshop-Entscheider
gefihlt vor allem klagen

___Retouren

alles andere



Preis-Fokussierung
Ist die
falsche Strategie

am
falschen Ort
ZUrY

falschen Zeit.

@JoachimGraf




Die falsche Strategie

Preisentwicklung beim Online-Neuwagenkauf
(Quelle: Meinauto.de)
29.500 €
L 2 * Listenpreis
¢
27.500 €
X 3
25.500 €
»
23.500 €
\ Realer Preis
21.500 € \—
19.500 €
17.500 €
2008 2009 2010 2011 2012
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Die falsche Strategie
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Die falsche Strategie

SRR 629 Euro

477 Euro

458 Euro

iPhone 3GS 8 GB
Samsung Galaxy S Android 339 Euro
HTC HD2 Windows Mobile 6.5

\ 69 Euro

Samsung Omnia 7 mit 8 GB} Windows Phone 7 228 Euro
HTC HD?7




Die falsche Strategie

Reale Preisentwicklung

1900 = 100 (inflationsbereinigt)

Ql :
— Lebensmittel
Industrieprodukte
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Der falsche Zeitpunkt

Phase |
Problemerkennung, Kauflust
hoch Pain
Preis
niedrig Risiko

(D iBusiness

Phase Il

Losungssuche, Informationssuche

/\

Xerox Phasenmodell des Kaufens

Phase Il

Kaufentscheidung

Preis
Risiko

Pain



Die falsche Prioritat

starfinanz

Was ist der wichtigste Grund, online einzukaufen?

Preise vergleichen | 42 .9 0/0
Rund um die Uhr einkaufen | 21,5 0/0

Bequemlichkeit | 15,6 %

Stressfreier Einkauf 7'1 0/0

Spart Zeit I 6,2 %

Griere Auswahl | 6,1 0/0

Anonymitat 0,6 0/0

Es wurden 19.961 Pe

(D iBusines®



Die falsche Prioritat

Beim Einkaufen ach
gswverhaltnis

Ich bin bereit, fir Qualitdt mehr Geld zu
bezahlen

Markenartikel sind in der Regel qualitativ

Ich sehe mich als Individualisten

Ich lege Wert auf Markenartikel

qisusu
Iep wsed prognpys’ qis 8|2 2¢s¢nzzAwpo)




Wie wichtig ist der Preis?

Differenz aus Preis- und Qualitatsindex (Studie Check24)
-0,3 -0,2 -0,1 0 0,1 0,2 0,3 0,4 0,5

Gesamt | |

Manner
Frauen
14-19
20-29
30-39
40-49 |
50-59 |
60-69 | |
70+ | |
Volksschule ‘
|
I I

hohere Schule
Abitur/Studium
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preiswert

@JoachimGraf




Preis Wert

@JoachimGraf
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Das Zukur







Economy of Scale
oder

Granularisierung?

@JoachimGraf










56.000

Ebay-Powerseller

@JoachimGraf




175.000

gewerbliche Ebay-Handler

@JoachimGraf




250.000

beworbene Shop-Domains

Quelle: Xamine.com fiir iBusiness @JoachimGraf




534.000

Shop-Betreiber

@JoachimGraf




1.279.000

ECommerce-Unternehmen

@JoachimGraf




Der deutsche ECommerce-Markt 2013 nach Unternehmen

Affiliate-Anbieter
674.300

4.700 35.500

gewerbl.ii.:he:
Ebay-Anbieter

54.800

Shop-Anbieter
394.200

[@iBusiness e

ilter.de
iBusiness-Hochrechnung mit Zahlen von L-—- . Unternehmen

e
=




The tading Middle

Umsatz der Top-Onlineshops nach Segmenten in Deutschland

Verhdltnis Top-1-Shop zu Top-10-Shops Verhdltnis Top-10-Shops zu Top-100-Shops  Verhéltnis Top-100-Shops zu Top-1.000-Shops Verhaltnis Top-1.000-Shops zum Gesamtmarkt

49% 51% 65% 35% 67% 33%

49% 51%  64% 36%

29% 71% ' 69% 31% 70% 30%

Top-1-Shop Top-10-Shops Top-100-Shops Top-1.000-Shops Gesamtmarkt

- — — @iBusiness

Zukunfisforschung fir interaktives Business

Quelle: iBusiness, EHI, BVH; Grafik: HighText Verlag
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Woz‘llie!
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1. Funktion:
Quellenauswabhl
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1. Funktion:
Quellenauswabhl
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2. Funktion:
Marke und Vertrauen
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3. Funktion:
Verflgbarkeit & Service
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1. Funktioﬁ.*
Quellenauswabhl
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2. Funktioﬁ.*
Marke und Vertrauen
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3. Funktior#

Verfugbarkeit & Service




Wertschopfung jetzt

Onlinehandel

D
Hersteller/ Markenartikler

D

Prasenzhandel

: Marketing/ L :
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Wertschopfung jetzt

Onlinehandel

Hersteller/ Markenartikler

Prasenzhandel

(D iBusiness




Wertschopfung kunftig

Onlinehandel

E Beschaffung! Produktion! \I\//Iearrcl:ieetgng/ Logistik!

Hersteller/ Markenartikler
D

Prasenzhandel

Eigen- Marketing/ L :

(D iBusiness
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Kundenbindung G ra n u I a re
Shops

Granulare
Markte 1
Long Tail Trend




Granularisierung
der Angebote

Globalisierung

Inter-
nationali-
sierung

(D iBusiness T r p n d




Service
Touchpoints
H
Echtzeit-
stomer-

Marketing-
Integration




Aktuelle Marketingdisziplinen und Marktteilnehmer

@)iBusiness

kunftsforschung fir interaktives Business

Couponing

Bewertungsportale /
Preisvergleicher
Event-Marketing
LBS
Kiosk
Digital Signage Mobile Ads
5:; - - Regionalportale -
|
PR
Affiliate
Corporate Publishing
Legende:

Marketing-Methoden / Marketing-Tools

Marktteilnehmer

Quelle + Grafik: HighText Verlag

Individuum

A

SEA

Online Couponing

Google

Marke

Publisher

RTB
Display

Vermarkter

Mediaagenturen

Agenturen /
Dienstleister

SEO

Viral-Marketing

Social-Media-Marketing

EMail-Marketing

Branded Entertainment

CRO

Webanalyse / Monitoring

Tracking / Targeting

CRM / PIM / BI

Global



Konvergenzmarkte im Marketing

JIBusiness , Individuum
Vertriebsmarketing Viral-Marketing

Zukunftsforschung fur Interaktives Business

Social-Media-Marketing

Couponing
S Bewertungsportale /
g Preisvergleicher Online Couponing &
;f Event-Marketing &
© EMail-Marketing
O
E LBS
& SEA
Kiosk
Digital Signage Mobile Ads
= Google Branded Entertainment —
X Regionalportale -  —
o —=
- . (T}
Publisher
PR
Affiliate RTB SE0 CRO
Display
Vermarkter <§}\§->
Corporate Publishing Webanalyse / Monitoring %
Tracking / Targeting
Mediaagenturen T
Legende: CRM / PIM / BI
Agenturen /
Y Dienstleister

Marketing-Methoden / Marketing-Tools
Marktteilnehmer

Marke

Quelle + Grafik: HighText Verlag



Mobile

Locatlon Based
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LEWE.DE REWE SHOP REWE REISEI FOTOSERWICE KOLMNER WEINKELLER MOBILFUMEK BLUMEN APOTHEKE

O°¢ gliefert werds!

REWE online liefert jetzt
auch in Miinchen!

Bestellung abholen Bestellung liefern lassen

Vorbereitete Bestellung abholen
und feit sparen.

Zum Abholservice

Wir liefern bis an die Haustiir -
ginfach und beguem.

oder

r: REWE Markt GmbH Domstrale 20 D-50868 Kdin, Tal.: 0221 4870-4700, E-Msil
Geschiftsfihrer: Lionet Sovgue (Vorsitzender), Martin Orterer | Handelsregister: Amtsgericht

folatirewe-online. de

fin HRB 88773 | Umsstzsteusridentifikationsnummer: DE 812 706 034 | Kontrollnemmer DE-OKO-006



Big Data

Marketing/IT-Konvergenz

Trend

1:1-Marketing

Analytics

Individualisierung

52




Konvergenzmarkte in der Interaktiv-Branche

Recruiting-Netzwerke e —
TOOLS l DIENSTLEISTERJ
" - / SE&'TOO[S{S EO-Tools ije ktbb rsen — Kreativ-Agentu ren
el 06 B2B-Bewertungsportale CHll Sonirask
& - -Agenturen
SCODETERST,  ardvare Herstalle - n
Pitch-Agenturen
P
\COMMUNICATION
Adserver Mediaplaner
Intranet Social Networks . Adnetworks
Social CRM Crowdseureing Vermarkter
Real Time Bidding Webdesign .
(SSPs/DSPs) Usability
Social Media Monitoring Viral-Marketing
EMail-Marketing-Software Se——— Sacieetiastgketing
. B2C-Mittler-Portale PR-Agenturen
Datenmarktplatze L _
: C2C-Mittler-Portale/ SEO
Webanalyse/Webtracking C2C-Auktionsportale SEA

Retargeting/ ~ Couponing-Portale
Targeting Social-Media-Shops Payment/Inkasso/
earing-Hauser

Shop- und Mass Customization

ECommerce-Ldsungen Shops Recommerce Marktplitze Logistik

COMMERCE

Affiliate-Netzwerke
: B2B-Commerce
Kiosk-Systeme Flagship-Stores

Konversionsraten-Optimierung
Performance-Marketing

Commerce-Consultants

B;I%g-ale L
et ‘Produzenten von
ﬂ' Publisher-Affiliates : - Co'ntent'ffdr-s_hofps :
~ Preisvergleicher,
Produktsuchmaschinen

LMS-Systeme
Autoren-Systeme

ECM-Systeme
Data-Mining

Content-
Aufbereitungsanlagen

CONTENT

(@iBusiness

Ouelle + Grafik: HighText Verlag



Regionalisierung

Pure-Commerce

Aufhebung der Trennung zwischen
virtueller und realer Welt

. Trend
Cross-Channel

. Shop-in-Shop-
Digital Signage
Granularisierung der Relevanz SYSteme










Die sechs Handlungstelder 2014

1. Granulare Markte: Long-Tail-Shops
2. Internationalisierung: Marktplatze

3. Echtzeit Customer Journey: Marketing-
Vernetzung

4. Location based Services: Coupons
5. Social PIM: Schnittstellen und Social CRM

6. Cross-Channel: Shop-in-Shop

(D iBusiness
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Die sieben Disruptionstrategien 2020

Werde Hersteller

Werde Marke

Kenne jeden Kunden
Wachse, wenn Du kannst
Fulle jede Nische

Vergiss die Preisfuihrerschaft
Werde lokal

N o kR W=
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Joachim Graf

www.iBusiness.de - Joachim.Graf@iBusiness.de
Twitter: @JoachimGraf

Future ngelism.
Trendscouting.
Consulting-to-go.
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