Rasantes Wachstum

Umsatze mit E-Commerce
in den USA und Westeuropa
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Wachstum des B2B-eCommerce in Deutschland

Angaben in Mrd, Mark

Befragung von 330 Unternehmen
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B2B-eCommerce Volumen nach Branchen
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B2B-Marktplatze Boston
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Von Schnecken und Sprintern _
Dringlichkeit und Umsetzungsgeschwindigkeit bei derb‘:ngeruuu*wﬁﬁs_es::haltspmzessen ins Internet aus Branchensicht

| Informationstechnik /
Telekommunikation

& Medien

Chemie/ ~Marktforschung /
Pharma Werbung

Beratung
oy ~ Verkehr/
-~ Reise/ Nachrichtentechnik
Tourismus

~ Finanzen /
.r'"'.-___ — Versicherungen
Konsumugiiter /'_,..-r-—-*——-__
_Handel

roduzierendes .
Gewerhe W
g

' Umsetzungsges |.ii't\'1lﬂl|£( eil

-“ :’

Duelle: gigens Recherchen; Dialeg .*'\ e




Yarum schlossen S5ie lhren Online-Eink auf nicht ab?

Einldsen won Rabatten nicht maglich -_ 155

Bestellformular 2u kompliziert [ 185
Bestellung nicht angenommen ] 215

Mlavigation zu kompliziert T ] 249
wWare nicht mehr werfigbar [T 415

Wersandkosten 2uhoch [ G

1k 1058 208 30% 408 508 60X

Gluelle: Vankes Group Grafik: FTE



Entwicklungsstufen der Interaktion
Im eCommerce




eCommerce - eine Einordnung
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Bekannteste Formen des Online-Shoppings

= \Web-Prasenzen der Handelsunternehmen
 Direktvertrieb durch den Hersteller

e Online-Auktionen

= Shopping-Malls

= Kleinanzeigen/Flohmarkte

= Einkaufsgemeinschaften, z.B. Powershopping



eCommerce - Herausforderung fur die Unternehmen
Nutzenpotentiale des eCommerce

Wettbewerb Kunden

* Beschaffung | * Entwicklungszeiten * Kontinuierliche * Kooperationen | * Kundenservice

. * Reaktionszeiten | Marktprasenz * Differenzierung | * Kundenbindung

* Produktion | » Durchlaufzeiten | * Neue Kunden . | * One-to-One-Marketing
» Lagerhaltung | » Abwicklungszeiten || » Neue Produkte/Mirkte | * Individualisierte Pro-
» Marketing/Vertrieb | | «Internationale dukte (Customization)

* Verwaltung MarkterschlieBung

| » Entertainment-Shop-
* Kundendienst :
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