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Was Sie heute erwartet ...

@ Der E-Commerce-Markt - eine Momentaufnahme
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Quelle: https://einzelhandel.de/konsumbarometer



Der deutsche E-Commerce (B2C) wéchst weiter — auch nach Corona 5]

Historie und ibi-Prognose des E-Commerce-Anteils am deutschen Einzelhandelsumsatz
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Der deutsche E-Commerce (B2C) wéchst weiter — auch nach Corona 5]

Historie und ibi-Prognose des E-Commerce-Anteils am deutschen Einzelhandelsumsatz

20,00%
18,00%
16,00%
14,00%
12,00%
10,00%

8,00%

6,00%

4,16%

4,00% 0%

2010

Quelle: ibi research 2021

2,00% I
0,00%

2011

5.21%

2012

7,29%

2013

785%  825%

8,99% 956”’ - |

2014 2015 2016 2017

m Realwerte

W progressives Szenario

0

1 23%

2018 2019
Basisszenario

7

0,
ooy 1600% 16.50%

12.75% 13,50%
(970

2020 2021

Corona-Trends:

Veranderte Bedarfe nach Corona
Verandertes Konsumverhalten
Veranderte Haltung zur Digitalisierung
Veranderte Kundengruppen

Veranderte Kanal- und
Anbieterpraferenz

Verandertes Zahlungsverhalten

Veranderte Liefer- und
Versandprozesse

Veranderte Arbeitswelten

W konservatives Szenario




HDE-Online-Monitor: Der Onlinehandel gewinnt besonders in 555

Branchen, welche auch offline Umsatzzuwachse verzeichnen.

Verinderungsraten offline und online 2020 nach Branchen im Vergleich

m| Jots)

OFFLINE PRO-KOPF-AUSGABEN ONLINE
Umsatzverdnderung in Euro* Umsatzveranderung
in Prozent und Euro in Prozent und Euro

i -24,8% 15,4%
- 8,424 Mrd. Euro 2,242 Mrd. Euro
-0,6% 24,5%
1 s W s |
-0,179 Mrd. Euro 3,508 Mrd. Euro
Heimwerken L e {3 EXt D e
& Garten**
3,767 Mrd. Euro 0,761 Mrd. Euro
Einrichten T
0,133 Mrd. Euro 1,250 Mrd. Euro
Freizeit & -25% T 24,1%
Hobb
ooy - 0,573 Mrd. Euro 2,154 Mrd.Euro
s . —
16,962
Mrd. Euro 2,287 Mrd. Euro

* Basis: Pro-Kopf-Ausgaben offline: Bevélkerung ab 14 Jahre; Pro-Kopf-Ausgaben online: Onlineshopper:innen ab 14 Jahre | ** DIY Kernsortimente, ohne Grohandel und Handwerker, ohne Leuchten/Lampen,
ohne Deko/Haus-/Heimtextilien | *** FMCG: Lebensmittel inkl. Getranke, inkl. Tabakwaren, zzgl. Drogeriewaren; Offlinewachstum ohne Tabakwaren: 8,6 %
Quelle: HDE ONLINE MONITOR 2021



E-Commerce beschleunigt Wachstum in der Pandemie — mehr als

83 Mrd. Euro Warenumsatz in 2020 - Gewinner ,taglicher Bedarf”

Warengruppe Medikamente

788 Mio. Euro 1.123 Mio. Euro

(2019) (2020)

Cluster ,taglicher Bedarf (Lebensmittelnandel, Drogerien, Apotheken): 4,9 Mrd. Euro (2019) auf 6,9 Mrd. Euro (2020) = + 41%

Quelle: bevh 2021; https://www.bevh.org/presse/pressemitteilungen/details/e-commerce-beschleunigt-wachstum-deutlich-auf-mehr-als-83-mrd-euro-warenumsatz-in-2020-bevh-forde.html 7



Die Umsatze konzentrieren sich auf wenige Shops — die 100
groBten Shops erreichen 61% der Umsatze in Deutschland

E-Commerce-Umsatz in Deutschland (in Mrd. Euro 2019)

= Top 10 Online-Shops = Online-Shop 11-100 = Restliche Online-Shops

Quelle: EHI 2020

Die Top 10 Online-Shops
in Deutschland

In Deutschland erwirtschaftete Umsatze 2019
(in Mio. Euro)”

amazonde [ 104008
otro I :::¢
®zalando [ 16218
edasivart [ 1.173.1
D notebooksbilliger.de . 868,0
B 8498
Moo a
Bﬂa B4
.’ B sss0
B ses4

* Umsatzangaben beruhen auf Unternehmensinformationen
und Statista-Hochrechnungen
Quelle: Statista/EHI - E-Commerce Markt Deutschland 2020

@ ® @ mmmllnsﬁtulé g ecommerceDB statista E
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Der Grof3teil der Einzelhandler verkauft nach wie vor stationar — 555

ein Drittel betreibt einen Online-Shop

Uber welche Vertriebskanale verkaufen Sie derzeit Ihre Produkte bzw. Dienstleistungen?
Mehrfachauswahl moglich

—
=== a AR

o
<

eigener andere iiber-

stationdres

Ladengeschift Online-Shop Amazon regionale Online- lokaler Online-

Marktplatze Marktplatz

9% 39% 12% 10% 7% 4%

2017:85% 2017: 33% 2017: 1% 2017:8% 2017: 6% 2017: 3%

-6% O +6% O +1% O +2% O -1% O -1% O

Quelle: ibi research/DIHK (2020): Der deutsche Einzelhandel 2020 — zweite IHK-ibi-Handelsstudie. n = 1.450 (alle Handler); n = 2.034 (2017) 9



Jeder zweite Handler nutzt Online-Vertriebskanale — 14 Prozent

sind ausschlie3lich im Internet vertreten

Kanalnutzung bzw. Handlertypen

49% 37% 14%

rein stationare Multikanal- reine Online-
Handler Handler Handler

Quelle: ibi research/DIHK (2020): Der deutsche Einzelhandel 2020 — zweite IHK-ibi-Handelsstudie. n = 1.328 (alle Handler)

Definition der Handlertypen:

rein stationdre Handler: Der Handler nutzt ausschlieRlich
ein oder mehrere stationdre Ladengeschafte fiir den Verkauf
seiner Produkte. (2017: 54%)

Multikanal-Handler: Der Handler nutzt ein oder mehrere
stationére Ladengeschéfte und mindestens einen Online-
Kanal fiir den Verkauf seiner Produkte. (2017: 35%)

reine Online-Handler: Der Handler nutzt ausschlieRlich
Online-Vertriebskanéle (Online-Shop, eBay, Amazon, andere
Uberregionale Marktplatze oder lokale Marktplatze) und ist
nicht stationar aktiv. (2017: 11%)

10



DigitalisierungsprojekteCoror‘a 150 —

Regensburg GmbH

Wie viele Handler haben aufgrund der Corona-Krise neue Digitalisierungsprojekte
vorgezogen oder gestartet?

I 63°% der grofien Handler
3 5 /O -_ 42 % der mittleren Handler

aller befragten Handler

haben neue Projekte in
Angriff genommen

Gestartete/vorgezogene
Digitalisierungsprojekte

Umsetzungsbezogene
Probleme/Herausforderungen

nsicherheit

Anforderungen an
die IT-Sicherheit

Darstellung auf Basis einer online-gestiitzten Befragung von 468 Einzelhéndlern (Juli bis August 2020).
Durchgefiihrt von ibi research an der Universitat Regensburg in Zusammenarbeit mit dem Deutschen Industrie- und Handelskammertag



Die Griinde flr die Nutzung oder Nicht-Nutzung des Online- 555

Vertriebs sind im Wesentlichen unverandert und bekannt

Pro und Kontra: Online-Vertrieb

Griinde fiir einen Online-Vertrieb —\ Griinde gegen einen Online-Vertrieb —\

Fehlenden zeitlichen Ressourcen

»  ErschlieBung zusatzlicher Kundengruppen
* Imageverbesserung *  Hohe rechtliche Anforderungen

*  Kundennachfrage nach Online- *  Hohe Kosten/Hohe Provisionen

Bestellmoglichkett * Hohe Anforderungen an IT-Sicherheit

» Starkere Kundenbindung «  Starke Abhangigkeit vom Marktplatzbetreiber

e Druck durch Konkurrenzaktivitaten - 7u starker Wettbewerb

O J U - y

Quelle: ibi research/DIHK (2020): Der deutsche Einzelhandel 2020 — zweite IHK-ibi-Handelsstudie. 12




02 Mogliche Wachstumstreiber und zentrale Herausforderungen

13



Drei mogliche Wachstumstreiber
150

Prozesseffizienz Innovation
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Bildquelle: Photo by Shahadat Rahman on Unsplash



9 von 10 Handlern nutzen digitale Anwendungen fir inner- 555

betriebliche Prozesse - je groBer der Handler, desto haufiger

Welche Technologien/Anwendungen haben Sie flir innerbetriebliche Ablaufe (Back-Office-
Ablaufe) in Ihrem Unternehmen im Einsatz?

Mehrfachauswahl méglich

64%
63%

Warenwirtschaftssystem
Kundenverwaltung (Kundendatenbank, CRM)
Finanzbuchhaltungssystem

Digitales Kassensystem
gitales Rassensyste Beispiel Warenwirtschaftssystem:

Kleine Handler: 56%
Mittlere Handler:91%
GroRe Handler: 85%

Versand elektronischer Rechnungen

Digitalisierung von Papierdokumenten

Beispiel Kundenverwaltung:
Kleine Handler: 59%
Mittlere Handler:79%
GroRe Handler: 85%

System zur Personalverwaltung
Tools zur Unternehmenssteuerung
ERP-System (Produktions- und Ressourcenplanung)

PIM-System (Produkt-Informations-Management-System)

i 0, Mehr als jeder zehnte kleine
SonStlgeS % Handler verzichtet komplett
Keines der genannten Systeme 9% L e U

innerbetriebliche Ablaufe

Quelle: ibi research/DIHK (2020): Der deutsche Einzelhandel 2020 — zweite IHK-ibi-Handelsstudie. n = 1.441 (alle Handler) 16



Aufbereitung bzw. Bereitstellung von Produktdaten verursachte 55

beim Aufbau eines Online-Vertriebs bei 39% erhohten Aufwand

Wie hoch war der Aufwand folgender Themen/Aufgaben bei der Umsetzung lhres
Online-Shops bzw. Marktplatzauftritts?

Aufbereitung bzw. Bereitstellung der Produktdaten , L/ 6% 14%
Projektkoordination 0 0% [T 19%
Einarbeitung in die durch den Online-Shop geforderten Ablaufe YA/ ' 7 Y/5 16%
Verknipfung mit weiteren Vertriebskanélen : 000 W) 31%
Anpassung/Umsetzung der Logistikprozesse 0 S0/ 8% 19%
Entwicklung einer passenden E-Commerce-Strategie oY/ £, % 20%
Akzeptanz und Nutzung durch den Kunden , 41% 28% 12%
Identifikation einer geeigneten Warenwirtschaft 0 i/ 6% 30%
Identifikation der richtigen Agentur/Dienstleister zur Umsetzung 1oL/ A 7% 39%
Identifikation eines geeigneten Zahlungsdienstleisters : A% Bl 25%
Retourenabwicklung : 00 | 17% 28%
Abwicklung der Rechnungs- und Zahlungsprozesse , S/ 10% 17%
Etablierung bzw. Einbindung des neuen Kanals in den Kundenservice 0 0% VI 52%
= Etwas hoher als erwartet ~ ® Wie erwartet Etwas niedriger als erwartet Kein Thema bei der Umsetzung

Quelle: ibi research/DIHK (2020): Der deutsche Einzelhandel 2020 — zweite IHK-ibi-Handelsstudie. 400 < n < 478 (Handler mit Online-Vertrieb) 17



Produktdaten sind die Basis fur erfolgreichen E-=Commerce

Was sind Gberhaupt Produktinformationen?

BINGOLD Nitril 35PLUS, dunkelblau, Karton: 10 Boxen & 100 Stick
190,00 € *
*  Artikelnummern

*  Produktnamen

+  Beschreibungen —

*  Merkmale (GroRe, Lange, Breite, Durchmesser, Reilfestigkeit,
etc.) P p— =

Produktinformationen "SINGOLD Nitril 35PLUS, dunkelblaw, Karton: 10 Boxen & 100 Stick™
E rebarfred, eim-chieriniart AL 15, EM 855, B8 SPAPTN 15004 T00 e 10 Besar 3 T00S

»  Dateien / Medien (Bilder, Videos, Dokumente, etc.)
*  Suchworter (Keywords)

*  Nachhaltigkeitskriterien

mks zu "BINGOLD Nigril 35PLUS, dunkelblau, Karton: 10 Boxen & 100 Stick™

Quelle: https://bingold.shop 1 8



Wo werden Produktdaten verwendet?

Externe Daten Externe Kanale
= LieferantA, = Verkaufsplattformen,
= Lieferant B, = Preisvergleichsportal,
= Lieferant C, = Handelspartner,
- = Kunden,
Produktdaten Progluktdaten Produktdat_gn in
sammeln anrelc.:ht?rn und alle Ka.nale
optimieren ausspielen Interne Kanale
= Direktvertrieb,
Interne Daten = Online Shop,
= ERP, WaWi, = Website,
= eigene = Marketing- und
Markting-Texte, = \ertriebsmaterial,

Quelle: MasterPIM 2020 19



Mehr als jeder fliinfte Handler bereitet die zur Verfligung

gestellten Produktdaten vor der Verwendung nicht auf

Wie bereiten Sie die angelieferten Produktdaten Wie hoch schatzen Sie den laufenden Aufwand
auf, bevor sie verwendet werden? fiir die Aufbereitung und Pflege der
Mehrfachauswahl méglich Produktdaten in Personentagen pro Monat?

Manuell in Excel oder vergleichbaren
Tools

Manuell im PIM-System bzw. in der E-
Commerce-Losung

33% 43%

Durchschnitte (in Tagen)

Alle Héndler: 8,2
Kleine Handler: 4,9
Mittlere Handler: 13,6
GroRe Handler: 30,1
26%
11% 12%
4% 4%

1bis 3 4 bis 6 7bis9  10bis12 13 bis15 mehrals 15

Nutzung eines externen Dienstleisters

Mit Hilfe einer individuell erstellten
Toolchain

Nutzung eines speziellen PDC (Product
Data Consolidation)-Tools

Nutzung eines ETL (Extract, Transform,
Load)-Tools (z. B. Talend, Pentaho efc.)

Sonstiges

Gar nicht

Quelle: ibi research/DIHK (2020): Der deutsche Einzelhandel 2020 — zweite IHK-ibi-Handelsstudie. n = 415 (Handler mit Produktdatennutzung) 20



Beispiel
Rechnungsprozesse
TR W\ /Il

//

R AL LRR AT R 1“\“\ "L\\“\‘\"‘\““““‘
L w,\wx\\ \\‘,-\\\ TR
i1 AR \.xt\lum

Blldquelle Photo by Maaﬁen van den Heuvel'on Unsplash




Der Rechnungsversand per E-Mail hat in den letzten sechs Jahren 555

stark zugenommen - per Download gibt es auch mehr Angebote

Wie Ubermittelt Ihr Unternehmen derzeit Rechnungen?

Mehrfachauswahl moglich

91%
——— . bl

57%
Papierhaft (per Postversand bzw. Rechnung liegt der =72%790/
Lieferung bei) 7%
; 28% Lediglich ein Viertel der
Per elektronischem Datenaustausch (EDI) 18% ighich ein Vi
9% Unternehmen versendet
. 99 strukturierte Rechnungs-
Per Download (z. B. von der eigenen Webseite/Online- Fo % daten (u. a. XML,
Shop oder von einem FTP-Server) gof; ZUGFeRD, Factur-X) und
i erleichtert somit die
3% automatische
Sonstige Art der Rechnungstibermittlung F j:zf ‘ Weiterverarbeitung!
(o] 3 —
= 2021 m2017* 2015*

Quelle: ibi research “Payment- und Finanzprozesse im B2B-E-Commerce” 2021; n = 137 (alle Unternehmen)
*2017: ,ibi research: Elektronische Rechnungsabwicklung und Archivierung: Fakten aus der deutschen Unternehmenspraxis 2017
2015: ,ibi research: Elektronische Rechnungsabwicklung und Archivierung — Fakten aus der Unternehmenspraxis®



Die Akzeptanz von elektronisch eingehenden Rechnungen hat in 555

den letzten Jahren deutlich zugenommen

Auf welchen Wegen akzeptiert Ihr Unternehmen derzeit eingehende Rechnungen?

Mehrfachauswahl méglich

95%
Per E-Mail (z. B. im Anhang als PDF-Dokument) =83% ’

80%
Papierhaft (per Postversand bzw. Rechnung liegt der = 8%3’
Lieferung bei) 88%
Per Download (z. B. von der Webseite/Online-Shop des =30/46%
Héndlers oder von einem FTP-Server) 359
r 32%
Per EDI (Elektronischer Datenaustausch) : (1] §%
%
| 0%

Sonstiges r 3%
2%

m2021 m2017* 2015*

Quelle: ibi research “Payment- und Finanzprozesse im B2B-E-Commerce” 2021; n = 137 (alle Unternehmen)
*2017: ,ibi research: Elektronische Rechnungsabwicklung und Archivierung: Fakten aus der deutschen Unternehmenspraxis 2017
2015: ,ibi research: Elektronische Rechnungsabwicklung und Archivierung — Fakten aus der Unternehmenspraxis®



Innovation

Bildquelle: Photo by Alex Knight on Unsplash



Grof3e Handler sehen ihr Geschaftsmodell insgesamt weniger 555

negativ beeinflusst als kleine Handler

Wie beeinflussen die folgenden Punkte das Geschaftsmodell Ilhres Unternehmens?

(Balkenwert = Summe aus ,sehr negativ” und ,negativ”)

Die Marktmacht globaler Marktplatze

Zunehmende Regulierung 64%

Der Wandel von Herstellern zu Verkaufern

Der zunehmende Wettbewerb durch
Drittstaatenhandler
Die zunehmende Preis- und Anbietertransparenz
fur den Kunden

Kosten durch Abmahnungen

24%
19%

Neue innovative Anbieter (Start-ups) N
0

m Kleine Handler ~ m Mittlere Handler GroRe Handler

Quelle: ibi research/DIHK (2020): Der deutsche Einzelhandel 2020 — zweite IHK-ibi-Handelsstudie. 48 < n <749

Weitere Ergebnisse zum Thema ,,Geschaftsmodell*

e 70 % der Handler sehen ihr Geschéaftsmodell vor allem

durch grofe Markplatze — wie Amazon und eBay —
unter Druck; dies trifft vor allem auf stationar tatige
Unternehmen zu.

Die zunehmende Regulierung, wird insbesondere von
kleinen und Multikanal-Handlern negativ eingeschatzt.

Lediglich 29% der reinen Online-Handler sehen
negative Auswirkungen im zunehmenden Direktvertrieb
der Hersteller. Jedoch sehen 54% einen negativen
Einfluss durch Drittstaatenhandler.

60% sehen den Einfluss von Start-Ups weder positiv
noch negativ.

25



Mehr als zwei Drittel der Unternehmen rechnen in den nachsten n5

funf Jahren mit deutlich steigenden Digitalisierungsinvestitionen

Wie beurteilen Sie die folgenden Aussagen zur zukiinftigen Entwicklung (bis 2025)
des (gesamten) Einzelhandels?

(Balkenwert = Summe aus ,Stimme voll zu” und ,Stimme zu”)

Das Einkaufserlebnis und die individuelle Losung der Kundenprobleme sind
wesentliche Erfolgsfaktoren des stationaren Einzelhandels.

Zusatzliche Services und Dienstleistungen (z. B. Kundenveranstaltungen,
Seminare, Events) werden im stationaren Handel wichtiger.

Durch die Digitalisierung entstehen neue Geschaftsmodelle.
| rein station&re Handler

Unsere Investitionen in Digitalisierungsthemen werden in den nachsten fiinf Jahren

deutlich zunehmen.
o . . o o ® Multikanal-Handler
Der stationére Vertriebsweg bleibt auch zukiinftig noch der wichtigste . . .
Einkaufskanal — jedoch in zunehmender Verbindung mit anderen. reine Online-Handler

Reine Online-Akteure werden zunehmend auch in der Flache prasent sein.
Die durchschnittliche stationare Ladenflache wird zunehmend kleiner werden und
die Rolle einer "Showflache" (ibernehmen.

Zukunftig verkauft der inhabergefiihrte Einzelhandel nur noch Nischenprodukte,
regionale oder individuelle Produkte, die online selten angeboten werden.

Quelle: ibi research/DIHK (2020): Der deutsche Einzelhandel 2020 — zweite IHK-ibi-Handelsstudie. 109 < n < 505 26



Gesundheitsplattform ,gesund.de”

DEUTSCHLAND IST
GESUND.DE

>
_ %

FUR ALLE MENSCHEN,

HOME

PAYBACK UBER UNS FUR APOTHEKEN

gesund.de

DENEN IHRE GESUNDHEIT AM HERZEN LIEGT.

Quelle: https://gesund.de/home
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Die weltweiten E-Commerce-Umsatze (B2C) wachsen auch weiter — 555

B2B sollte auf einem deutlich hoheren Niveau ebenfalls wachsen

E-Commerce-Umsatz im Einzelhandel weltweit in den Jahren 2017 bis 2019 sowie
eine Prognose bis 2024 (in Milliarden US-Dollar)

2017 2018 2019 2020* 2021* 2022* 2023* 2024*

Quelle: eMarketer 2020; https://www.emarketer.com/chart/242908/retail-ecommerce-sales-worldwide-2019-2024-trillions-change-of-total-retail-sales 29



Uber 80 Prozent der befragten Handler verkaufen bereits ins Ausland

Verkaufen Sie lhre Waren bzw. Dienstleistungen im/ins Ausland?

m Ja, wir verkaufen aktiv im Ausland.

m Nein, wir versuchen nicht, aktiv im Ausland zu verkaufen,
nehmen aber Auftrage aus dem Ausland an.

m Nein, derzeit versuchen wir nicht, aktiv im Ausland zu
verkaufen, aber wir planen es in Zukunft.

Nein, wir nehmen derzeit keine Auftrége aus dem Ausland an
und planen dies derzeit auch nicht.

Quelle: ,Internationaler E-Commerce — Chancen und Herausforderungen aus Handlersicht (ibi research 2019); n = 341 30



Der Online-Shop ist der dominierende Vertriebswege fur den 555

Cross-Border-Verkauf an Konsumenten und Unternehmen

Uber welche Vertriebskanile verkaufen Sie an Konsumenten bzw. Unternehmen im oder ins Ausland?
(Mehrfachauswahl moéglich)

Online-Shop

79% AuRendienst 59%

Amazon.de Online-Shop

eBay.de Messen

Auslandische Marktplatze (z. B... Katalog

Messen Telefonvertrieb
andere Verkaufs- und/oder.. Amazon.de

Telefonvertrieb Stationares Ladengeschaft

B2C

Katalog andere Verkaufs- und/oder..

AuRendienst Auslandische Marktplatze (z. B...

Stationares Ladengeschéft eBay.de

Sonstige Vertriebskanale Sonstige Vertriebskanale

n = 90 B2C-Héndler; nur Héndler, deren Hauptgeschéftstétigkeit nach eigenen Angaben ausschliefllich oder vorrangig B2C in Deutschland ist
n = 80 B2B-Handler; nur Handler, deren Hauptgeschéftstétigkeit nach eigenen Angaben ausschlieBlich oder vorrangig B2B in Deutschland ist

Quelle: ,Internationaler E-Commerce — Chancen und Herausforderungen aus Handlersicht* (ibi research 2019) 31



Anreize und Anforderungen von Konsumentenseite fir bzw. n5n
an den grenzuberschreitenden E-=Commerce sind vielfaltig =)

Produkt- Ruf des

Produktauswahl variationen Online-Shops

Zustellungszeiten Riicksende-konditionen Versandkosten

Vertrauen in Echtheit der
Produkte (z.B. Levis aus
USA)

Qualitat der Rabattaktionen im Ausland

Produkte (2.B. Singles Day in China) Vorteilhafte Wechselkurse

Verfiigbarkeit bestimmter Verfiigbarkeit der

Zahlungsmethoden Landessprache Kundenservice

B Anreiz B Anforderung




@ Handlungsempfehlungen und Ausblick
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Zentrale Grundlagen fur qualitatives Wachstum

Datenqualitat und Mitarbeiter
Datenkompetenz und Know-how

Strategie
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Nie wieder wird die Digitalisierung so langsam sein wie heute! 150

Fazit und Ausblick

»  Geschaftsmodelle missen an die veranderten Gegebenheiten angepasst werden
um zu wachsen — das Controlling bzw. BWA dabei bitte nicht vergessen

»  Das stationare Ladengeschéft ist nach wie vor der dominierende Kanal, Online-
Kanale gewinnen immer mehr an Bedeutung — Multikanal ist die Zukunft!

»  Digitalisierung findet nicht nur an der Kundenschnittstelle statt — interne Ablaufe
sind oft starker betroffen und bieten mehr Potenzial (z. B. Produktdaten,
Schnittstellen, E-Rechnung)

*  Rahmenbedingungen (u. a. Infrastruktur, Wissen und Regulatorik) missen schnell
an die Bedurfnisse angepasst werden

«  Datenverfiigbarkeit und Datenqualitat werden immer mehr Grundlage nachhaltige
Wachstums

«  Handler missen selber fiir Veranderung bereit sein (,Mindset")

*  Bei aktuelle Investitionen muss an die zukinftigen Bedirfnisse, Trends und
insbesondere die Nachhaltigkeit gedacht werden!






Vielen Dank fur Ihre Aufmerksamkeit!
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