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SGHAUTAFEL E-COMMERGE

In 2016 fanden einige interessante Kongresse zum Thema E-Commerce statt.
SOUS hat diese besucht und fasst einige Fakten und Zahlen zusammen.

0 Der Absolut-Wert, der (iber E-Commerce AUSSICHTEN
3 0 /O zwischen 2010 und 2015 weltweit generiert Fﬂﬁ 2020

2015 betrug der Anteil
verkaufter Kleidung durch den
stationéren Handel weltweit

08 %."

FAKTEN ONLINE-KAUFER:**

¢ Sie haben unterschiedlichste Beweggriinde. Werbung
auf Smartphone,

Hersteller und Marken betreiben Geschdifle als
Showrooms, in denen die Ware online bestellt
und anschlieflend nach Hause geliefert wird,
um ein sensorisches Erlebnis der Ware sowie
personlichen Kundenservice zu erméglichen

und um die l'ixkosten niedrig zu halten.”

* Sie kennen keine Barriere zwischen stationdrem und Online-Handel.

** Economic Outlook and Customer Buying Trends” von David Jofre Tejada, International

wurde, betrug 106 Milliarden US-Dollar.* T o o o Facebook etc. genieBt
der Beﬁ'a gten e Der E-Commerce User nutzt durchschnittlich 2,6 Gerate fur den Online-Einkauf. in Europa das geringste
, . 0 o Der Kéufer nutzt durchschnittlich 1,5 Kanéle. Vertrauen. Personliche Kunden-
besuchen vor Der Online-Handel ist u D6 Untauseh . N . beratung, TV-Werbung und
. . . quote von Multi Channel-Eink&ufern ist um 20 Prozent héher .
dem Online-Kauf von 2010 bis 2015 um des globalen Umsatzes werden als bei traditionalien Kundoen. seridse Zeitungen schaffen

dagegen Vertrauen.***

‘I 9 2 0/ itber das Internet getitigt.
. 0 Der stationére Handel fiir
. um .S:lch U * gewachsen.* Kleidu_rt1g und__S(I:(hul:‘e wird
informieren elc. weiter zurickgehen.
Global gesehen wird der
E-Commerce voraussichtlich
um 232 % zulegen.*

tmmer ein Gesc/zdﬂ, ¢ Multi Channel-Einkéufer kaufen 6fter und geben drei Mal mehr aus.

ES GIBT VIER TYPEN VON ONLINE-SHOPPERN. "

DER TABLET-EFFEKT.™**

4" /n mehr Kaufabschliisse iiber Tablets

im Vergleich zu traditionellen Devices wie Laptop, PC etc.

Tablets als Treiber von psychologischem Besitz,
d.h. bereits die Nutzung des Tablets suggeriert eine
engere Bindung zum Produkt.

LEAN BACK-MODUS:

Die entspannte Haltung wahrend der Tablet-Nutzung auf der
Couch, im Bett etc. erhdht die Kaufbereitschaft.

Tablets generieren mehr Einkaufe und hdhere Umsatze,
weil sie vorwiegend von einer Kundenklientel mit hdherem
Durchschnittseinkommen genutzt werden.

Beliebte Artikel des
Showrooming
(- Produktinformation
im stationdren Handel,
Kaufim Internet)
sind Llelktrogrofigerdte

und Haushaltswaren.

Bei Webrooming
(= Online-Recherche
vor dem Produkit-
kauf'im stationdren
Handel) sind es
Elektrogrof3- und

-kleingerdite.”

*** Von Hirnen und Hormonen: Neurobiologie des Vertrauens”, von Prof. Dr. Markus Heinrichs, Institut flr Psychologie Universitat Freiburg, fir 9. Neuormarketing Kongress

*** Der Tablet Effekt — Wie (und warum) Multi Touch-Gerate Ihre Produkte erlebbar machen® von Prof. Dr. Christian Hildebrand, Institute of Management Universitat Genf, fur 9. Neuormarketing Kongress 20.-21.04.2016 in Minchen

DIE HEAVY USERS:

flr 76 % ist Online-Einkauf Komfort
und flr 64 % Spal

46 % wollen per Mail angesprochen werden

35 % bearbeiten ihre Shopping-Liste
anhand einer App

sehr hohe Online-Prasenz

verlangen flexible Bestell- und
Retouren-Moglichkeiten

DIE NEUGIERIGEN:

71 % lesen vor dem Produktkauf
die Online-Bewertungen

wenden vor dem Kauf viel Zeit
flr Recherche auf

Media und Social Networking sind essenziell,
um sie zu erreichen

wichtig sind ihnen detaillierte Angebotsformulierungen
und Produktbeschreibungen

bewerten in Foren

DIE SCHNAPPCHEN JAGER:

immer auf der Suche nach dem glnstigsten Preis

60 % glauben, dass der beste Preis
nur online erhaltlich ist

54 % finden online fast immer bessere Angebote
als im stationéaren Handel

47 % nutzen Vergleichsportale,
z.B. fur die Buchung von Urlaubsreisen

Online-Gutscheine oder kostenloser Versand
sind Strategien, um diese Konsumenten zu erreichen

DIE ANGSTLICHEN:

fir 38 % sind Versandkosten und fiir 33 % Webseiten
mit ungenauem Impressum Hindernisse
fr den Online-Einkauf

flr 49 % ist es wichtig, Produkte ausprobieren zu kénnen

Datenschutz und Sicherheit haben flr 48 % Prioritat, sie
geben nur ungern ihre Kreditkartendaten weiter

sie vertrauen nicht auf die angegebenen Lieferzeiten

MHRGENS WIHI] ‘"]HWIEGENI] Je groBer die Maglichkeiten und
UAS SHARTPHONE FUR MOBILE e CoePiactr wonronn s
TRANSAKTIONEN HEN“TZT, Produkteinkaufs, desto héher
ABENDS DAS TABLET.

*,Global Retail Trends and Prospects to 2020” von Jorge Martin, Euromonitor International, fir Future Forward — Lycra Fiber Moves IV 10.-11.03.2016 in Como (ltalien);

die Umsitze und Eink&ufe.

Business Development, fir Future Forward — Lycra Fiber Moves IV 10.-11.03.2016 in Como (ltalien);

llustrationen: © A-R-T / Shutterstock.com
20.-21.04.2016 in Muinchen; *

Quellen:



