TRENDS IM E-COMMERCE:

Der Kunde gibt den Ton an -
hier und jetzt,

nicht erst in der Zukuntft.




EinfiUhrung

Technologien rund um E-Commerce verandern sich rasant. Eine Verlangsamung ist

nicht in Sicht. Kunden, die sich bislang eher im Segment des stationaren bzw. Offline-
Handels tummelten, haben die Vorziige des E-Commerce fiir sich entdeckt - und werden
moglicherweise auch in Zukunft nicht wieder zu alten Kaufgewohnheiten zurtickkehren.

All das treibt die Entwicklung hin zu einem vorwiegend digitalen Einkaufserlebnis
schneller voran, als es bisherige Prognosen vorhergesagt haben. Was bedeutet das fiir
Handler in Bezug auf die Planung ihrer E-Commerce-Technologie?

Zum einen gilt es, die Erwartungen von Kunden im bereitgestellten E-Commerce-Erlebnis
abzubilden: hochgradig personalisiert und jederzeit im jeweiligen Kontext relevant.

Zum anderen erwarten Kunden beim Online-Shopping alle Vorziige topaktueller digitaler
Innovation: Erlebnisse in hochster Geschwindigkeit auf Smartphones und Tablets, visuell
ansprechende, intuitive Customer Journeys, nahtlose Wechsel zwischen Einkaufskanalen
und Touchpoints. Aus ihrer Komfortzone heraus konnen Handler das alles jedoch nicht
erreichen. Vielmehr miissen sie ihren Blick auf neue Technologien wie etwa Progressive
Web Apps (PWAs) und Headless-Architektur richten.

Zu alldem gesellt sich aufBerdem ein Wandel der klassischen Verkaufsmodelle. Marken,
die ihre Verkaufe bislang ausschlief3lich iber Einzelhandelskanale abwickelten, wollen
nun mittels Direktvertrieb ein besseres Verstandnis ihrer Kunden gewinnen. Im B2B-
Bereich wiederum erwarten Kunden ein ebenso komfortables Einkaufserlebnis, wie sie
es aus dem E-Commerce im B2C-Umfeld gewohnt sind. Dazu kommt der Vormarsch von
Online-Marktpldtzen sowohl im B2B- als auch im B2C-Bereich. Infolge dessen entsteht ein
grofierer Wettbewerbsdruck als je zuvor.

Was wir im E-Commerce sehen, sind also nicht irgendwelche Trends aus ferner Zukunft.
Sie sind langst Realitat.

Und sie erfordern, jetzt zu handeln.




Ubersicht

Der Bereich E-Commerce steht an der Spitze der technologischen Innovation. Das ist
seine Bestimmung, muss er doch eine Generation von Verbrauchern bedienen, die
Uber alle Kanale hinweg durch konsistente und tUiberzeugende Erlebnisse begeistert
werden will.

Mit dem Eintritt in ein neues Jahrzehnt, in dem Kunden mehr denn je nach
Einkaufserlebnissen in Echtzeit verlangen, nimmt auch das Tempo der
Veranderungen im E-Commerce nicht ab. Umso klarer wird also: Die Zukunft
beginnt jetzt.

Die digitale Transformation vollzog sich im E-Commerce schon lange, bevor
anderswo Uiberhaupt darliber nachgedacht wurde. Entsprechend verzeichnet der
Bereich auch noch immer deutlich hohere Wachstumsraten als der Einzelhandel -
14,1 % stehen hier mageren 4 % gegentiber. Handler, die sich diesen technologischen
Vorsprung zunutze machen, lassen die Konkurrenz hinter sich und sind in der Lage,
die immer anspruchsvolleren Erwartungen der Kunden zu erfiillen.

Wie auch ihr euren E-Commerce optimal fiir 2020 und dariiber hinaus aufstellen
konnt, wollen wir hier in Zusammenarbeit mit 11 unserer Partner aus dem

Magento Commerce-Okosystem aufzeigen.

PETER SHELDON
SENIOR DIRECTOR STRATEGY
DIGITAL EXPERIENCE, ADOBE



https://cmo.adobe.com/articles/2019/10/adobe-2019-holiday-predictions.html
https://cmo.adobe.com/articles/2019/10/adobe-2019-holiday-predictions.html?sdid=N7FDRRMJ&mv=social&mv2=paidsoc&scid=512766b3-0052-448e-bb18-a4a48fba35d8&mv=social&mv2=owned_social#gs.nt43hz

O DER KUNDE GIBT DEN TON AN O DIE ZUKUNFT IST HIER O DIE ZUKUNFT HAT

UND JETZT BEREITS BEGONNEN
- [ E Product Experience Unified
= = Management Commerce

- AT
oz Visueller Content Marktplitze WUSRERS

Warenauslieferung als
Omni-Channel-Erlebnis

Livestream-E-Commerce @
ﬁ Agiler

Warenauslieferung . .% Projektmanagement-Ansatz

neu definiert. ®
@ Tools fiir visuelle
=z Suche im E-Commerce
Sprachschnittstellen
als E-Commerce-Kanal




DER KUNDE GIBT DEN TON AN

Im E-Commerce hat das Markenerlebnis von Kunden heute einen mindestens genauso
hohen Stellenwert wie das Produkt oder der Preis. Entscheidend ist also, dass das Erlebnis
das priorisiert, was Kunden am wichtigsten ist: Nachhaltigkeit, Komfort, Vertrauen, Effizienz.

Warenauslieferung als Omni-Channel-Erlebnis

Livestream-E-Commerce

5 ) Warenauslieferung neu definiert

ZUM INHALTSVERZEICHNIS DER KUNDE GIBT DEN DIE ZUKUNFT IST HIER DIE ZUKUNFT HAT
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Warenauslieferung

als Omni-Channel-Erlebnis

crea'rivesﬁﬂe Kaufoptionen wie Click & Collect, also die Online-Bestellung und ,Mit Click & Collect Features sind Omni-Channel-Hdndler
anschliefiende Abholung im Geschéft, sind wichtige Bestandteile des

, , o in der Lage, ihre Kundenbindung tiber mehrere Kandle zu
Omni-Channel-Erlebnisses. Allein in Deutschland geben 60% der

Verbraucher an, Click & Collect-Services im Einzelhandel bereits genutzt stdrken und dabei ihre eigenen Prozesse zu optimieren.”
zu haben - ein Wert, der in den kommenden Jahren noch weiter steigen
durfte. BENEDIKT MERL
MARKETING CONSULTANT
Click and Collect bildet die ideale Schnittstelle zwischen Online- CREATIVESTYLE

Shop und physischem Ladengeschéft. Denn damit erméoglichen
Einzelhdndler personliche Interaktionen mit online-affinen Kunden
und erfiillen zugleich die zunehmende Nachfrage nach einer schnellen
Kaufabwicklung und flexiblen Abholung der Ware.

o, 21%
(o) einmal
haben schon einmal Bestellhdufigkeit

via ,,C &C* bestellt in den letzten o
12 Monaten 4%

gar nicht

© Boniversum: Umfrage ,Click & Collect”
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WARENAUSLIEFERUNG ALS OMNI-CHANNEL-ERLEBNIS

NKD NKD-Kunden geben Click and Collect den Vorzug ,Magento ist fiir uns eine hervorragende Wahl. Die Plattform
gegen[jber der Lieferung ihrer Bestellungen. bietet einen hohen Standardisierungsgrad und eine Vielzahl

von Out-of-the-Box-Funktionen. Dadurch ist es uns moglich,

NKD, ein Anbieter von Mode zu giinstigen Preisen, unterhalt europaweit mehr als unseren Kunden ein reibungsloses und aufSergewohnliches

1.800 Filialen, die meisten davon in Deutschland, Osterreich und der Schweiz. Einkaufserlebnis zu bieten.”

Das Unternehmen beauftragte creativestyle mit der Migration des Online Shops auf RALF EISEND
DIRECTOR E-COMMERCE

Magento Commerce, der im Rahmen des Checkout-Prozesses Optionen fiir Click KD

and Collect bieten sollte.

Ein zentrales Element dabei war die dynamische Synchronisierung des
Warenbestands zwischen den Ladengeschéften und dem Online-Shop von NKD.
Heute fungiert jede NKD-Filiale als eigenstédndiger Abholstandort, sodass Online-
Kunden die ihnen nachstgelegene Filiale auswéhlen kénnen, in der sie Waren

anprobieren, einkaufen oder auch retournieren kénnen.

NKD'

. o . . . schon.giinstig.
Seit der Einfiihrung des neuen Online-Shops nehmen die meisten Kunden von

NKD die Abholung im Geschaft in Anspruch, statt sich die Ware nach Hause

liefern zu lassen - dies nicht zuletzt auch deshalb, weil der Service kostenlos ist. W.nkd.com

.4,700 <.1.000 .5

Bestellungen pro Tag User gleichzeitig Monate fiir die Migration
zur neuen Plattform
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http://www.creativestyle.de/magento

Livestream-E-Commerce

Fast White Cat E-Commerce ist angesichts neuer Verkaufskanale wie Social Media langst nicht
DIGITREE GROUP mehr auf Online-Shops beschrankt.

Der Verkauf via Livestream, der neueste Trend in der Welt des E-Commerce,
brachte es 2019 bereits auf Transaktionen im Wert von insgesamt 61 Mrd.
US-Dollar und wird dieses Jahr voraussichtlich noch einmal um mehr als

das Doppelte anwachsen. Livestream-E-Commerce bedeutet, dass Kunden
direkt Giber Social-Media-Kandle Einkdufe tatigen konnen. Dies ermoglicht es
Marken, mehr Nahe zu ihren mittels Hyper-Targeting anvisierten Zielgruppen
aufzubauen, ihre Erwartungen besser zu erfiillen und sie eher vom Kauf der
beworbenen Produkte zu liberzeugen.

4
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,Komplexe neue Herausforderungen wie LadenschliefSungen
infolge von Ausgangssperren und daraus folgende
Verdnderungen des Einkaufsverhaltens rufen Losungen

wie Livestream-E-Commerce als Mittel zur Sicherung von
Umsdtzen auf den Plan.”

CEZARY KOZON

CHIEF EXECUTIVE OFFICER
FAST WHITE CAT


https://www.iimedia.cn/c400/68945.html
https://www.iimedia.cn/c400/68945.html

LIVESTREAM-E-COMMERCE

QUIOSQUE  Quiosque nutzt Livestream-E-Commerce als

Umsatzstiitze wahrend des COVID-19-Lockdowns.
Infolge des COVID-19-Lockdowns musste Quiosque, ein polnisches Label fiir
Damenmode, landesweit (iber 180 Ladengeschéfte schlieBen. Um in dieser Zeit
sein Online-Geschaft anzukurbeln, wandte sich das Unternehmen an Fast White
Cat, um eine Losung fiir den Livestream-Verkauf auf Facebook einzurichten, das

mit 75 % Marktanteil in Polen zu den popularsten Social-Media-Kanalen gehort.

Im Fokus der Losung stand fiir Quiosque neben neuen Verkaufsimpulsen auch

ein herausragendes Kundenerlebnis, was wie folgt erreicht werden sollte:

Um Kunden auf den Online-Shop aufmerksam zu machen, wurden befristete
Rabattaktionen auf Grundlage aktueller Verkaufszahlen und Lagerbestdnde
geschaltet.

Visuelle und zugleich informative Produktdarstellungen brachten die
Angebote der Nutzergemeinschaft ndher, indem Fotomodelle die
Kleidungsstiicke in Szene setzten, wahrend Details zu Grof3en, Maf3tabellen
und Farben sowie Links zur Kaufabwicklung die Anzeigen abrundeten.
Livestreams wurden zu strategisch glinstigen Tageszeiten geschaltet, die
mittels Analysen von Traffic und Aktivitdten der Follower der Facebook-Seite
von Quiosque ermittelt wurden.

Um auch gegeniiber Online-Geschéften weniger aufgeschlossene
Kaufergruppen zu erreichen, wurde ein Live-Helpdesk fiir Bestellungen

eingerichtet.

Fast White Cat implementierte flir Quiosque zudem Losungen flr einige der
Beschrankungen der Facebook-Plattform, wodurch ein durchgehend optimiertes

Kundenerlebnis gewadhrleistet wurde.

ZUM INHALTSVERZEICHNIS DIE ZUKUNFT IST HIER DIE ZUKUNFT HAT
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! Bell ¥ 11:31 AM 50% @

< Quiosque was live.
Ihr-@

Thank you for being with us today at the next
Quiosque live! :) We encourage you to take
advantage of-35 % discount on everything from the
first price at www.quiosgue.pl on the password
"DLACIEDie", free, safe delivery from 99 PLN and
refund up to 90 days! You can find a list of products
presented during live at the link: https://quiosque.pl
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Ergebnisse der Livestream-Losung

28.258-40.260

neue aktive Follower

449,

Steigerung der Online-Umsatze


https://quiosque.pl/
https://fastwhitecat.com/en/
https://fastwhitecat.com/en/
https://www.statista.com/statistics/979859/poland-social-media-market-share/

Warenauslieferung neu definiert
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Kunden wollen nicht lange auf ihre Pakete warten. Ob kleiner
E-Commerce-Anbieter oder globaler Logistik-Riese, auf diese

Anforderungen muss sich heute jeder Marktakteur einstellen.

Zugleich sind in der Warenauslieferung aber auch verschiedenste

Innovationen im Kommen, die von Logistik-Management und flexiblen

Jransport- und Paketdienstleister wie DHL miissen unter Einsatz

ihrer Daten laufend Innovationen vorantreiben. Kl bietet hier ein

geradezu unerschopfliches Potenzial, stellt durch datengestiitzte

Lieferketten bislang unerreichte Optimierungsgrade in Aussicht. In

Lieferoptionen bis hin zu kiinstlicher Intelligenz (KI) und autonomen
Zustellungsverfahren reichen.

1. Mobile Warenlager.
Aus den Fortschritten rund um
die Analyse von Daten werden
interessante zusatzliche Kaufoptionen
bei der Paketzustellung erwachsen.
In stark frequentierten Gebieten
eingerichtete ,mobile Warenlager"
werden es Kunden ermdglichen,
ihre urspriingliche Bestellung noch
kurz vor der Lieferung um weitere
Artikel zu erganzen. Dazu werden
diese mobilen Warenlager mit neuen
Verfahren fiir die Auslieferung unter
Einsatz von autonomen Fahrzeugen
und Robotern kombiniert.

2. Autonome Fahrzeuge.
McKinsey prognostiziert, dass in Zukunft 80
% der Pakete mittels autonomer Fahrzeuge
zugestellt werden. Selbstfahrende Roboter, die
wie kleine Schlief3facher fungieren, werden
bereits getestet.

Nicht unwahrscheinlich, dass ihr eure Online-
Kaufe schon in ein paar Jahren ganz ohne
Paketzusteller in Empfang nehmen werdet. In
Reit im Winkl, einer Gemeinde in Oberbayern
etwa, hat DHL einen dreimonatigen Testlauf
von Paketkopter, einer Drohne, die Kunden in
entlegenen oder schwer erreichbaren Gebieten
quasi als ,fliegender Postbote" beliefert,
erfolgreich abgeschlossen.

LEENDERT VAN DELFT

Versand und Logistik liegt die Zukunft in K1

GLOBAL VICE-PRESIDENT, SALES PROGRAMS AND DIGITAL MARKETING

DHL EXPRESS

3. Roboter.
In Ballungsrdaumen miissen
Paketzusteller nicht selten Kunden in
mehrstockigen Gebauden beliefern
und dabei bisweilen auch stark
frequentierte Biirgersteige passieren.

Kiinftig wird diese sogenannte

Jletzte Meile", also die Zustellung an
Endkunden, von kleinen, autonomen
Fahrzeugen abgedeckt werden,

die eine festgelegte Route bis zum
Wohnort des Empfangers abfahren
und diesen bei Ankunft per SMS oder
E-Mail benachrichtigen.
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4. Kiinstliche Intelligenz.

Transport- und Paketdienstleister
missen unter Einsatz ihrer Daten laufend
Innovationen vorantreiben. Fiir die
Optimierung datengestitzter Lieferketten
bietet Kl ein enormes Potenzial.

Fiir eine schnellere Lieferung wiirden
Verbraucher erhebliche Preisaufschlage
akzeptieren, die jiingeren, besonders
ungeduldigen von ihnen sogar bis zu 30 %.
Eine schnelle Lieferung wird in Zukunft
den entscheidenden Unterschied im
Wettbewerb ausmachen.


https://www.mckinsey.com/~/media/mckinsey/industries/travel transport and logistics/our insights/how customer demands are reshaping last mile delivery/parcel_delivery_the_future_of_last_mile.ashx
https://discover.dhl.com/business/business-ethics/parcelcopter-drone-technology
https://discover.dhl.com/business/business-ethics/parcelcopter-drone-technology
https://www.mckinsey.com/~/media/McKinsey/Industries/Travel Transport and Logistics/Our Insights/Same day delivery the next evolutionary step in parcel logistics/Sameday_delivery_The_next_evolutionary_step_in_parcel_logistics.ashx
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Product Experience Management

Wer Omni-Channel-Strategien nur aus Sicht des Vertriebs

betrachtet, verfehlt das Ziel. Denn die Anzahl der Touchpoints, die in
Entscheidungsprozesse einbezogen werden mussen, wird auch weiterhin
steigen. Entsprechend bilden Vertrieb und Marketing zunehmend einander
ergdnzende Einheiten und erfordern somit ein auf beiden Kanélen

konsistentes Erlebnis.

Einer Studie von PWC zufolge wiirden 43 % der Verbraucher einen héheren
Preis fiir zusatzlichen Komfort bezahlen, wéhrend bei 65 % ein positives
Markenerlebnis stérkeren Einfluss auf das Kaufverhalten hat als gute
Werbung.

Egal, um welches Kundenerlebnis es sich handelt: Es kann nur
herausstechen, wenn das Produkterlebnis liberzeugt. Genau hier

setzt Product Experience Management (PXM) an. Das Prinzip:
Produktinformationen kontextrelevant, also individuell und auf jeden Kanal
zugeschnitten, und ortsbezogen fiir jeden Touchpoint in der Customer

Journey bereitstellen.

ZUM INHALTSVERZEICHNIS

DER KUNDE GIBT DEN
TON AN

DIE ZUKUNFT IST HIER
UND JETZT

DIE ZUKUNFT HAT
BEREITS BEGONNEN

,In den kommenden Jahren werden sich diejenigen von
der Konkurrenz absetzen, die ihre Kunden am besten
verstehen und in der Lage sind, die Bediirfnisse und
Wiinsche ihrer Kunden zu antizipieren. Prdzise und
liberzeugende Informationen am richtigen Ort zum
perfekten Zeitpunkt bereitzustellen, ist in der Experience
Economy der entscheidende Faktor fiir nachhaltige
Wettbewerbsvorteile.”

TOBIAS SCHLOTTER
GENERAL MANAGER
AKENEO CEE

u| | #| CREATE
— = EMoTioN

AKENEO PXM SOLUTIONS

12



KURT GEIGER

Kurt Geiger macht Produktdaten in grofSem
Stil kontrollierbar.

Kurt Geiger, einer der grofiten Einzelhdndler Europas fiir Schuhe des
gehobenen Preissegments, betreibt derzeit mehr als 60 Geschéfte und
hat Ladenflachen in Giber 200 der renommiertesten Kaufhduser weltweit
angemietet.

Bislang hatte Kurt Geiger seine Produktinformationen mit einer selbst
entwickelten Losung verwaltet. Diese konnte mit dem Wachstum des
Unternehmens und dem immer grof3er werdenden Produktkatalog
jedoch nicht mehr Schritt halten. Ein Weg musste gefunden werden,
die wachsenden Mengen an Produktinformationen zeit- und
ressourcensparender zu verwalten, dabei jedoch nicht unnétig Zeit in
Verbesserungen eines ohnehin veralteten Systems zu investieren.

So entschied sich das Unternehmen fiir die Implementierung einer neuen
Losung, mit der es seine Produktdaten nun effizienter verwaltet und diese
zudem schnell und einfach auf verschiedensten Kanalen ausspielen und
an seine zahlreichen Partnern tbermitteln kann.

Wir miissen unsere Produktdaten jeden Tag rund 20
Partnern zur Verfiigung stellen. Dazu war eine ebenso
effiziente wie anwenderfreundliche Losung gefragt.”
STEVEN KING

HEAD OF IT
KURT GEIGER

13



oeg ) Visueller Content

@ 2022 werden 36 % der Umsatze in der Modebranche durch E-Commerce
generiert. Fir Modemarken ist eine Multi-Channel-Strategie daher

brandung

unabdingbar.

Modemarken, die ihre Werte auf allen Kanélen konsistent vermitteln wollen,
missen ihre Angebote digital erlebbar machen. Denn: Naturgemaf3 kénnen
Kunden Stoffe und Materialen im Online-Shop nicht anfassen und fiihlen wie
beim Gang ins Geschaft.

'

ZUM INHALTSVERZEICHNIS DER KUNDE GIBT DEN DIE ZUKUNFT IST HIER DIE ZUKUNFT HAT
TON AN UND JETZT BEREITS BEGONNEN

JFiir Modemarken gilt es, das Kundenerlebnis tiber alle
physischen und digitalen Touchpoints hinweg hochgradig
visuell zu gestalten. Kurzum: Wer seine Mode online
erlebbar machen will, braucht digitale Showrooms.”

NIELS STRUCKMEYER
MANAGING DIRECTOR
BRANDUNG


https://go.forrester.com/blogs/ecommerce-will-account-for-36-of-global-fashion-retail-sales-by-2022/

EDWIN
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EDWIN Uberfiihrt sein einzigartiges
Kundenerlebnis in die Online-Welt.

Im Verlauf seines 70-jdhrigen Bestehens hat sich EDWIN durch

die Verarbeitung exklusiver Materialen sowie wegweisende
Herstellungstechnologien und Waschungsverfahren einen Namen in der
Modewelt gemacht.

Die flr relaxte Denim-Looks und Streetwear bekannte Marke beauftragte
brandung damit, das einzigartige Modeerlebnis von Kunden im stationaren
Handel digital zu reproduzieren. Im Zuge eines erfolgreichen Relaunch des
Online-Shops von EDWIN auf Magento Commerce entwickelte brandung
ein durchdachtes Kundenerlebnis, das auf zwei Zielen basiert:

1. Ein katalogshnliches Look-and-Feel.
Der Online-Shop von EDWIN setzt auf ein zeitgemaf3es Design im
Lookbook-Style - so wie man es etwa von gehobenen Modelabeln
gewohnt ist. Neue Kollektionen prasentiert EDWIN mit einer
ansprechenden Story, die Kunden durch moderne, grof3ziigig
dimensionierte Banner und Fotos in Premium-Qualitat die Gedanken
und Absichten des jeweiligen Designers digital vermitteln kann.

Zudem sind die einzelnen Fotos der Kollektionen mit den zugehorigen
Produkten verlinkt, so dass ein nahtloses Einkaufserlebnis entsteht.

EDWIN  poim  Botoms Tops Collections  Accessaries Anmelden Warenkob DE/ EUR  Hilfe

TKOAY

Eeo|
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2. Ein neues digitales Markenerlebnis.

Mit seinem Online-Shop hebt EDWIN das Thema E-Commerce in der
Modebranche auf ein véllig neues Level.

So wird durch einen Mobile-First-Ansatz sichergestellt, dass die Produkte auf
jedem beliebigen Gerét stets optimal dargestellt werden. Dabei erhélt das
Team vom Content Management eine unkomplizierte Oberflache fiir die
Bearbeitung der Inhalte, die anhand von Content-Bausteinen fiir jede Denim-
Kollektion eine passende Customer Journey sicherstellt. Damit sind nun auch
lange Suchen seitens der Kunden passé.

Auch erhalten Kunden mit einem Tool zur Bestimmung ihrer individuellen
Konfektionsgrofie Hilfe dabei, die richtige Passform zu finden, damit der
Denim- und Streetwear-Look ihrer Wahl auch sicher perfekt sitzt.


https://www.agentur-brandung.de/leistungen/
https://edwin-europe.com/

Agiler Projektmanagement-Ansatz

n e tZ Die rasanten Veranderungen im E-Commerce machen auch vor dem

klassischen Projektmanagement nicht Halt. So setzen inzwischen einige
Unternehmen auf einen agilen Ansatz. Dabei werden Konzeptionierung,
Design, Entwicklung, Analysen und Tests einer neuen E-Commerce-Plattform
oder eines Migrationsprojekts in zweiwdchigen, als ,Sprints” bezeichneten,
Zeitzyklen abgearbeitet. Dadurch entsteht mehr Flexibilitét fiir Anpassungen
im Projektverlauf.

a valantic company

Tipps fiir agiles Projektmanagement im E-Commerce:

» Anforderungen zusammen mit User Storys definieren, um Komplexitdt in
Grenzen zu halten

e ,Minimum Viable Product" (MVP) definieren, um schnelle Time-to-Market zu
erzielen

¢ Kriterien festlegen, die mindestens erfiillt sein miissen, damit ein Projekt als
abgeschlossen gilt (,Definition of Done")

®  Geschéftswert (,Business Value") dem Zeit- und Budgetaufwand
gegeniberstellen

* Anvisiertes Datum fiir den Go-Live im Blick behalten, damit alle benétigten
Eigenschaften und Funktionen termingerecht abgearbeitet werden

ZUM INHALTSVERZEICHNIS DER KUNDE GIBT DEN DIE ZUKUNFT IST HIER DIE ZUKUNFT HAT
TON AN UND JETZT BEREITS BEGONNEN

,Um umfangreiche Projekte wie den Online-Shop von
Mey in einem Zeitrahmen von nur wenigen Monaten
umzusetzen, gilt es, bei jeder Entscheidung Time-to-
Market und benétigte Funktionen gegeneinander
abzuwdgen. Das gelingt nur, wenn sich Kunde und
Dienstleister als Team verstehen, das eine gemeinsame
Vision verfolgt.”

FLORIAN KLAPPERT
PRODUCT OWNER
netz98
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AGILER PROJEKTMANAGEMENT-ANSATZ

N |Ey Teamwork verhilft Mey zum passenden
Funktions-Mix.

Der Anbieter von Damen- und Herrenwasche sowie Loungewear ey
implementierte in Zusammenarbeit mit netz98 einen agilen Ansatz, in dessen
Rahmen regelmaflig Unternehmensanforderungen verfeinert und Sprint Reviews
durchgefiihrt wurden. Daraus resultierte fiir Mey ein perfekter Mix aus Magento-
Standardfunktionen und spezifischen Anpassungen, der dediziert auf das

Unternehmen zugeschnitten ist.

FL5"EFR  FLYER setzt fir Digitalisierung und starkere
Automatisierung auf agile Entwicklung.
Bei FLYER konnte durch eine Unterteilung des Gesamtprojekts in mehrere
Phasen eine verkiirzte Time-to-Market und eine schnellere Amortisierung der
Kosten erzielt werden. Dabei wurden die Ziele jeder Phase prazise definiert,

sodass eine termingerechte Umsetzung sichergestellt werden konnte.
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https://www.mey.com/de/
https://www.netz98.de/
https://www.flyer-bikes.com/de-de
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Tools fur visuelle Suche im E-Commerce

Verbraucher wollen heute zunehmend Technologien fiir visuelle Suche und
Bilderkennung nutzen, um neue Marken und Produkte kennenzulernen. Dies gilt
insbesondere fiir die jlingeren Altersklassen von 18-20 und 21-34 Jahren.

Engines fiir visuelle Suche und Bilderkennung identifizieren mithilfe von
maschinellem Lernen Objekte in den an sie tibergebenen Bildern und suchen dann
Bilder, die diesen Objekten dhneln. Fir die Personalisierung im Einzelhandel bietet
dies ein enormes Potenzial. Denn je einfacher Kunden die von ihnen gesuchten
Produkte finden, desto starker wird ihre Verbindung zur dahinter stehenden Marke.

Bereits 2021 werden die ersten Vorreiter ihre Websites mit Funktionen fiir visuelle
Suchfunktionen ausstatten und damit ihre E-Commerce-Umsatze um 30 %
steigern. Profitieren werden davon besonders Einzelhdndler aus der Mode- und
Maobelbranche, da Kaufentscheidungen in diesen Bereichen noch stérker von der
visuellen Prasentation der Waren beeinflusst werden.

Visuelle Suche macht Einkaufserlebnis attraktiver.
Grof3e Modeanbieter wie ASOS bereichern das Einkaufserlebnis bereits durch
Funktionen fiir visuelle Suche und Bilderkennung. Diese Funktionen ermdglichen
es Kunden, liber Fotos von Produkten aus einem Ladengeschéft dhnliche Artikel
auf der Website zu finden.

Visuelle Plattformen wie Pinterest nutzen die Technologie, um ihren Nutzern die
Suche nach dem gewiinschten Objekt zu erleichtern. So wurde nach Angaben von
Pinterest im Jahr 2018 fiir insgesamt tiber 600 Mio. Suchanfragen pro Monat Lens,
das Tool zur visuellen Suche der Plattform, verwendet und damit der hochste je
auf Google gemessene Wert fiir Bildersuchen erzielt.
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,Flir die Personalisierung im E-Commerce ist das Potenzial
enorm. Denn je einfacher Kunden die von ihnen gesuchten
Produkte finden, desto stdrker wird ihre Verbindung zur
dahinter stehenden Marke."

MATT LEVIN
GLOBAL HEAD OF MARKETING
NOSTO
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https://www.forbes.com/sites/kaleighmoore/2019/09/04/why-more-retail-brands-are-launching-visual-search-tools/
https://www.rocketspace.com/corporate-innovation/the-future-of-ecommerce-visual-search
https://www.rocketspace.com/corporate-innovation/the-future-of-ecommerce-visual-search

Sprachschnittstellen

als E-Commerce-Kanal

l l' Zwar wird haufig behauptet, Sprachschnittstellen befanden sich noch in den
algolia 2 .. "
Kinderschuhen, doch wiirden fast drei Viertel der Verbraucher Suchanfragen gern
sprachgestlitzt durchfiihren. Zudem erzielen bereits 76 % der Unternehmen messbare
Vorteile durch den Einsatz von Sprach- und Chat-Technologien. dem Heimweg von der Arbeit oder beim Kochen - tiber

,Sprachtechnologie macht das Kundenerlebnis
reibungsloser. Denn ob bei der Fahrt mit dem Bus, auf

Sprache ist eine Marke immer da, wo der Kunde ist.
Tatsachlich nutzen einer aktuellen Studie zufolge 20 % der Anwender von

Smartspeakern diese auch fiir einkaufsbezogene Aktivitéten wie Produktrecherchen

oder die Erstellung von Einkaufslisten. Und in den kommenden 12 Monaten soll dieser JULIEN LEMOINE

Wert um weitere 50 % steigen. CTO und MITBEGRUNDER
ALGOLIA

Egal, wann und wo er an sie denkt.”

Sprachtechnologie ist jedoch langst nicht auf Smartspeaker beschrankt, denn immer
mehr Kunden mochten die Spracheingabe etwa auch fiir Suchvorgénge auf ihrem
Smartphone oder Tablet nutzen. Fiir Einzelhandler wiederum bietet diese Art der
Interaktion einen noch effektiveren Weg, die Beziehung zu ihren Kunden zu stérken.

So sollten Marken sich etwa auf Alexa und Google Assistant prasentieren und eigene
Mobile Apps mit Funktionen fiir die Spracheingabe ausstatten. Denn kiinftig wird die

Interaktion mit Kunden hauptsachlich auf dem Kanal der Sprache erfolgen.

Hierbei sollten Handler Folgendes beachten:

Kunden méchten Kunden erwarten
S Suchanfragen nicht auch auf ihrem
anhand vordefinierter ’)) Smartphone oder
Suchbegriffe durchfiihren, E Tablet Funktionen fiir
sondern mit ihren eigenen eine sprachgestiitzte
Worten. Suche.
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https://www.digitalcommerce360.com/2019/08/28/the-state-of-voice-shopping-2019/
https://www.digitalcommerce360.com/2019/08/28/the-state-of-voice-shopping-2019/
https://www.digitalcommerce360.com/2019/08/28/the-state-of-voice-shopping-2019/
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Accenture zufolge sind wir bereits auf dem Weg ins postdigitale Zeitalter. Demnach sind

in einem Umfeld, in dem alles digital und Echtzeit die einzige Geschwindigkeit ist, die den
Erwartungen der Kunden genligen kann, neue Ansatze gefragt, um erfolgreich zu sein. Die
Digitalisierung bleibt dabei zwar auch weiterhin wichtig - als Mittel, um tiberhaupt erst einen
Fufd in den Markt zu bekommen, jedoch nicht mehr als Differenzierungsmerkmal. Daher
wollen wir nachfolgend auf einige der Faktoren eingehen, durch die sich im postdigitalen
Zeitalter Wettbewerbsvorteile erzielen lassen.

Unified Commerce

,‘l'i'-?, Marktplatze
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https://www.accenture.com/us-en/blogs/blogs-paul-daugherty-digital-transformation
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Unified Commerce

Unified Commerce bezeichnet Plattformen, auf denen der gesamte
Warenbestand sowie samtliche Daten von B2B- ebenso wie von B2C-
Kunden mit allen Online-, stationdren und mobilen Verkaufskanalen

miteinander verbunden werden.

Noch bis vor Kurzem ging die Art und Weise, wie Marken Kunden aus dem
B2C-Bereich im Vergleich zu solchen aus dem B2B-Umfeld ansprachen,
weit auseinander. Inzwischen haben Handler aus dem B2B-Bereich jedoch
erkannt, dass ihre Kunden das Erlebnis, das sie von ihrer privaten Shopping-
Tour gewohnt sind, auch bei geschéftlichen Einkdufen erwarten. Eine
ansprechende visuelle Darstellung, umfangreiche Produktinformationen
und komfortable Funktionen wie etwa Empfehlungen zu Produkten,
erganzend verfligbare Produkte/Teile, leistungsfahige Suchfunktionen und
umfangreiche Produktprasentationen sind fiir sie also genauso wichtig.

Mit Magento Commerce lsst sich ein Unified-Commerce-Erlebnis, das auf
einer zentralen Plattform addquate Funktionen sowohl fiir B2C- als auch
B2B-Kunden bietet, optimal umsetzen.
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JInzwischen haben Héndler aus dem B2B-Bereich
erkannt, dass ihre Kunden den Umfang an Funktionen,
den sie von ihrer privaten Shopping-Tour gewohnt sind,
auch bei geschdftlichen Einkdufen erwarten.”

STEFAN WILLKOMMER

MITBEGRUNDER UND CEO
TECHDIVISION GMBH



UNIFIED COMMERCE

K Kleen-Tex Kleen-Tex.

e eheurios Urspriinglich verkaufte das Unternehmen seine Matten, die von Produkten fiir die Industrie bis hin zu solchen fiir Endverbraucher reichen,
ausschliefSlich iber Gro3handler, spezialisierte Fachhadndler oder stationdre Kanéle. Seine friihere Website mit Fokus auf den B2C-Bereich war
jedoch veraltet und nicht mehr zielfiihrend. Dies veranlasste Kleen-Tex dazu, im E-Commerce neue Wege mit einer Unified-Commerce-Plattform zu
beschreiten, die sich gleichermafien an B2B- und B2C-Kunden richtet.

TechDivision stand Kleen-Tex als Partner bei der Implementierung des neuen Systems zur Seite. Die Grundlage bildete Magento Commerce, das umfassende
Kapazitaten fiir den Betrieb mehrerer Shops und damit weitreichende Internationalisierung, Flexibilitdt und hochmoderne Funktionen ermdglicht.

Eingerichtet wurden zwei Online-Shops, die beide auf derselben Plattform gehostet werden und sowohl in deutscher als auch englischer Sprache zur
Verfiligung stehen: Der Kleen-Tex Shop, der sich an das B2B-Umfeld richtet, und STUDIO 67, das mit einem anderen Look-and-Feel auf B2C-Kunden
ausgelegt ist. Auf diese Weise kann Kleen-Tex auf ein und derselben Plattform zwei unterschiedliche Kundengruppen ansprechen, dabei aber

gleichzeitig zwei vollkommen voneinander unabhangige Erlebnisse umsetzen.
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https://www.kleen-tex.de/
https://www.techdivision.com/unternehmen.html
https://de.kleentexshop.eu/
https://de.studiosixtyseven.eu/

Marktplatze

Die Einrichtung eines Marktplatzes entspricht im Prinzip einem plattformgestiitzten
Ansatz: Das Geschaftsmodell wird dahingehend umgestaltet, dass verschiedene
Systeme aneinander angebunden und Netzwerke mit Partnern und anderen
Geschéftstreibenden aufgebaut werden, um Endkunden grof3eren Mehrwert zu bieten.
McKinsey schatzt, dass Unternehmen im Verlauf der ndchsten 5 Jahre tber
entsprechende Plattformen weltweit 30 % ihres Umsatzes generieren werden. Bis 2024
wird fiir B2C-Marktplétze ein Umsatzvolumen von 3,5 Bio. US-Dollar vorausgesagt, fiir
ihre Pendants aus dem B2B-Bereich sogar ganze 12 Bio. US-Dollar.

Angetrieben durch die Nachfrage von Verbrauchern nach Marktplétzen, die ein
unkompliziertes und vertrautes Erlebnis liefern und wettbewerbsféhige Preise bieten,
erreicht die Plattform-Revolution im Jahr 2020 ihre volle Auspragung. McKinsey schatzt,
dass Unternehmen im Verlauf der ndchsten 5 Jahre (iber entsprechende Plattformen
weltweit 30 % ihres Umsatzes generieren werden.

Die explosionsartige Ausbreitung von Online-Marktplatzen macht deutlich, dass diese
Revolution bereits in vollem Gange ist:

, o
57

Die 100 fiihrenden Online-Marktplatze

verzeichnen bereits heute Umsatze

In China entfallen 80 % des
gesamten E-Commerce-

von 1,8 Bio. US-Dollar pro Jahr. Volumens auf Alibaba.

ZUM INHALTSVERZEICHNIS

DER KUNDE GIBT DEN
TON AN

DIE ZUKUNFT IST HIER
UND JETZT

DIE ZUKUNFT HAT
BEREITS BEGONNEN

Verglichen mit denjenigen, die auf Nummer sicher

gehen, erzielen diejenigen, die in diesem digitalen, durch
Okosysteme getriebenen neuen Umfeld die Ziigel in die
Hand nehmen, nahezu doppelt so hohe Umsatzzahlen.
Noch sind alle Chancen da, doch bleibt nicht mehr viel Zeit,
als Vorreiter an ihnen zu partizipieren.”

ADRIEN NUSSENBAUM
MITBEGRUNDER und CEO
MIRAKL

Amazon generiert auf dem US-Markt
58 % seines Umsatzes iiber auf seinem
Marktplatz agierende Drittanbieter.


https://www.mckinsey.com/industries/financial-services/our-insights/insurance-beyond-digital-the-rise-of-ecosystems-and-platforms
https://www.ibe-disruptors.com/general-info/our-thinking/research/316/online-marketplaces-set-to-exceed-7-trillion-by-2/
https://www.ibe-disruptors.com/general-info/our-thinking/research/316/online-marketplaces-set-to-exceed-7-trillion-by-2/
https://info.mirakl.com/marketplaces-the-platform-revolution
https://www.mckinsey.com/industries/financial-services/our-insights/insurance-beyond-digital-the-rise-of-ecosystems-and-platforms

2020 markiert den Punkt, an dem Unternehmen ihre Geschéftsprozesse nicht langer so
ACCORHOTELS . .. C . . . . . . .
Feel Welcome beibehalten kénnen wie bisher, wenn sie weiterhin an der Spitze bleiben wollen. Richten sie
dagegen Online-Marktplatze ein, sind sie bestens aufgestellt, um in der digitalen Wirtschaft von

heute langfristig zu bestehen.

Einige etablierte Unternehmen setzen sich bereits an die Spitze der Plattform-Revolution,
darunter etwa AccorHotels, Europas grofite Hotelkette, oder auch Albertsons Companies,

eine der grofiten Supermarktketten der USA. Durch die Einrichtung von Online-Marktpldtzen
haben sie ein Okosystem aus Kaufern, Verkdufern und Dienstleistern geschaffen und damit ihre
digitalen E-Commerce-Angebote auf ein neues Level gehoben.

Dem Potenzial der Plattform-Revolution liegt ein einfaches Prinzip zugrunde: Einzig Plattformen
bieten die Skalierbarkeit und Agilitét, die Unternehmen benétigen - und die Kunden erwarten.

ACCORHOTELS

Feel Welcome
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2020 und daruber hinaus.

Die Zukunft hat langst begonnen. Die in diesem E-Book ausgefiihrten Technologien
haben unterschiedliche Reifegrade. Einige von ihnen werden derzeit von Vorreitern

getestet, andere sind bereits auf dem besten Weg, zum Standard zu werden.

Was auch immer dieses Jahrzehnt fiir den E-Commerce bereithalt, auf eines
kénnt ihr zéhlen: Mit dem umfangreichen Okosystem aus Technologie- und

Losungspartnern von Magento seid ihr bestens aufgestellt. Welche Innovationen

plant ihr fir die Zukunft? Wendet euch an uns, um ihre Umsetzung zu besprechen.
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Informationen
zu Magento Commerce.



https://magento.com/de
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