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Sehr geehrte Damen,
sehr geehrte Herren,

E-Commerce stellt den Handel auf den Kopf wie wir gerade erleben.

Aber: Das Internet ist nicht fiir den Handel reserviert, jeder darf, kann — und macht auch, auch
die Hersteller und Lieferanten! Sie haben Uber das Internet die einmalige Chance, direkt in Kontakt
mit dem Endverbraucher zu treten, nicht gefiltert durch Handelsinteressen. Aktuelle Untersuchungen
zeigen, dass die Verbraucher diesen Kontakt auch selber winschen.

Der Handel ist nicht begeistert, wenn er neue Konkurrenz von Lieferanten bekommt. Umso wichtiger
ist es fUr Industrie, Importeure und GroBhandel, die ,richtige” Strategie zu wéhlen: weniger konfron-
tativ, eher doch kooperativ!? — Die jeweilige Situation ist entscheidend daflr.

In meiner aktuellen Studie wage ich Pro und Kontra ab, préasentiere und diskutiere Uber
20 STRATEGIE-ANSATZE FUR DEN ONLINE-DIREKTVERTRIEB und erlautere wichtige Begleit-

Strategien, die das Vorgehen abrunden sollen.

Lassen Sie sich Uberzeugen von etwa 400 Seiten Detail-Arbeit mit Uber 160 selbst-
erklarenden Abbildungen! Bis zum 31. Mérz gelten Subskriptionspreise.

Viele GriiBe aus Koln,
lhr

Irich Eggert r‘(
Ulrich Eggert Consulting.Koéin

PS:  Subskriptionspreis bis zum 31. Mérz 2015 P s. Bestell-Coupon!
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Die wesentlichen sozialen Einflusstrends des Handels
Der Handel stagniert im Umsatz (real)
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Alles Internet oder was?
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Direktvertrieb gewinnt

Waren- und GroBkaufhduser nur noch ,Rest-GroBe”?
SB-Warenhauser gehen den Weg der Warenhduser
Ein Blick auf 2020/30 — Handel im Wandel eher durch
Revolution statt Evolution

Tendenzen zur Selbstaufldsung im Ladenhandel
Drastische Verschiebung der Marktanteile der Vertriebs-
formen im Hyperwettbewerb als Konsequenz aus den
Entwicklungen: brutaler Flachentiberhang von 50 %
Absehbare Megatrends im Handel

Zur Situation im E-Commerce
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Aktuelles Marktpotenzial insgesamt und nach Waren-
gruppen/Branchen

Anteile einzelner Formate inkl. Mobile und Hersteller/
Lieferanten
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Probleme und Schwéchen der VBG in und um
E-Commerce
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Konsequenzen

4.0 - DIE DIGITALE REVOLUTION

Die digitale ,Fortsetzungs*“-Revolution

Der wirtschaftliche Hintergrund: Ausgewahlte Markt-
daten zum Thema

Strukturen der digitalen Transformation zu Industrie
4.0

Mediennutzung

B2B-E-Commerce und D2C-Commerce
B2C-E-Commerce

B2BX-Plattformen sind die néchste Stufe der Digitalen
Revolution

Industrie 4.0

Das Internet der Dinge: Maschinen lernen sprechen —
die Basis der Industrie 4.0

Die Grund-ldee von M2M

Standardisierung

Forderungen, Ausblick, Probleme

Details zu Industrie 4.0
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Transformation 4.0

Digitaler Darwinismus

Die neue Ara intelligenter Produktion und Dienstleis-
tungen
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Siemens und Deutsche Telekom schmieden Allianz
Arbeitswelten 4.0

Das Wettrennen zwischen Computern und Menschen
Der Digital Workplace 4.0

Der smarte Mitarbeiter

Recruiting 4.0 und die Auswahl neuer Mitarbeiter
BIG DATA und die CLOUD

Um was geht es?

Die gewerbliche Seite von BIG DATA

BIG DATA in Marketing und Vertrieb

Von Qutsourcing und SaaS zur Cloud

Zur Definition und inhaltlichen Bestimmung von Cloud-
Computing
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Der Ubergang zur individualisierten Kleinserienproduk-
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Anwendungsgebiete
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Beispiele
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ERSTE ANTWORTEN DER LIEFERANTEN

AUF SITUATION UND ENTWICKLUNGEN
Lieferanten im Netz brauchen Corporate Identity (Cl)
und Marke

Corporate Identity (Cl)

Branding — das Wesentliche zum Thema
Vertikalisierung

Zielkonflikte Hersteller / Handel im Vertrieb
Neuorientierung in der Wertschdpfungsarchitektur
Vertikalisierung — die Konvergenz der Wirtschaftsstufen
Verbraucherorientierte Grundsatzkonzepte

Methodik der Vertikalisierung der Industrie
Direktvertrieb — eine Variante der Vertikalisierung
Flachenpartnerschaften

Koordination von Kooperation durch Vertrage — Fran-
chise

HERSTELLER UND LIEFERANTEN IM E-

COMMERCE B2C

Aktuelle Trends in und um E-Commerce

Der Machtkampf der globalen Internet-Konzerme
Kern-Erfolgsfaktoren flr Anbieter jedweder Art
Aktuelle Probleme und Schwéchen des klassischen
mehrstufigen Vertriebs

Probleme im Netz und im Vertrieb beim Fehlen eigener
E-Commerce-Aktivitaten

GrUnde fur / Chancen im D2C — Online-Direktvertrieb
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Kosmetikbranche: Online-Direktvertrieb ist noch kaum
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lungen
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Strategische Einzel-Uberlegungen

Social Marketing — Social Media

Definition

Social Media vs klassische Massenmedien
Technologien

Social Media Marketing

Social Media immer bedeutsamer fir Handel (?) ...
Wie attraktiv ist Ihr Social Media Angebot? — Eine
Checkliste

Social Marketing etwas anders

LBS - Location-based Services

Wie Social Media das Business verandert
Ausgewahlte Formate fur Content Marketing
Fanpages lohnen sich nicht fir Firmen
Erfolgsfaktoren fur Social Media

Personalisierung zur Kundenbindung
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NGM - DIE NETZGEFUHRTE MARKE ALS
VIRTUELLES UNTERNEHMEN: WEDER
HERSTELLER NOCH HANDEL, ABER DOCH

BEIDES
Das Grundmodell
Modellhafte Beispiele
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Hiermit bestellen wir zur sofortigen Lieferung ein Exemplar der o. g. Studie zum Preis von/in der Ver-
sion (bitte ankreuzen):

Bei Bestellung | Bei Bestellung
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> D Bitte senden Sie uns Informationen Uber lhre anderen Ver&ffentlichungen.

D Sie durfen uns gerne gelegentlich Uber Neuigkeiten aus Ihrem Hause an obige E-Mail-Adresse informieren.



