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Grundlagen
10 typische Herausforderungen




Profitable
Kundengewinnung

Die effiziente und profitable Kundengewinnung im E-
Commerce ist eine standige Herausforderung aller Online-
Shop-Betreiber. Es erfordert eine effektive
Marketingstrategie, die richtigen Kanale und eine perfekte
"‘Message”.




(Prozess)Koste
n

Die Verwaltung von Lagerbestanden, Versand,
Zahlungsabwicklung und Kundenservice kann zu hohen
Prozesskosten fuhren, die die Rentabilitat eines Online-

Shops beeintrachtigen.




In der Uberfullten digitalen Landschaft ist es immer eine
Herausforderung, die Sichtbarkeit des eigenen Online-
Shops zu erhohen. Denn nur wer gesehen wird, kann auch
Umsatze erzielen.

Sichtbarkeit



Der intensive Wettbewerb im E-Commerce erfordert
standige Anpassung und Weiterentwicklung, um
wettbewerbstahig zu bleiben. Meist entsteht dieser durch
fehlende USPs.

Wettbewerbsdruc
k



E-Commerce
Strategie

Die Entwicklung und Umsetzung einer effektiven E-
Commerce-Strategie ist entscheidend fur den Erfolg eines
Online-Shops, kann aber aufgrund der sich standig
andernden Marktbedingungen eine Herausforderung sein.




Schlechte
UX/CR

Die Optimierung in der Benutzererfahrung und der
Conversion-Rate auf der Website ist entscheidend fur den
Erfolg im E-Commerce, kann aber aufgrund der Vielzahl an
zU berlcksichtigenden Faktoren komplex sein.




Nachdem Kunden gewonnen wurden, ist es wichtig, sie zu
halten. Dies kann durch hervorragenden Kundenservice,
regelmaldige Kommunikation und Treueprogramme
erreicht werden.

Kundenbindung



Im E-Commerce kann es aus vielen verschiedenen
Grunden wie beispielsweise zu hohen Prozesskosten oder
einer ineffizienten Kundengewinnung schwierig sein,
profitabel zu sein oder zu bleiben.

Profitabilitat



Abhangigkeit von
Dienstleistern

Die Abhangigkeit von externen Dienstleistern kann zu
Herausforderungen fuhren, z.B. wenn diese nicht
zuverlassig liefern, was zu Verzogerungen und moglichen
Betriebsunterbrechungen fuhren kann.




Das E-Commerce
Team

Die Zusammenstellung eines effektiven E-Commerce-
Teams kann eine Herausforderung sein, da es eine breite
Palette von Fahigkeiten erfordert, einschliel’lich
technischem Know-how, Marketingfahigkeiten und
Kundenservice-Kompetenzen.




2 Grundlagen
Die Risiken des E-Commerce
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ken des E-Commerce

= Mangel an strategischer Planung
= Unterschatzung der Komplexitat der Herausftorderungen
= Fehlende Expertise in verschiedenen Bereichen

= Mangel an Ressourcen sei es Zeit, Geld oder Personal

= Schnelle Veranderungen im E-Commerce

= Nicht messbare oder unklare Ziele
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ken des E-Commerce - Pets.com

= Wurde wahrend der Dotcom-Blase in den spaten 1990er Jahren gegrundet

= Verkaufte Haustierbedart online
Konnte nie rentabel werden

= Groldes Problem waren hohe Transportkosten der schweren Sacke mit Tierfutter
oder Streu
Kunden waren nicht bereit diese Kosten zu tragen

= Aullerdem gab es einen grolen Wettbewerb und pets.com hatte Schwierigkeiten

aus der Masse herauszustechen
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‘undlagen

siken des E-Commerce - Webvan

= Wurde wahrend der Dotcom-Blase in den spaten 1990er Jahren gegrundet
= Wollten ein Online-Lebensmittelgeschaft autbauen und Lebensmittel liefern

= Kosten fur Lagerung und Lieferung waren extrem teuer und konnten kaum

gedeckt werden
= Die Nachfrage war damals nicht so hoch wie erwartet

= Webvan hatte schwierigkeiten, seine Lagerbestande effizient zu verwalten und die

Bestellungen punktlich auszuliefern

= Anfangliche Finanzierung von 400 Millionen Dollar, 2007 Insolvent
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—-Commerce Strategie

Bestellung Warenkorb

Texte &
Case Content

o Wett- Kauf- :
Positionierung entscheidung Psychologie
Strategie - Inszenierung Giitesiegel

Geschaftsmodell, Shop
Strategie & Ziele Optimierung

Conversion
Rate

Business

Produkte Zufriedenheit

Bausteine
Interne Prozesse & Digitales
Arbeitsweise Marketing

Kundenbindung

w Organisation

Google Ads | Facebook Ads

Social Media

w Prozesse Dienstleister

Preisportale Sichtbarkeit
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