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" HINTERGRUND

Die Bedeutung von E-Commerce flir Unternehmen ist in letzter Zeit nochmals gestiegen — auch in Branchen,
fur welche die Relevanz bisher nicht offensichtlich war

Bei gewachsenen Vertriebsstrukturen mit hoher Bedeutung von Handelspartnern sind grundsatzliche
vertriebsstrategische Fragen vorab zu klaren (z.B. Preissetzung)

Richtig verstanden ist E-Commerce keine Alternative zum persdnlichen Vertrieb — sondern Erganzung
und Unterstutzung

E-Commerce bedeutet in der Regeln nicht ,,E-Shop“ — sondern die Einfihrung neuer digitaler
Vertriebsprozesse und Nutzung von neuen Absatzmittlern wie Plattformen



_ 4 MODULE ZUM E-COMMERCE
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Ausarbeitung eines E-Commerce- Technische Implementierung des
Konzepts und Erstellung eines Fahrplans E-Commerce-Modells und Anbindung
B E R n T E N fur die Umsetzung an bestehende Infrastruktur
E— BETREIBEN BEWERBEN
Kontinuierliche Analyse und KanallUbergreifendes und
Optimierung der Zielgruppenorientiertes Promoten des
E-Commerce-Performance E-Commerce-Modells

ERGEBNISSE

ZIELE VORGEHEN

1. Definition einer E-=Commerce Strategie, die mit

den internen Strukturen harmoniert und externe Marktpotenzial
Vertriebspartner nicht benachteiligt Market Approach
2. UmfangreiCheS Verstandnis des Marktes; des > Core * E-Commerce Value 2 Target market *  Product and
i rocesses model roposition and group(s service
Igitalen Vertriebs = e b o SRRl
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3. Auf das Produktportfolio abgestimmter digitaler = “
Marketing Mix "% Cooperation ® Core respon- Customer ! Pricing ; ;
4 Reflektierte Abwégung der Chancen und Risiken partners sibilities relation communications Abgestlmmtes PI’EISkOhZEpt
unter Berucksichtigung interner und externer i == RN
Faktoren - E— ==

5. Schaffung einer Entscheidungsgrundlage fur die Neues Vertriebskonzept

Implementierung eines digitalen Vertriebsweges
6. Entwicklung einer detaillierten Roadmap fir die
Umsetzungsphase

Legal Revenues

constraints

Business Case fur Investitionsentscheidung

Business Case

Fahrplan zur Umsetzung

TIMING: 3 Monate




Ausarbeitung eines E-Commerce- Technische Implementierung des
Konzepts und Erstellung eines Fahrplans E-Commerce-Modells und Anbindung
B n l ' E N far die Umsetzung I an bestehende Infrastruktur
]

BETREIBEN BEWERBEN

Kontinuierliche Analyse und KanallUbergreifendes und
Optimierung der Zielgruppenorientiertes Promoten des
E-Commerce-Performance E-Commerce-Modells

VORGEHEN

FRAMEWORK

ERGEBNISSE

1. Platform-as-a-Service (PaaS) - Einrichtung der
cloud-basierten technischen Infrastruktur
2. Headless Commerce - Einrichtung und

m Cloudbasierte, skalierbare und ausfallsichere
technische Infrastruktur

Content
Konfiguration der E-Commerce-Plattform Distribution Desktop Tablet Mobile . . _
3. 3rd-Party Solutions - Anbindung der High-End E-Commerce-Plattform inklusive
Plattform an Drittanbieter-Lésungen fir z.B. ERP, Admin-Dashboard
Payment und Logistik
4. Headless CMS - Einrichtung des CMS und g:::ﬁ::ption Web App - Modernes CMS zur Integration von
Integration von Content Non-Commerce Content

5. Shop-Frontend — Entwicklung des Shop-Frontend

als Progressive Web App (PWA) fiir Desktop und State-of-the-Art Shop-Frontend fiir multiple

Mobile und ggf. als Native Apps (iOS und Android) Devices
6. Tracking & Analytics — Einbindung von Tools zum .
. ommerce,
Tracken und Analysieren von Nutzerverhalten Content, 3“|"P_a”y o ARl Headless CMS Pl e
Experience solutions Commerce Frontend Reporting zum Nutzerverhalten

DEVELOPMENT

Cloud-Basierte Technische Infrastruktur

TIMING: 4-6 Monate




BERATEN BAUEN

Ausarbeitung eines E-Commerce- Technische Implementierung des
Konzepts und Erstellung eines Fahrplans E-Commerce-Modells und Anbindung

B E W E R B E N far die Umsetzung I an bestehende Infrastruktur
]

BETREIBEN BEWERBEN

Kontinuierliche Analyse und KanallUbergreifendes und
Optimierung der Zielgruppenorientiertes Promoten des
E-Commerce-Performance E-Commerce-Modells

. J

VORGEHEN BEISPIELE ERGEBNISSE

1. Customer Experience Map — Erstellung einer
End2End Costumer Journey, die unmittelbar
aufzeigt, an welchen Touchpoints Ihre Produkte

Customer Experience Map Gesteigerte Marken Awareness

und Services am wirkungsvollsten kommuniziert Funnel Analyse S
werden sollen Gesteigerter Abverkauf
2. Entwicklung einer tragfahigen Kampagnenidee
3. Ausarbeiten einer Kommunikations-Strategie inkl. . 4
Media & SEA Konzept : :
- Gesteigerte Interaktionsrate
4. Umsetzung simtlicher Formate & MaRnahmen Funnel Strategie und Idee °
5. Datengestiitzte Zielgruppensegmentierung ~
6. Distribution der Mallnahmen uber alle relevanten )
Kanile Kampagnen Gestarkte Loyalty
Classic Digital Social Loyalty
Erhohte Empfehlungsrate
v
Analytics —

TIMING: Laufend




BERATEN BAUEN

Ausarbeitung eines E-Commerce- Technische Implementierung des

Konzepts und Erstellung eines Fahrplans E-Commerce-Modells und Anbindung
B E T R E I B E N fur die Umsetzung = an bestehende Infrastruktur
I BETREIBEN BEWERBEN
Kontinuierliche Analyse und KanallUbergreifendes und
Optimierung der Zielgruppenorientiertes Promoten des
E-Commerce-Performance E-Commerce-Modells

VORGEHEN BEISPIELE ERGEBNISSE

1. Monitoring: Bl gestiitzte Uberwachung siamtlicher
operativer Ablaufe und Prozesse sowie technischer Performance-Steigerung
und infrastrukturbezogener Parameter

2. Analytics: Uberwachung und Messung zentraler KPI's
inkl. Auswertung und Nachverfolgung der Business-
Ziele

3. Skalierung: Je nach systemseitiger Auslastung in Optimierung Verkauf
Verbindung mit dem Monitoring, um erhéhter Last System-Stabilitat, Flexibilitat,
linear gerecht zu werden UX Texte Bilder Taxonomy

4. E-Commerce Optimierung: A/B-Testing, Optimierung
von Produkttexten und Bildern, :

) L . A/B Testing
zielgruppenorientiertes Ausspielen von Mallhahmen Data-Dashboard
und Inhalten, Push-Communication, Keyword-
Analyse, etc.

5. Agile Weiterentwicklung: Datengetriebene
Weiterentwicklung der Funktionen und Plattform zur

Optimierung der Businessziele Hosting Code Cl/CD

Analytics Monitoring

Conversion-Boost

Niedrigere Infrastrukturkosten

Optimierung System
Niedrige Betriebskosten

TIMING: Laufend




_ MODULARES ANGEBOT

— BEISPIELE — — ANGEBOTENE MODULE —

Begleitung

\émeAréfang BERATEN BAUEN BETREIBEN BEWERBEN
IS ENnAde

Begleitung
von Anfang BERATEN BAUEN

bis Go-Live

Bestehenden

Shop betreiben BETREIBEN BEWERBEN

und bewerben

Bestehendes Angebot BEWERBEN

bewerben



~ WARUM MIT UNS

BERATEN BAUEN BETREIBEN BEWERBEN

Wir verstehen E-Commerce von Anfang bis Ende:

? Die Strategie bertcksichtigt, was fluir gutes Bauen und spater Bewerben und Betreiben wichtig ist
? Sie schlieRen nur einen Agentur-Vertrag ab und wir kimmern uns um die interne Steuerung

? Overhead-Kosten sind dank zentraler Steuerung deutlich geringer

? Dank einer zentralen PnL lber alle beteiligten Agenturen entfallen die typischen Risikoaufschlage durch einen General-
Unternehmer



_ TIMING BERATEN UND BAUEN

PROJEKTMONATE

1 2 3 A 5 6 7 8 9 10 11 12

Konzept &
Fahrplan

Cloudbasierte Infrastruktur
Headless eCommerce

Headless CMS
Shop-Frontend
Tracking & Analytics

Implementierung

Go-Live

. Gesteigerte Marken Awareness
BEWERBEN . Gesteigerter Abverkauf

+ . Performance-Steigerung

BETREIBEN . Data-Dashboard

Niedrige Betriebskosten




_LET'S GET STARTED!
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KENNENLERNEN AUSTAUSCH

Ein erster Austausch sorgt dafiir, dass wir lhre Ziele und
Anforderungen verstehen und auf lhre Fragen eingehen

%

BRAINSTORMING NEXT STEPS

In einem ersten Treffenlernen Sie unsere Experten fiir E-
Commerce kennen, welche alle Kompetenzfelder vom Beraten

hin zum Betreiben abdecken GEMEINSAMER

WORKSHOP

Als Abschluss des Workshops fassen wir die Ergebnisse
zusammen und definieren die nachsten Schritte fiir lhren E-
Commerce Ansatz

Zusammen sammeln wir erste ldeen und Ansatze, die als
Grundlage fiir das weitere Vorgehen dienen werden



_ IHRE ANSPRECHPARTNER

Interone:
Boris Terwey

Telefon: +49 151 6281 3500
E-Mail: Boris.Terwey@interone.de

Batten & Company:
Christian von Thaden

Telefon: +49 211 1379 8748
E-Mail: Christian.vonthaden@batten-company.com
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TECHNOLOGY

Digital Solutions Software & Platforms

Batten & Company
Marketing & Sales Consulting

Public Relations

“ad
PETER SCHMIDT GROUP /h

Brand & Design

CRAFTWORK

Content Production

C)o proximity

CRM, Activation & Shopper

Creative Campaining

OmnicomMediaGroup
Media & Analytics

EIN STARKES NETZWERK
FUR IHREN eCOMMERCE-
ERFOLG.

BBDO Group Germany ist Deutschlands grof3tes und
vielseitigstes Agenturnetzwerk. Fast 3.000 Spezialisten an
sieben Standorten liefern innovative Losungen fur alle

Marketing- & Kommunikationsdisziplinen.



