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Dynamik & Komplexitat

Organisation ist KEY!
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Die kurze Geschichte der Managementlehre

Vorindustrielle Taylorismus Globalisierte,
Gesellschaft & ‘ unsere Management-Lehre* ‘ d|g|ta||5|erte
Wirtschaft Wissensokonomie
— Trennung von Denken und Tun
— Aufgaben in Bereiche trennen Es gibt
— Planung/Kontrolle sorgen fiir stabile Ablaufe & rote (dynamische)
Ergebnisse und blaue (Routine)
— Wissen und Erfahrung dominieren Aufgaben.
— Transparenz ist schéadlich, Kooperation nicht
vorteilhaft

ecoIn

consulting | strategy & process



1
\

.-~ Routine Dynamik -
"\'* kompliziert ------.. e komplex *"}
-~ mit Wissen beherrschbar 4"'; i mit Wissen nicht beherrschbar --.
“» Gute Prozesse und Regeln - Hypothesen bilden und vertesten 4"!
PP Null-Fehler-Ziele < R > [rrtum-Lernen-Prinzip -----..
-"* Planung und Management FUhrung, Inspiration, Kommunikation s
z.B. Produktion, Buchhaltung, DSGVO ... z.B. Strategie, Innovationen, Amazon ...

Trennung in rot (dynamisch) & blau, statt Abteilungen
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Die hohe Dynamik der aktuellen Zeit muss berlcksichtigt werden
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° abnehmende Planungshorizonte
e verkiirzte Produktlebenszyklen

|

individuellere
Kundenanforderungen

DIE REINTEGRATION DER
MENSCHLICHEN
FAHIGKEITEN IN DIE
WERTSCHOPFUNG IST DIE
GROSSTE
HERAUSFORDERUNG DES
21. JAHRHUNDERTS
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Hilfreiche Prinzipien fur unsere dynamisch-komplexe Welt

v Keine best practices beim Orgadesign
v Fokus auf Markt und Kunde, weniger interne Referenzen
(lieber auf Markt & Kunden schauen)
v Immer Unterscheidung zwischen roten und blauen Bereichen
v Koénner (Muster-Erkenner) fiir die roten Bereiche
v' Teams bilden bei komplexen Aufgaben, funktionale Integration
v' Hohe Vernetzung und Transparenz, weniger Hinterbihnen-Aufwand

v" Verantwortungsibernahme férdern

22.09.2023 ecom ‘
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Kontinuierliches Wachstum der Online Marktanteile

MARKTANTEILE

Onlineanteil am Einzelhandel im engeren Sinne* in Prozent

M onlineanteil

2003 2004 2008 2009 2010 20M 2012 2013 2014 2005 2016 2017 2018 2019

* Einzelhandel im engeren Sinne bezeichnet die institutionellen Einzelhandelsformen in Deutschland einschlielich ihrer Onlineumsatze, chne Apotheken,
Kfz-, Brenn- und Kraftstoffhandel.

[ umsatzvolumen im gesamtdeutschen Einzelhandel in Mrd. Euro (netta)
4“ I l I |

2020 201
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Quelle: HDE, online Monitor 2023
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Marktplatz-RelevanrzDominanz (>50%!)

AMAZON UND MARKTPLATZE

Gegen den Markttrend wachst Amazons Marktplatz weiter — alle Marktplatze zusammen
kommen auf 50 Prozent Anteil am Onlinehandel.

Anteile Amazon* und Marktplidtze am Onlinehandel

in Prozent
-
o [ VR =
amazon.de amazon.de andere Ubriger
Eigenhandel Marketplace Marktplatze Onlinehandel

2021 18 36 10 36

2022

Amazon.de gesamt +0,1% zu|2021

Umsatz

Marktplitze gesamt +2,9% zu 2021

Umsatz

Ubrige gesamt 7.3% zu 2021

ecom
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Gartenmarkt online ... buBte den Covid-Uplift

+26,9%

ecom
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Kingfisher wachst deutlich mit Marktplatz Ansatz (2HJ23)

Marketplace: more choice driving more customers

Increasing choice

and augmenting our
offer

Driving new

customers to our

sites

700,000+ sxus,

across 23 core categories

from 790+ merchants
now available on diy.com

Double-digit % traffic
increase YoY; over
30% of marketplace

customers are new to
diy.com

Gaining incremental
third-party and
first-party sales

33% Bzaq marketplace
penetration; 11% Iberia
marketplace penetration”

SKU diversity,

c.700k

100k
6k

diy.com marketplace SKUs

W Mar-22

o

Jul-22

750

200
20

diy.com merchants

mJul-23

~ complementary to existing

first-party range: bed
frames, air friers,
barbecues and outdoor
furniture top selling SKUs
c.10% of customers who
shop on marketplace
subsequently make a first-
party purchase

{2} On diy.com

Continued scaling of

marketplaces across
banners

Reach 1T million skus®,
new partnership with Octopia

Preparing for launches in

France snd Poland in
2024

Testing B2B services for
merchants including fulfilment
options

Long-term ambition to
generate 40% online gross

\salesm from marketplace

(1) Represents marketplace participation - i.e., BAQ's marketplace gross sales divided by B&Q's total e-commerce sales. Participation of 33% achieved in July 2023 at B&Q and 11% at Brico Depét Spain and Portugal r".'—-

{3) 40% of total e-commerce sales for the Group, excluding Serewfix, to be generated by marketplace gross sales

Quelle: https://www.kingfisher.com/content/dam/kingfisher/Corporate/Documents/results-reports-and-
presentations/HalfYearResults23/20230919_2023_24_Half_year_results_Presentation.pdf
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D2C: Evolution und Ausblick

ntertwmed / integrated

verschied. Themen- und Branchen-Treiber

Elektrifizierung & loT

D 2 C First-PD / Insights

Digital Direct 2 C Circular Economy

Glossier. [ THEH] T=sLA

Direktvertrieb

AVON VORWERI( D€AL (@

Innovator's
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... U. a. deshalb beschaftigen sich heute viele so intensiv damit
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D2C: Trend (Hype) und Realitat

Gartner Hype-Zyklus

Sales-Multiple: 60
Sales-Multiple: 18,7

Perfekte Zeit fur
smart follower, um
zu ,investieren“?

i ecom
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Warum D2C? - 10 Thesen

Digital passt immer weniger

ins Regal

Viele First Mover

und die Sogwirkung

:‘\ } ‘
a \ &

Der Handel ist nicht tot! Er
stirbt nur langsam in eine
andere Rolle hinein

Nur E-Commerce \
wéchst richtig — \
Marktplétze dominieren | . \ 7
\ /
"\\ /

D2C Vorteile fur Hersteller:

Hoherer Marketing-Rol
durch D2C

Die passende Software
wartet schon im Regal

\ \ 4 / ;
S 10 THESEN FUR D2C >
7 / \ \

- / : \ \ \
\

/ \ [

#Personalisierung / Erodierende Marken-
#individualisierung / X loyalitét der
#Konfiguration = Megatrend / \ Konsumenten

/ \

Smartphone + Social Media =

Die Aufldsung
von Raum und Zeit

Die neue Frustrationstoleranz
der Kunden ist gleich Null

ecom

Quelle: D2C Strategie Dossier ecom consulting, 2019
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Kontrolle Uber die gesamte
Customer Journey

Zugriff auf Kundendaten & Insights
Erhalt von direktem Kundenfeedback
Direkter Kundenzugang

Hoheit Uber Preisgestaltung &
Markendarstellung
Produktentwicklung nahe am
Kunden

Ein kundenfokussierteres
Unternehmen
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Handlungsoptionen ,,Digital Commerce* — ein MUSS?!

o g
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Verarbeiter Projektkunde

Endkunde
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D2C Herausforderungen fur Hersteller — im Gesamtkontext

©

Kultur Systeme

Organisation Prozesse

D2C ist vor allem auch ein kulturelles- und organisatorisches
Thema

=> Mut und Veranderungsbereitschaft sind unabdingbar
Erarbeitung Sortiments-, Pricing- und Kanal-Strategie
Aufbau D2C-fahige Infrastruktur (Systeme & Prozesse)

=> D2C bedeutet viel mehr, als Aufbau Webshop

Auswahl geeigneter Software (Tech-Stack)

Aufbau B2C Logistik (ggf. nach Marktplatzanforderungen)
Potentielle Konflikte mit Handelspartnern friihzeitig erkennen
und adressieren

Investitions- & Lernbereitschaft als wichtige Erfolgsfaktoren

ecoInm
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Unternehmensentwicklung - schematisiert
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Drei Entwicklungsphasen im Digital Commerce (Schema)

Umsatz / Initiativen

\ Wachstumsschmerzen

— Infrastruktur, Organisation

Phase |

Phase Il

Phase llI

ecoIn
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Viele Wachstumsmodelle durchlaufen drei Phasen

(jeweils abhangig vom Startpunkt und dem Geschaftsmodell)

Umsatz /
Initiativen
Phase |
Abgestimmte Workflows, &>
| nte Wor W =
vesenne |20 e QR
zussyaser:n- Systemlandschaft Organisation Kultur Systeme
Shop & Excel “basteln* mit
»Das geht manuellen S
. SCZO”. } Workarounds
irgendwie Organisation  Prozesse
t
Phase I Phase llI it3
Phase | Zunahme der Komplexitat

ecoIn
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Vorgehensmodell Entwicklung D2C Strategie

ecom
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|Idealtypischer Pfad der D2C Konzeption

Kldarung/Challenge Tech-Check, Vorauswabhl Auswahl passende
D2C-Ziele und D2C- Infrastruktur- und passende Agentur /
Strategie Prozess-Mapping Technologien Dienstleister

Doing / Umsetzung!

ecoInm
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Aufbau D2C-fahige IT-Infrastruktur — Vom Ende her Denken

O Kunde

'\

Newsletter / Kampagnen
Retargeting

Registrierung, Aufirage,
Informationen, Punch Out

Marketing Suite Payment Service Checkout, eShop / Portal AD Sales App
Provider (Phase 3) PEBGULLCIEEN  \o|l-und erweitertes
Sortiment, verschi

Welche Bausteine werden (im Zeitverlauf) —

benétigt und wie greifen sie ineinander?

3 A
5;‘;?""'"’” Artikeldaten, Bestande, Preise, Orders,  Artikel, Verfugbarkeiten,
ahkingen Kundendaten, RVIA, Status Updates - Auftrage, Versand, Retoure
o v v Konstarter Datenaustausch
Plattform-Backend Produktdaten
9
Kampagnen / Content i i €5V, BMECat, PICAT?)

Landing Page Generator Lead Mgt Prozess.
BasisKundendaten

Kundenstamm-Updates.

) Kunde

Artikelbeschreibungen,
Newsletter / Kampagnen Attribute
Retargeti Media Assets
rgeting Registrierung, Aufirage,
Informationen

Datenaustausch

PIM/ MAM

Stammdaten
Article Data

Media Assets

ERP
ctomersene 28 unden Dbtoren [ swtarkasamm [N Garorae Rporing /5w

Verfigharkeit / ATP

Marketing Suite eShop / Website
Customer Inteligence

Shop nur Teilsortiment Ticket Management Belegarchiv Carrier Management

Sortimente

Vertugbarkeit B2C sammeldebitoren EDI Anbindungen Prei
Bestellungen
A Drittlieferanten + Updates Faktura Order Routing. Legende
Allwke;:nlden,Be:;:l:es,wmsigrdus, Bel Sortiments- > M Drittsysteme M Portalfunktion
undendaten, RMA, Status Updates ; N
Erweiterung Externe Dritte [l ERP

Plattform-Backend

| wswema | Abgestimmte Workflows, API / Microservices, Strukturierte flexible Systemlandschaft

Basis PIM Pflege

Shop & Excel ,Das geht schon irgendwie*

ecoInm
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Unser erprobtes strukturiertes Vorgehen in 12 Schritten

bestehende IT
und
Organisation

Unser Fokus:

Handlungsfahigkeit sicherstellen.

S
uf-p - eun®
22.09.2023 r2iiidin ecom
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Business Enabler Universe — Eine unuberschaubare Vielzahl von Anbietern
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Jeder Hersteller MUSS sich mit D2C auseinandersetzen.

Welche Relevanz hat D2C fir unsere
Marken, Kunden, unser Geschaft morgen?

Gefahrenabwehr oder Potenzialpfad?

Wollen wir den Aufgaben mit entsprechend
Personal, Budget und Technik begegnen?

'-'—wv——-.—‘-- -




Zusatzliche Herausforderungen fur Hersteller

D2C Kandle

ddﬁhdﬁd-

llegro  Qamomns E Pmler

eeeeeeeeeeeeee

omagonbusiness | | CHECK24 4 gacaxus

Endkunde Projektkunde

Verarbeiter

ecom
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Cost-Cutting // budget freeze
Herausforderungen in den Lieferketten
Lieferkettenschutzgesetz
Wettbewerbsintensitat im Einzel-
/Fachhandel

Mal3nahmen zur Steigerung
Nachhaltigkeit

Kilnstliche Intelligenz
Fachkraftemangel

Etc.

22.09.2023 | 30




Alle Optionen hangen zusammen. Fokus auf Handlungsfahigkeit!

A

Den Themen auf den Grund gehen!

consulting | strategy & process
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Morphologischer Kasten — amazon (BEISPIEL)

Morphologischer Kasten: 8 Kernentscheidungen mit Zirkelbezigen! .... und (kostenpflichtige) Services on top

Strategische
Motivation

Geographie

Marke

Sortiment

Geschéfts-
bereich

Auftritt /
Firmierung

Logistik

Pricing

Umsatz-Performance

Marketing-Performance
(Umsatz aul3erhalb AMZ)

Prasenz & Lernen

Markenprasentation
(Schaufenster-Pflege)

Deutschland

Einzelauswahl (ITA, FRA, UK, SPA...)

Pan-EU

international

Kernmarke

Zweit- / online-Marke

Amazon-Marke

Vollsortiment

Teilsortiment

Spezialsortiment

Bundlings

Services

B2C Amazon Business
Passiv Verdeckt Seller Vendor Vendor-Seller-Mix Private Label Vendor
Nur durch Handler Nur durch DL (Amazon our brands)
Selbst Selbst Prime Fulfillment-Dienstleister Selbst-FBA-Mix Amazon EBA | MCE
(FBM) (Prime by Merchant) Logistics
UVP (-nah) Follower-Preis (dynamic pricing) Preisfuhrerschaft
Vine A+ Content AVS /| SVS/ Brand AMS / DSP/ Climate Pledae transparenc
Premium | AMPS/360 | Analytics AMC g parency




BEISPIEL: Grundsatzliche Amazon Optionen als Markenhersteller

-—

Passiv - Brand

Registry

1 Schaufensterpflege

(Content/Brand Store)
5 nur Marketing

(Kampagnen, DSP)

3 Seller
4 Vendor
5 hybrid
6 via Partner

(“Accelerator®)

Awal t so effektiv

ark, inhouse

(Preis-) Kunden-Beispiel enz

Land gewmnen und Handler Proflt an Tag 1 Steuerung, Abhanglgkelt von Partner

X  Weitere Spezial-Formen oder Kombinationen aus 1-6 (nur im Ausland, nur Amazon Business...)

ecom
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BEISPIEL: Empfehlung Vorgehen

Phase 1 (3-4 Monate)

Gesprache
Gesprache

Seller Accc sichern

Warum dieser ganze Aufwand?
Es ist ein Profi-Game!

zon-Marke*“

Fundierte "

Phase 2 (insb. Ableitungen aus Phase 1)

Markenstrategie — fur Haupt
Entscheidung zu Vendor
Entscheidung zu Amazon B
Handlersteuerung (Regeln, ,selektiver®) - usw.

- Vorgehen bei Neuproduktanlage, und Bundles

anagement”

ecom
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I BEISPIEL.:
Summary
Handlungs-
Optionen




Digitalisierungsinitiativen IMMER im Gesamtkontext betrachten.

~NOTWENDIGE VORAUSSETZUNGEN SCHAFFEN"

DEFINITION ANFORDERUNGEN

KULTUR

©

oQo
ORGANISATION
DIE e ro_c\ .DIE
RICHTIGEN RICHTIGEN
FRAGEN DINGE
STELLEN“ RICHTIG
STRATEGIE PROZESSE BETRIEB MACHEN"

ecom on linkedin

nY &)

SYSTEME

MACHBARKEIT / WIRKSAMKEIT / TRANSPARENZ

SCHNELLES LERNEN ERMOGLICHEN"

22.09.2023 ecom
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Key Takeaways — Strategische Business Ausrichtung fur Hersteller

1. Digital Commerce ist komplex und dynamisch

2. D2C ist ein MUSS und mehr als ein eshop

3. Organisations-Entwicklung ist KEY! ,Alte® Management
Ansatze und Methoden eignen sich nicht gut

4. Aus zig Handlungs-Optionen die individuell geeigneten
Initiativen heraussuchen UND kontinuierlich gesamthaft
neu bewerten und priorisieren

5. Fur spatere Erganzungen ist Handlungsfahigkeit
herzustellen (Systeme, Prozesse, Organisation & Kultur),
also vom Ende her denken

6. Sie agieren auf einem Profi Markt.

ecoInm
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Orientierung gewunscht? Wir sind lhr zuverlassiger Partner.

Weitere Content Chancen:
 Unsere Webseite
 Newsletter abonnieren

« Ecommerce day @Schaeffler (8.11.23)

Oliver Lucas

f +49 160 97824381 ecom consulting GmbH
=] lucas@ecom-consulting.de Schopenhauerstr. 71
80807 Miinchen

n fb.com/ecomconsultinggmbh

_ _ - www.ecom-consulting.de
m linkedin.com/in/oliverlucas

Alle Angaben basieren auf dem derzeitigen Kenntnisstand. Anderungen vorbehalten. Dieses Dokument der ecom consulting GmbH ist
ausschlieBlich fur den Adressaten bzw. Auftraggeber bestimmt. Jede Bearbeitung, Verwertung, Vervielféltigung und/oder gewerbsmagige
Verbreitung des Werkes ist nur mit Einverstandnis von ecom consulting GmbH zul&ssig.
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