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Prifung zum Handelsfachwirt
Handout zur mundlichen Prifung
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/ Thema:

Stabilisierung der Marktposition von kleinen und

mittelstandischen Unternehmen durch den Einsatz
von Online-Marketing und -Vertrieb

Gliederung:
1. Analyse der Marktposition fur den Einzelhandel
2. Probleme, Ursachen und Losungsansatze
3. Notwendigkeit einer Online-Prasenz
und Vorteile des Vertriebsweg Internet
Erganzung der Unternehmenskonzeption durch...
4.1 ..MaRnahmen und Strategien fiir das Online-Marketing
\ 4.2 ...MalBnahmen und Strategien fir den Online-Vertrieb
\. 5. Fazit/Schlussfolgerung
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1. Analyse der Marktposition fiir den Einzelhandel

Traditioneller Einzelhandel bleibt Anlaufstelle Nr. 1 @

Online-Handel gewinnt zunehmend an Bedeutung
Doch die Vertriebsformen konkurrieren nicht l[anger!
Sie wachsen zusammen und bilden ein erfolgreiches Konzept

Multi-Channel Marketing
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2. Probleme, Ursachen und Lésungsansditze

...am Beispiel der Firma

TV und Hifi- Fachgeschaft Radlo Muller

Die Probleme

X wenig kaufende Kunden
x sinkende Umsdtze
x hohe Werbekosten ohne

nennenswerten Erfolg
Die Ursachen Lésungsansdtze
- verdndertes Kaufverhalten v" weiteren Informationskanal
- Verhalten der Konkurrenz schaffen 2 Online-Préisenz
- hohe Streuverluste bei v effektivere Werbemethode

klassischen Werbemitteln finden =2 Online-Marketing
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3. Notwendigkeit einer Online-Prdsenz
...und Vorteile des Vertriebsweq Internet!

- 65% der Verbraucher informieren sich stationdir, kaufen dann online*
- ca.90% der Verbraucher neigen zum Multi-Channeling*

= Schon bei geringen Preisunterschieden kaufen Kunden online**

Vorteile fur Kaufer Vorteile fiir Verkaufer

Einkauf rund um die Uhr méglich Verkauf 24h am Tag moglich
Weltweites Warenangebot Weltweiter Handel maglich

Die Fahrt zum Einkaufsort entfallt ErschlieBung neuer Absatzmarkte
Einfacher Produkt- und Preisvergleich Kein Verkaufspersonal notig
Bestellprozessist kostenglinstiger Glinstigerals Ladengeschaft

*aktuelle Studie 2012 des Instituts fir Handelsforschungin Koln
**aktuelle Studie 2012 der Mediengruppe GroupM



/a1 Mafnahmen und Strategien fiir das Online-Marketing
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- Online-Visitenkarte Www.R adio
v" Wer bin ich? Was biete ich?

-.M't

v" Wie kann man mich erreichen oder besuchen?

- Anzeigen schalten bei GO Ugle

v’ Tdgliche neue Anzeigen schalten und éndern

v’ Exakte Ansprache der Zielgruppe

v' Nurdann zahlen wenn Interesse besteht (CPC-Prinzip)
v’ Kostenkontrolle durch Limits fiir das Werbebudget

v’ Sofort messbare Ergebnisse

- Weitere mégliche MafSinahmen
v’ Soziale Netzwerke nutzen guenstiger.de

v’ Preisvergleichsportale nutzen

facebook
v' Werbung auf themenverwandten Websites :

’
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" 4.2 Mafnahmen und Strategien fiir den Online-Vertrieb

- Verkaufsportale nutzen eb y amazon
_ Vorteile | Nachteile

hoher Nutzen durch Image & Werbung reger Preiskampfim Verkaufsportal

Schutz vor Keine Neukunden,
Forderungsausfillen bei Amazon Kdufer bleibt Amazon-Kunde
. : o Kein Schutz
Neukundengewinnung bei eBay méglich R e T
Versandabwicklung tiber Amazon méglich Fixkosten, Provision + Gebliihren

- Online-Préisenz mit eigenem Shop

Keine Provision an Drittanbieter
Beliebig viele Produkte online
Unabhdngig: Keine Vorgaben
Individueller & Professioneller Auftritt
Eigene Bewertungsplattform
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Das Internet ist wie eine Welle:

Entweder man lernt auf Ihr zu schwimmen
oder man geht unter!

Bill Gates
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" Notizen

/Dieses Notizblatt habe ich jeweils auf der Riickseite abgedruckt, sodass\

die Prifer immer die Moglichkeit hatten sich etwas zu den einzelnen
Folien zu notieren. Ich glaube zwar nicht, dass jemals ein Priifer in das
Handout des Priflings schreiben wird aber die Idee und Moglichkeit das

\\Ieere Blatt auf der Riickseite so zu fillen fanden bisher alle super!
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Prufung zum Handelsfachwirt
Handout zur miindlichen Prufung
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1. Analyse der Marktposition fiir den Einzelhandel

Traditioneller Einzelhandel bleibt Anlaufstelle Nr. 1 ' \ 5

Online-Handel gewinnt zunehmend an Bedeutung
Doch die Vertriebsformen konkurrieren nicht langer!
Sie wachsen zusammen und bilden ein erfolgreiches Konzept
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Riickseite des Handouts!
Hier sieht man das ich eine
gewohnlich Klammer fiir
Schnellhefter verwendet habe
um diesen DIN-A5-Ausdruck
zusammenzuhalten!
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