Businessplan eShop
1.
Zusammenfassung

(noch nicht benötigt)

2.
Marketingstrategie

(noch nicht benötigt)

3.
Produktidee (Produktpolitik)

3.1
Produktbeschrieb

(noch ausstehend, benötigt)

3.2
Stärken-Schwächen Profil (Qualität)

(noch ausstehend, benötigt)

4.
Marktanalyse

4.1
Marktvolumen 

In diesem Kapitel soll aufgezeigt werden, wie sich das Marktvolumen für den Internethandel im Allgemeinen und somit für e-Shops im Speziellen voraussichtlich entwickeln wird.

Auch wenn Anfang dieses Jahrhunderts einige Dot-Com-Firmen in Schwierigkeiten gekommen sind oder gar pleite gingen, so bedeutet dies auf keinen Fall, dass der Markt für entsprechende Produkte zurückgegangen wäre. Vielmehr lag es daran, dass das Angebot schneller gewachsen ist als die Nachfrage. Dies führe durch die härtere Konkurrenz zu einem Preisdruck, dem nicht alle standhalten konnten. 

Studien zeigen aber ganz klar eine stetige Nachfragesteigerung für die Zukunft, was den Online Markt betrifft. Immer mehr Leute nutzen das Internet während immer längeren Zeiten pro Tag. Während anfangs das Internet hauptsächlich von der jüngeren und gebildeteren Bevölkerung genutzt wurde, hat sich die Nutzung nach und nach auf die gesamte Bevölkerung ausgedehnt. Dieser Schritt hat sich beim Online Shopping noch nicht ganz vollzogen. Dies ist aber zu erwarten. Somit werden nicht nur die Umsätze im Online Handel steigen, sondern auch die breite der angebotenen Produkte und Dienstleistungen wird noch stark zunehmen. Somit werden vermehrt auch Branchen in den Online Handel einsteigen, die damit bisher wenig Erfahrung gesammelt haben. Diese werden auf Hilfe von aussen angewiesen sein. 

Begünstigend wird sich auch auswirken, dass sich bislang die von vielen befürchteten Betrügereien im Rahmen halten. Gemäss einem Artikel des Electronic Commerce Info Net haben zwei Drittel der User noch nie und 20 % nur selten schlechte Erfahrungen mit Online-Shopping gemacht. 


Quellen:

http://www.golem.de/0107/15017.html
http://www.ecin.de/news/2001/11/21/03532/
http://www.ecin.de/spotlight/2003/10/15/06317/
(M. Widmer)

4.2
Marktanteile und Konkurrenzanalyse

Marktanteile
Mit unserer Online – Shop Lösung zielen wir ganz klar auf Klein- und Mittelunternehmen ab. Dadurch hebt sich unser Produkt entscheidend anders als Produkte von Konkurrenten, welche mehrheitlich Komplettlösungen anbieten, ab. Durch die Möglichkeit, dass sich unser problemlos durch wenig technische Änderungen an bereits laufende Systeme anbinden lässt, ist es sicher ein Vorteil, dass man das vertraute, laufende System belassen kann und die Daten nicht portieren muss. Dadurch haben wir eine kostengünstige Lösung geschaffen, welche international, einsetzbar wird. Wir rechnen damit, dass sich unser anhand der oben genannten Punkte gut im Markt positionieren wird.

Konkurrenzanalyse
Ib02Business wird sich als vielseitig einsetzbares Produkt gegenüber den gleich grossen Konkurrenten, respektive Produkten, hervorragend positionieren.

Aufgrund der enormen Wachstumsaussichten in diesem Markt besteht jedoch das Risiko, dass Grossunternehmen wie Microsoft und IBM mit Investitionen, die um ein Vielfaches grösser sind als diejenigen der unserer Firma, Marktanteile aufkaufen können.

In den USA sieht sich Ib02Business einer Reihe von Konkurrenten gegenüber. Zu den nach Grösse und Art vergleichbaren gehören sicherlich iCat und Open

Market. Während Open Market vor allem im Backend - Bereich (Logistik und Zahlungsverarbeitung) sehr stark ist, zeichnet sich iCat durch gute Lösungen im

Frontend-Bereich (Artikelkatalog und Präsentation) aus. In den letzten Jahren hat aber gerade iCat Marktanteile verloren und einen grossen Teil des Venturekapitals aufgebraucht. Open Market hingegen ist ein ernstzunehmender Konkurrent, der erst vor wenigen Wochen mit einer neuen Version des Transact, das vor allem im Frontbereich eine Verbesserung bringt, auf den Markt gekommen ist. Nebst diesen

zwei Konkurrenten sind auf dem Markt noch viele kleine, eher lokale Anbieter anzutreffen. Wie in Europa wird die Präsenz von Microsoft im eCommerce Markt

zu einer verschärften Konkurrenzsituation für Ib02Business führen.
(A. Meier)
4.3 Markt- und Absatzentwicklung
(noch ausstehend, Sevi hat keine Zeit)

4.4 Chancen und Risiken
Chancen:

· Immer mehr Nutzer im www (adsl, cable, ...)

· Weniger Skepsis gegenüber e-Business (positive Einstellung)

· Aktualität

Die Akzeptanz des Online-Handels hat sich erhöht und wird weiter wachsen. Der jüngsten Marktuntersuchung des Internet-Pioniers www.gulp.de zufolge stiegen die Projektanfragen für eCommerce-Lösungen seit dem letzten Quartal 1999 um das 15fache.

Risiken:

· Viele (auch sehr grosse) Konkurrenten ( Preiskampf

· Technische Defekte ( kein Verkauf

· Rechtslage (Online-Bestellung ist kein Kaufvertrag)

· Nur für bestimmte Branchen geeignet

· Unübersichtliches Angebot

· Lange Ladezeiten

· Bezahlungsart

· Zu kleine Bestellungen um Kosten zu decken

Der elektronische Handel baut zwar insgesamt seinen Anteil am Markt weiter aus, reine Internetfirmen aber werden sich auch künftig nur schwer halten können. Ohne ein breites Sortiment und strategische Allianzen kann man kaum überleben.

Vor allem im Bereich IT ist die Konkurrenz schon zahlreich vorhanden und ein Einsteigen in den bestehenden Markt gestaltet sich dementsprechend schwierig:
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	Abbildung 1: 
Relative Nutzungsfrequenz nach Branchen (Quelle: GULP, 2000) 
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	Abbildung 2: 
Relative Zugriffsfrequenz nach Know-How (Quelle: GULP, 2000) 


(M. Urech)

