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Kurzfassung

Aus der aktuellen Marktsituation entstand die Idee eines Onlineeinzelhandels fir Nagellacke mit
speziellen Effekten. Fur die Bewertung der Geschéftsidee und Grundlage fiir die Erstellung eines
Businessplans wurden eine strategische Analyse und eine qualitative Erhebung durchgefihrt.

Aus den erhobenen Daten wurde eine Strategieempfehlung fiir das Unternehmen abgeleitet.

Fur die strategische Analyse wurden eine PEST-Analyse, das Finf-Krafte-Modell von Porter
und die SWOT-Analyse herangezogen. Durch die Analyse wurden Starken, Schwachen, Chan-
cen und Risiken des Unternehmens eruiert, welche in der SWOT-Analyse Ubersichtlich darge-
stellt werden. Durch die umfassende Branchenanalyse wurde erfasst, dass die Rentabilitat der
Branche fiir die einzelnen Unternehmen eher gering ausfallen wird. Die strategische Analyse
wurde groftenteils mit Literaturrecherche bearbeitet. Um mdglichst getreue Daten zur Zielgrup-
pe des zukinftigen Unternehmens zu erhalten, wurde eine explorative Studie mittels eines quali-
tativen Fragebogens durchgefiihrt. Der Fragebogen wurde von 160 Personen beantwortet, wobeli
138 Personen der gewiinschten Zielgruppe entsprachen. Die Ergebnisse der Auswertung ergab,
welche Préferenzen die Zielgruppe hinsichtlich der Bestellungen und der Auswahl der Onlines-
hops hat. Die Ergebnisse der Umfrage wurden fur die strategische Analyse und fir die Strategie-
bildung herangezogen. Fir die Strategieempfehlungen wurden zuerst Normstrategien aus der
SWOT-Analyse abgeleitet, welche als strategische StofRrichtungen dienen sollen. Zum Schluss
der Arbeit wurden konkrete Strategieempfehlungen fir das zuklnftige Unternehmen abgegeben,
welche sich aus den wesentlichen Ergebnissen der strategischen Analyse und der empirischen

Erhebung ergeben.

Mit der strategischen Analyse, der empirischen Erhebung und der Strategieempfehlung wurde
die Entscheidungsgrundlage fiir die Erstellung eines fertigen Businessplans und damit zur Grin-

dung des Unternehmens gelegt.



Abstract

The current market situation gave rise to the idea of an online retail trade for nail polishes with
special effects. For the evaluation of the business idea and the basis for the preparation of a busi-
ness plan, a strategic analysis and a qualitative survey were carried out. From the collected data,

a strategy recommendation for the company was derived.

Strategic analysis was based on a PEST analysis, Porter's five-forces model, and the SWOT
analysis. The analysis identified strengths, weaknesses, opportunities and threats of the company,
which are clearly presented in the SWOT analysis. A comprehensive industry analysis has re-
vealed that the profitability of the industry for each company will be rather small. The strategic
analysis was mostly done with literature research. In order to obtain as true as possible data on
the target group of the future company, an exploratory study was carried out by means of a quali-
tative guestionnaire. The questionnaire was answered by 160 persons, with 138 persons corre-
sponding to the desired target group. The results of the evaluation showed which preferences the
target group has with regard to the orders and the selection of the online shops. The results of the
survey were used for strategic analysis and strategy building. For the strategy recommendations,
standard strategies were first derived from the SWOT analysis, which should serve as strategic
directions of impact. At the end of the work, concrete strategy recommendations were made for
the future company, which result from the main results of the strategic analysis and the empirical

survey.

With the strategic analysis, the empirical survey and the strategy recommendation, the decision
basis for the preparation of a finished business plan and thus the founding of the company was
laid.



Inhaltsverzeichnis

R Y1 ] =T (0 Vo P PRTRR 1
I R AW ST F= T FeTSY 1 U LA o] PSS 1
1.2 Problemstellung und ZIielSEIZUNG .......ccveiieiireeiicce e e 3
1.3 AUDAU DI ATDEIT......eiiic s 5

2  Strategische Analyse der GeSChaftSIAEE.........cccveviiieiieie e 7
2.1 PEST-ANAIYSE ..ot bbbt 9

2.1.1  Analyse des politischen Umfelds ..o 10
2.1.2  Analyse des 6konomischen Umfelds ..........ccooeiiiiiiiniiiieee e 13
2.1.3  Analyse des soziokulturellen Umfelds..........ccccooeiiiiiiiiiiiiieeiec e 18
2.1.4  Analyse des technologischen Umfelds............cccovviiiiviiiciicic e 20
2.2 Porters FUNF-Krafte-Modell...........coooiiii e 22
2.2.1  Die Identifikation der BranChe.............ccocooeiiiiiiiniieicesce e 23
2.2.2  Der Markteintritt neuer KONKUITENTEN .........cccoiviiiiiiiciicscee e 24
2.2.3  Die Gefahr von ErsatzproduKLen...........cccceeiieiiiieie e 27
2.2.4  Die Verhandlungsstarke der ADNENMEr ..........cccocvveiiiiiiicie e 29
2.2.5  Die Verhandlungsstarke der Lieferanten...........cccccooveveiiiiicii v 31
2.2.6  Die Rivalitat der vorhandenen Wetthewerber ... 33
2.2.7  Zusammenfassung Porters FUnf-Kréafte-Modell............cccovniiiiiiinn 40
2.3 SWOT-ANAIYSE ..ottt bbbttt bbbt 44

3 Durchfuhrung der Online-MarktforsChung............cccooeiiiiiiiiiiice s 50

3.1  Vorbereitende Schritte fiir die Online-Befragung ..........ccccovviviiiiciicciec e 50
3.1.1  Auswahl der Methode zur Erhebung.........cccccoveiiiiiiiii e 50
3.1.2  Moglichkeiten der qualitativen Datenanalyse ...........cccoevveeiieiiic e 51
3.1.3  Forschungsfragen fiir die Erhebung .........ccccoooeeiiiiic i 52
3.1.4  Gewadhlte Fragen flr den FragebOgen ..........ccveiieiiiieiie e 53
3.1.5  Stichprobenauswahl der Teilnehmer ..o 57



4

5

3.1.6  Geplante AUSWEITUNGEN .......coiiiieiiieiieeieeiee ettt sttt st et es

3.2 Ergebnisse der

ErNEDUNG ...

3.2.1  Kategorisierung der qualitativen ANTWOIEN .........ccoovieriiiniiieeesese s

3.2.2  AUSWErtUNG Fragebogen ..o

Strategieentscheidung im UNternehmen ...

4.1 Formulierung VON OPLIONEN ........civeiieiie ettt steeeesneennas

4.2  Strategieempfehlung flr das Unternehmen ............cccoooeiveii e

Zusammenfassung



Abbildungsverzeichnis

Abbildung 1: Externe Bereiche des Unternehmens ...........cooooiiiiiiiininsiccee e 8
ADDIIAUNG 2: BIP iN OSLEITEICN .......vcvvveeeeeveeeeiete ettt ettt ettt ettt seees 13
Abbildung 3: BIP in DeutSChland .............ccoiioiiiiesice e 14
Abbildung 4: Entwicklung der Sparquote in OStErreiCh ............ccceveuerricreriieeeee e 15
Abbildung 5: Sparquote in DeutSChIand ...........cccoooiiiiiiiii s 16
Abbildung 6: Aufstellung Frage nach OnliNESNOP...........cooiiiiiiiii e 62
Abbildung 7: Kategorisierung - Grinde Auswahl Onlineshops ...........ccccvvveveiieiiecc e, 62
Abbildung 8: Kategorisierung - Wichtige Kriterien fiir einen Onlineshop.........c.cccccvevevveiieennene, 63
Abbildung 9: Antworten auf Frage 1, LANAET .........occoiiiiiiiieiceee s 64
Abbildung 10: Antworten auf Frage 2, Alter der Teilnehmer............ccocooviiiiiiicin 65
Abbildung 11: Antworten auf Frage 3, Benitzung von Nagellack............cccccooveiieiiiiciiecieeen, 65
Abbildung 12: Antworten auf Frage 4, Farbeffekte ..o 66
Abbildung 13: Antworten auf Frage 6, Professionelle Manikure ..........cccoocevveveiienviiesveseenn, 67
Abbildung 14: Antworten auf Frage 7, Zufriedenheit Onlineshops...........ccoovvivvieniiie e, 68
Abbildung 15: Antworten auf Frage 8, Griinde Zufriedenheit............cccccooveviiiiiiccicic e, 68
Abbildung 16: Verknupfung Frage 7 und 8, Kriterien fur Unzufriedenheit ...............ccccoovenenen. 69
Abbildung 17: Antworten auf Frage 9, OnlineShoPS .........cccoviiiiiiiini e 69
Abbildung 18: Antworten auf Frage 10, Grunde fur den Auswahl von Onlineshops................... 70
Abbildung 19: Antworten auf Frage 11, typische Bestellungen ..., 71
Abbildung 20: Antworten auf Frage 12, Winsche fir einen Onlineshop...........ccccoccveveiveiieennene, 72
Abbildung 21: Antworten auf Frage 13, Preisvergleich ... 73
Abbildung 22: Antworten auf Frage 14, Zoll und Einfuhrumsatzsteuer...........cccccceeveververrennenn. 74
Abbildung 23: Kreuztabelle Fragen 13 UNd 14 .......ccoooiiiiiieie e 75
Abbildung 24: Antworten auf Frage 15, elektronische Gerate ...........ccccoevvevieiieeiie e, 76



Tabellenverzeichnis

Tabelle 1: Bewertung politisches Umfeld.............coooiiiiiiiiiie s 12
Tabelle 2: Bewertung 6konomisches Umfeld ............cccooveiiiiiiii i 17
Tabelle 3: Bewertung soziokulturelles Umfeld...........c.coeiveiiiiciiccecceee e 19
Tabelle 4: Bewertung technologisches Umfeld ... 21
Tabelle 5: Klassifikation der BranChe ..o e 23
Tabelle 6: Vergleich Umsatze der Branchen G477 und G479.........cccvveveeie i v 28
Tabelle 7: PreisVergleiCh ESSIE ........oiviiiieie et 35
Tabelle 8: Preisvergleich F.U.N. LACQUET ........cooiiiiiiiiciiieee e 36
Tabelle 9: Einfluss Markteintritt neuer Konkurrenten auf die Rentabilitét ................ccooveevnenne. 40
Tabelle 10: Einfluss Ersatzprodukte auf die Rentabilitat..............c.cccoveiieieiic i, 41
Tabelle 11: Einfluss Verhandlungsstarke der Abnehmer auf die Rentabilitét............................. 41
Tabelle 12: Einfluss Verhandlungsstarke der Lieferanten auf die Rentabilitat ..............c............. 42
Tabelle 13: Einfluss Rivalitat der vorhandenen Wettbewerber auf die Rentabilitét..................... 43
Tabelle 14: Darstellung SWOT-ANGIYSE ....ccooiiiieieee et 49
Tabelle 15: Normstrategien der SWOT-ANAIYSE .......ccecveiieiiiie e 78
Tabelle 16: Formulierung von Optionen anhand der Normstrategien der SWOT-Analyse ......... 79



Abklrzungsverzeichnis

BIP

Brexit

EU

GB
PEST-Analyse

SWOT-Analyse

USP

Bruttoinlandsprodukt

Austritt Grol3britanniens aus der europdischen Union

Européische Union

Grol3britannien

Analyse des Umfelds, in welcher das politische, 6konomische, soziokulturelle
und technologische Umfeld betrachtet werden

Analyse des Unternehmens und dessen Umfeld, welche die Starken, Schwa-
chen, Chancen und Risiken beschreibt

Unique Selling Proposition, Alleinstellungsmerkmal



1 Einleitung

In Osterreich stiegen die Ausgaben fir Onlineshops 2017 im Vergleich zum Vorjahr tiber 6 %
an.! Der Anteil des Onlinehandels am Einzelhandelsumsatz in Osterreich blieb dagegen seit 2014
bei 5 %.? Dies ist darauf zuriickzufiihren, dass nicht alle Onlineeinkaufe bei dsterreichischen
Unternehmen getétigt werden. Eine Erhebung des Handelsverbandes zeigt, dass 40 % der Be-
fragten Konsumenten, welche online einkaufen, nicht genau wissen, ob es sich bei den bevorzug-
ten Onlineshops um in- oder auslandische Anbieter handelt.® Dies verdeutlicht, dass die Bedeu-
tung vom internationalen Handel zunimmt. Einzelh&ndler sind nicht mehr derart an lokale Kon-
sumenten gebunden, wie noch vor 10 Jahren. Zudem kann die Fiihrung eines Onlineshops mehr

Marktpotential bieten, als ein lokal beschrankter Einzelhandel.

Neben dem Onlinehandel wéachst der Markt der dekorativen Kosmetik in Europa weiter an und
zeigt positive Prognosen.* Eine Produktgruppe der dekorativen Kosmetik ist Nagellack. Kleine
Nagellackhersteller haben sich auf besonders ausgefallene Farbeffekte spezialisiert. Diese Farbe-
ffekte sind von stationdr erhaltlichen Marken grofRer Kosmetikhersteller aus der Drogerie kaum
erhaltlich. Aus diesem Grund ist das Angebot derzeit begrenzt und kann tiberwiegend nur tber
den internationalen Onlinehandel bestellt werden. Fir diese Nagellacke gibt es derzeit keinen
Onlineshop im deutschsprachigen Raum. Der Import der Produkte aus einem Drittland ist mit
zusétzlichen Kosten aufgrund der Versandkosten, Zollen, der Erwerbssteuer und Bearbeitungs-
gebihren verbunden. Dies fuhrt dazu, dass der Einzelpreis fur den Konsumenten in die Hohe
getrieben wird. Durch den hohen Einzelpreis kdnnen potentielle und jugendliche Konsumenten

mit kleinerem Budget nicht angesprochen werden.

1.1 Ausgangssituation

Aufgrund der obig beschriebenen Marktsituation ist die Idee der Grindung eines Onlineshops
fir Nagellack entstanden, welcher sich auf kleinere Nagellackhersteller spezialisiert, welche spe-
zielle Effekte anbieten. Ziel des Onlineshops ist es, Bestellungen von diesen Nagellacken fur den

Endverbraucher in Europa und besonders im deutschsprachigen Raum attraktiver anzubieten.

1 vgl. HANDELSVERBAND (2017), Onlinequelle [07.02.2018], S. 3.
2Vgl. STATISTA (2018a), Onlinequelle [07.02.2018].

3 Vgl. HANDELSVERBAND (2017), Onlinequelle [07.02.2018], S. 3.
4Vgl. STATISTA (2017), Onlinequelle [07.02.2018].




Es ist die Griindung eines Einzelunternehmens geplant, welches iber einen Onlineshop die be-
sagten Produkte anbietet. Das Produktsortiment wird ausschlieBlich Lacke mit besonderen Effek-
ten von kleineren Herstellern enthalten, welche nicht im stationdren Handel erhéltlich sind. Der
Onlineshop wird zudem in den Sprachen Deutsch und Englisch verfligbar sein. Durch das Ange-
bot verschiedener Marken, soll sich der Onlineshop von anderen européischen Onlineshops ab-

heben.

In der Vorgriindungsphase innerhalb einer Unternehmensgriindung wird durch einen Business-
plan die Realisierbarkeit des Geschaftsmodells uberpriift.> Die Erstellung eines Businessplans
bietet ein hohes Lern- und Reflexionspotential fiir den Unternehmer, weshalb die Ausarbeitung
vorzugsweise vom Unternehmer selbst vorzunehmen ist.® Der US-amerikanische Risikokapital-
geber Eugene Kleiner beschrieb den Vorteil der eigenstandigen Erstellung eines Businessplanes
wie folgt: ,,Sorgfaltig und ehrlich betrieben zwingt einen das Verfassen des Businessplans zu
diszipliniertem Nachdenken. Eine Idee, die einem gerade noch glanzend erschien, mag bei néhe-

rer Betrachtung der Details und Zahlen plétzlich véllig unspektakulir wirken.*’

Verwendung finden Businesspléne sowohl intern im Unternehmen, als auch extern bei potentiel-
len Geschéftspartnern oder Investoren.® Die ersten Businessplane wurden fiir die Beschaffung
von Risikokapital verwendet. Durch die detaillierte Aufbereitung der Unternehmensdaten kon-
nen Investoren leichter zu einer Beteiligung uiberzeugt werden.® Die steigende Bedeutung von
Businessplanen zeigt sich unter anderem durch die Handhabung der Vergabe von Bankkrediten.
Aufgrund der verscharften Basel 111 Rating-Vorschriften fir Kreditinstitute erfolgt kaum eine
Fremdfinanzierung ohne einen Businessplan, denn so konnen zukinftige Erfolgsaussichten

durch die Banken beurteilt werden.°

Das Geschéftsmodell stellt das Kernstiick des Businessplans dar. Im Rahmen der Beschreibung
des Geschaftsmodells werden jegliche Prozesse und Wertschopfungsketten veranschaulicht, wel-

che notig sind, um die Geschéaftsidee umzusetzen. Um einen spezifischen Einblick zu geben,

5 \/gl. GRUNBICHLER/KNEFZ-REICHMANN (2017), S. 233.

6 \Vgl. KAILER/WEISS (2014), Onlinequelle [10.11.2017], S. 188.
7Vgl. FISCHL/WAGNER (2010), S. 11.

8 \Vgl. NAGL (2015), S. 3 f.

9 \Vgl. KAILER/WEISS (2014), Onlinequelle [10.11.2017], S.187.
10 v/gl. NAGL (2015), S. 4.




wird die Strategie, um die Unternehmensziele zu erreichen, dargelegt. Besonders Hervorzuheben
gilt es den Kundennutzen des Geschaftsmodells. Dieses ist fiir den langfristigen Unternehmens-
erfolg von wesentlicher Bedeutung. Vorzugsweise ist dies auch ein Alleinstellungsmerkmal,

welches das Unternehmen eindeutig von der Konkurrenz auf positive Weise abgrenzt.!

Weitere Teile des Businessplans umfassen die Beschreibung der Branche, des Marktes und des
Wettbewerbs und die Beschreibung der Chancen und Risiken.'? Fiir die Analyse der Branche

und des Wettbewerbs bietet sich Michael Porters Modell der fiinf Krafte an.!3

1.2 Problemstellung und Zielsetzung

Im Rahmen der Masterarbeit soll die Branche, der Markt und der Wettbewerb analysiert werden,
um daraus Strategien fiir das zukunftige Unternehmen zu formen. Zusatzlich kann die vorge-

nommene Analyse und die Strategie fir den Businessplan verwendet werden.

Fur die strategische Analyse wird eine PEST-Analyse angewandt und mit dem finf Krafte Mo-
dell von Porter erganzt. Die Ergebnisse dieser Analysen werden in einer SWOT-Analyse zu-
sammengefasst. Aus dieser werden passende Strategieempfehlungen abgeleitet, welche das Un-

ternehmen anwenden sollte.

Ein wichtiger Teil dieser Arbeit stellt die Befragung von potentiellen Kunden dar. Primar soll die
Online-Befragung Auskunft darlber geben, was den potentiellen Kunden an einem Onlineshop
besonders wichtig ist. Zusatzlich werden Fragen geklart, welche in der Analyse offen bleiben

wirden.

Aus den oben angeflihrten Punkten leiten sich die folgenden Forschungsfragen fiir diese Master-

arbeit ab:

Wie verhdlt sich die Branche des Onlineshops - ist eine eher geringe oder hohe Rentabilitat zu

erwarten?

1v/gl. NAGL (2015), S. 9 f.
12 \/gl. KAILER/WEISS (2014), Onlinequelle [10.11.2017], S. 186.
13 \/gl. FISCHL/WAGNER (2010), S. 41; ebenso KAILER/WEISS (2014), S. 194.

3



Welche Einflisse kénnen externe Faktoren aus der Umwelt auf die Branche und das Unterneh-

men haben?

Welche Faktoren an einem Onlineshop sind potentielle Kunden besonders wichtig und wie kann

das Unternehmen diese bestmoéglich umsetzen?

Welche besonderen Chancen, Risiken, Starken und Schwéchen birgt das Unternehmen?

Wie kénnen Chancen, Risiken, Starken und Schwéchen gut kombiniert werden und welche Stra-

tegien lassen sich aus diesen ableiten?

Bei der Durchfiihrung des empirischen Teils werden die folgenden Forschungsfragen bearbeitet:

Wie zufrieden ist die Zielgruppe mit dem Angebot von Nagellack im Onlineeinzelhandel und

was fuhrt zu Unzufriedenheit?

Préferieren die Personen der Zielgruppe eher einzelne Produkte beim Hersteller zu kaufen, oder

mdchten sie gleichzeitig mehrere Marken kaufen?

Welche Merkmale muss ein Onlineshop aufweisen, um ihn flr die Zielgruppe attraktiv werden

zu lassen bzw. welche vorgegebenen Merkmale sind besonders wichtig fur den Konsumenten?

Vergleicht der Konsument vor einem Kauf die Preise auf verschiedenen Onlineshops und be-

ricksichtigt er dabei eine eventuell anfallende Einfuhrumsatzsteuer oder Zolle?

Mit welchem elektronischen Geréat wird das Produkt erworben?

Das Praxisoutput der Masterarbeit ist eine Strategieempfehlung flr das Unternehmen. Des Wei-
teren kdnnen die vorgenommenen Analysen fiir die Erstellung eines Businessplans verwendet
werden, welcher eine essentielle Entscheidungsgrundlage fiir die Griindung eines Unternehmens

darstellt.** Die Inhalte der strategischen Analysen werden vorwiegend mittels Literaturrecherche

“\/gl. NAGL (2015), S. 4.




erarbeitet. Zusatzlich werden durch eine empirische Erhebung weitere Faktoren bzw. For-
schungsfragen erhoben, welche mit der Literaturrecherche nicht beantwortet werden kénnen.

1.3 Aufbau der Arbeit

Die Masterarbeit beginnt mit der Einleitung. Es werden Ausgangssituation und Problemstellung,
sowie die Forschungsfragen der Arbeit beschrieben. Danach wird auf die Zielsetzung der Arbeit
eingegangen, um den Leser verstandlich zu machen, wozu die Ausarbeitung der Arbeit dient.

Zum Schluss der Einleitung wird ein kurzer Uberblick tber den Aufbau der Arbeit gegeben.

Im zweiten Kapitel wird mit der strategischen Analyse begonnen. Bei der strategischen Analyse
werden die Bereiche eines Unternehmens von aufen nach innen analysiert, weshalb zuerst die
PEST-Analyse bearbeitet wird. Nach Analyse des politischen, 6konomischen, soziokulturellem
und dem technologischen Umfeld des Unternehmens, wird das funf Krafte Modell von Porter
durchgefuhrt. Die funf Kréfte, welche Einfluss auf die Branche haben, werden kurz beschrieben
und auf das geplante Unternehmen umgelegt. Am Ende wird das Ergebnis der Analyse der funf
Krafte zusammengefasst, um ein 0bersichtliches Ergebnis darzustellen. Danach wird eine
SWOT-Analyse durchgefuhrt, um die erhobenen Ergebnisse aus der PEST-Analyse und dem
Funf-Krafte-Modell von Porter zusammenzufassen und diese Erkenntnisse mit den Starken und

Schwéchen des Unternehmens zu erganzen.

Das néchste Kapitel beschéaftigt sich mit der Durchfuhrung der Marktforschung. Dazu werden
zuerst die durchzufiihrenden Schritte erldutert und eruiert, wie genau die Marktforschung durch-
geflihrt wird. Dabei wird beschrieben, welche Methode zur Datenermittlung verwendet wird, und
wie diese ausgewertet werden kann. Fir den empirischen Teil wurden eigene Forschungsfragen
definiert, welche in einem kurzen Abschnitt ndher erlautert werden. Danach folgen die Fragen,
welche im gewéhlten qualitativen Fragebogen gestellt werden. Im ndchsten Unterkapitel wird
auf die Stichprobenauswahl eingegangen. Im letzten Unterkapitel der vorbereitenden Schritte
wird festgehalten, wie die einzelnen Fragen nach der Durchfuhrung ausgewertet werden. In wei-
terer Folge werden die Ergebnisse aus der Durchfiihrung der Marktforschung kategorisiert, aus-

gewertet, beschrieben und interpretiert.




Das vierte Kapitel beschaftigt sich mit der Strategieentwicklung. Im ersten Abschnitt wird theo-
retisch auf die Strategieentwicklung eingegangen. Im ersten Unterkapitel werden Optionen for-
muliert, um strategische StoRrichtungen zu geben. Diese werden aus den Normstrategien der
SWOT-Analyse abgeleitet. Im letzten Kapitel werden Handlungsempfehlungen fiir die Strategie
des Unternehmens abgegeben. In diesen Empfehlungen flieBen die Erkenntnisse aus strategi-

scher Analyse und empirischer Erhebung zusammen.

Das letzte Kapitel stellt die Zusammenfassung der ausgearbeiteten Themen dar. Zusatzlich wird
der Ausblick tber die Zukunft des Unternehmens beschrieben. Das Literaturverzeichnis und der

Anhang befinden sich am Ende der Arbeit.

Die Forschungsfragen dieser Arbeit werden mithilfe einer empirischen Erhebung, sowie mit Li-

teraturrecherche beantwortet.




2 Strategische Analyse der Geschéftsidee

Die Aufgabe der strategischen Planung ist die Schaffung und Erhaltung der Erfolgspotentiale.
Unter Erfolgspotentialen werden produkt- und marktspezifische VVoraussetzungen fir den Unter-
nehmenserfolg verstanden. Erfolgspotentiale bestimmen damit die grundsatzliche Richtung der
Unternehmensentwicklung.®® Die Schaffung von Erfolgspotentialen nimmt einen langeren Zeit-
raum in Anspruch, weshalb diese friihzeitig erkannt und geschaffen werden mussen. Die Not-
wendigkeit einer strategischen Planung wird starker, wenn sich das Unternehmensumfeld durch
haufige oder tiberraschende Veranderungen kennzeichnet.®

Der Strategieprozess untergliedert sich in die folgenden vier Phasen:*’

e Strategische Analyse
e Strategie-Konzeption
e Strategie-Implementierung

e Performance-Messung und strategische Kontrolle

Diese Arbeit beschaftigt sich mit dem Bereich der strategischen Analyse und der strategischen
Konzeption. In diesem Kapitel wird die strategische Analyse durchgefihrt.

Die strategische Analyse liefert nicht die Lésung des Problems oder die fertige Strategie. Die
Komplexitat einer Strategie kann nicht mit einem standardisierten Verfahren erhoben werden.
Die Analyse dient dazu, zu verstehen, welche Fragestellungen fiir die Strategieentwicklung rele-
vant sind. Sie zielt darauf ab, die F&higkeiten des Unternehmens und die der Konkurrenz zu ken-
nen.*® Mit den verwendeten Instrumenten kénnen wesentliche Faktoren fiir die Strategieent-

scheidung identifiziert, klassifiziert und verstanden werden.*®

15 \/gl. WITTMANN/REUTER/MAGERL (2007), S. 11.
16 \/gl. GALWEILER (2005), S. 24 ff.

17\/gl. SCHERMANN/SILLER/VOLCIC (2013), S. 6.
18 \/gl. SCHERMANN/SILLER/VOLCIC (2013), S. 22.
19\/gl. GRANT (2013), S. 24.




Bei der strategischen Analyse wird zwischen der Unternehmensanalyse und der Umfeldanalyse
unterschieden. Bei der Umfeldanalyse werden die Einflussfaktoren von externen Faktoren identi-

fiziert.%°

Die Umfeldanalyse kann in drei Bereiche geteilt werden:?

o Analyse des globalen Umfelds,
o Stakeholder-Analyse

o Branchenanalyse

Bei der Vorgehensweise der strategischen Analyse sollte darauf geachtet werden, dass von aul’en
nach innen analysiert wird.?? In der folgenden Grafik werden die Bereiche des Unternehmens

dargestellt.

Globales Umfeld

Stakeholder-Analvse

Branchenanalvse

Unternehmens-

analyse

Abbildung 1: Externe Bereiche des Unternehmens; Quelle: in Anlehnung an SCHERMANNY/SILLER/VOLCIC (2013), S. 25.

20 \/gl. SCHERMANN/SILLER/VOLCIC (2013), S. 22 ff..
21 \/gl. SCHERMANN/SILLER/VOLCIC (2013), S. 25.
22 \/gl. SCHERMANN/SILLER/VOLCIC (2013), S. 25.




Aufgrund der Grafik ergibt sich, dass mit der Analyse des globalen Umfelds begonnen werden
sollte. Danach folgen die Stakeholder-Analyse und die Branchenanalyse. Zuletzt wird der interne

Bereich des Unternehmens analysiert.

Fur die Analyse des globalen Umfelds wird in dieser Arbeit die PEST-Analyse verwendet, wel-
che im néchsten Abschnitt erklart und bearbeitet wird. Die Stakeholder-Analyse wird aufgrund
des Umfanges nicht vorgenommen. Die Branche wird nach Porters funf Krafte Modell analy-

siert.

2.1 PEST-Analyse

In der Analyse des globalen Umfelds sind jene Faktoren und Systeme zu erfassen, welche sich
auf das Unternehmen oder dessen Erfolgspotentiale auswirken kénnen.?® Um die Makroumwelt
zu analysieren wird in dieser Arbeit die PEST Analyse vorgenommen. PEST ist ein englisches

Akronym fiir folgende Faktoren:?*

Political

Economic

Social

Technological

Daher werden in dieser Analyse getrennt die politische, 6konomische, soziokulturelle und tech-
nologische Umwelt betrachtet. Die VVoraussetzung fur eine effektive Analyse ist es, die einfluss-
reichsten Faktoren zu identifizieren und von den unwichtigen zu unterscheiden. Diese Faktoren
kénnen einen kritischen Einfluss auf die Risiken und Chancen eines Unternehmens haben.? Aus
diesem Grund wird bei der Bewertung der Einfluss auf das Unternehmen und die Wahrschein-
lichkeit berlcksichtigt. Um die Komplexitat weiter zu verringern, wird nach der Bewertung eine

Prioritatenreihung vorgenommen.

In den folgenden Abschnitten werden die vier Bereiche der PEST-Analyse analysiert und mittels

einer Tabelle Gbersichtlich dargestellt und bewertet.

23\/gl. WITTMAN/REUTER/MAGERL (2007), S. 31.
24 \/gl. GRANT (2013), S. 60.
25 \/gl. GRANT (2013), S. 61.




2.1.1 Analyse des politischen Umfelds

In diesem Abschnitt wird analysiert, inwieweit politische Entscheidungen Einfluss auf das Un-
ternehmen haben konnen. Das Einzelunternehmen hat seinen Sitz in Osterreich. Internationaler
Versand und der Handelswarenbezug aus Drittldndern und Mitgliedsstaaten fuhrt jedoch dazu,
dass auslandische politische Entwicklungen Einfluss auf das Unternehmen haben koénnen. Die
beteiligten Lander kdnnen nicht abgegrenzt werden, da unklar ist, welche Sublieferanten in der
Wertschopfungskette beteiligt sind. Es kann jedoch festgehalten werden, dass Amerika und
GroRbritannien wichtige Handelspartner fir das Unternehmen sind, da sich dort mehrere Liefe-

ranten der zukinftigen Handelswaren befinden.

Im Zusammenhang mit dem geplanten Onlineeinzelhandel sind anfallende Zélle relevant. Zoll
wird ab einem Einkauf ab 150 Euro erhoben.?® Nachdem Nagellack zu den billigeren Waren ge-
hort, ist es flr den Konsumenten wahrscheinlich, dass dieser Nagellack unter 150 Euro bestellt.
Das bedeutet, dass fir den Konsumenten kein Zoll anféllt, wenn dieser die gewunschten Produk-
te direkt beim auslandischen Hersteller bestellt. Fir den Online-Einzelhandel gilt dies allerdings
nicht. Um Mengenrabatte ausnutzen zu konnen, werden groRere Mengen bestellt, auf die Zoll
anfallt. Durch den Zoll steigen die Einkaufspreise des Unternehmens, welche an den Konsumen-
ten weiterverrechnet werden konnen, wéhrend die Preise des Herstellers in den USA fiir den
Konsumenten gleich bleibt. Dies kdnnte die Nachfrage der Produkte im Unternehmen senken.
Sollte der Preisnachteil nicht an die Konsumenten weiterverrechnet werden, bedeutet dies eine

Senkung der Rentabilitat des Unternehmens.

Ahnliches gilt bei der Einfuhrumsatzsteuer. Sollte der Einkaufswert 22 Euro (ibersteigen, wird
das im Drittland gekaufte Produkt in Osterreich versteuert. Bei dieser geringen Grenze ist es
wahrscheinlicher, dass Konsumenten diese tberschreiten. 2021 soll diese Grenze aufgehoben
werden, damit Billigprodukte nicht steuerfrei ins Inland gelangen.?” Dieser Aspekt kann als

Chance gewertet werden, da Eink&ufe aus dem Drittland fir Konsumenten unattraktiver werden.

% \/gl. BMF (2018), Onlinequelle [09.08.2018].
27\gl. LOFFLER (2018), Onlinequelle [09.09.2018].
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Im Zusammenhang mit den USA dirfen Strafzélle nicht unerwahnt bleiben. Nachdem die USA
Strafzolle auf Stahl und Aluminium aus der EU verhéangt hat, wurde von der EU eine Liste mit
Vergeltungszollen verdffentlicht. Die Liste von Z6llen auf US-Produkte wurde einstimmig ange-
nommen. Auf der Liste der EU befindet sich die Kategorie ,,Zubereitungen fir Hand- und FuR3-
pflege*, welche Nagellacke inkludiert.?® Die Vergeltungszélle gelten seit Juli 2018 und erhéhen
somit die Preise von Nagellack, welche aus den USA importiert werden.?®

Erwartete neue Z6lle zwischen China und den USA konnten ebenfalls Einfluss auf das Unter-
nehmen haben.*® Wie bereits erwahnt, kann nicht eingesehen werden, wo Hersteller ihre Sublie-
feranten haben. Es kann nicht ausgeschlossen werden, dass Rohstoffe fir Nagellack, wie bei-
spielsweise Pigmente, aus China bezogen werden. Aus diesem Tatbestand entsteht das Risiko,
dass die Kosten der Hersteller steigen, diese den Preis an das geplante Unternehmen weiterver-

rechnen und das Produkt fiir den Konsumenten teurer und daher unattraktiver wird.

Nachdem einige Nagellackhersteller in Grol3britannien situiert sind, von welchen zukinftig Han-
delswaren bezogen werden sollen, wird in dieser Arbeit kurz der Brexit aufgegriffen. Der Brexit
bezeichnet den Austritt von Gro3britannien aus der européischen Union. Der EU-Austritt soll am
29.03.2019 stattfinden. Sollte der Austritt GroRbritanniens ohne Vereinbarungen stattfinden,
fallen fur Waren aus GroRbritannien Z6lle an. Zollkontrollen bedeuten hohere Kosten bei Kauf

eines Produktes und langere Lieferzeiten aufgrund der Abwicklung. 3

Aus dieser Entwicklung ergibt sich das Risiko, dass zukiinftig Z6lle und Einfuhrumsatzsteuer auf

britische Ware bezahlt werden missen. Die Problematik daraus, wurde oben genauer erlautert.

Gleichzeitig kann der Brexit eine Chance fiir das Unternehmen darstellen. Einige Wettbewerber
des geplanten Onlineeinzelhandels haben ihren Sitz in GroRbritannien. Die langeren Lieferzeiten
und das Anfallen von Einfuhrumsatzsteuer und eventuelle Zollkosten, welche fir den Konsu-
menten teilweise ungewiss sind, kénnen fiir den Konsumenten unattraktiv erscheinen. Aus die-
sem Grund konnte er sich bei der Wahl des Onlineshops eher fir ein 6sterreichisches Unterneh-

men entscheiden.

8Vgl. 0.V. (2018a), Onlinequelle [09.08.2018], S. 2.

29 Vgl. 0.V. (2018b), Onlinequelle [09.08.2018].

30 vgl. MANAGER MAGAZIN (2018), Onlinequelle [09.08.2018].
31 vgl. LACZYNSKI (2018), Onlinequelle [05.09.2018].
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Anderungen im Arbeitsrecht oder der Gewerkschaften sind fir diese Analyse nicht relevant, da

das Unternehmen vorerst als Einzelunternehmen ohne weitere Mitarbeiter gefiihrt werden soll.

Entwicklung Chance / Risiko/ | Wahrscheinlichkeit/Einfluss | Ranking
Neutral (1 = niedrig, 10 = hoch)
Strafzoll fur Nagellack Risiko 10 1
Zolle fur Rohstoffe des Her- | Risiko 6 4
stellers
Einfuhrumsatzsteuer ab 1 | Chance 5 5

Euro Warenwert

Brexit — Anfallen von Z6llen | Risiko 7 3

Brexit — Vorteile gegentber | Chance 8 2

Mitbewerbern aus GB

Tabelle 1: Bewertung politisches Umfeld, Quelle: in Anlehnung an SCHERMANN/SILLER/VOLCIC (2013), S.
29.

Aus der Analyse des politischen Umfeldes ergeben sich einige Risiken aufgrund von anfallender
Zolle. Zolle erhdhen den Handelswareneinsatz des geplanten Onlineeinzelhandels und verringern
damit entweder die Nachfrage der Konsumenten oder die Rentabilitdat des Unternehmens. Die
Strafzolle auf Nagellack aus den USA kann als Schwéche des Unternehmens angesehen werden,
da dieses Risiko bereits eingetreten ist. Ob Z6lle bei den Sublieferanten oder in Grof3britannien
anfallen werden, ist zum Stand dieser Arbeit noch unklar und wird daher als Risiko definiert. Der
Austritt Grol3britanniens aus der europdischen Union ergibt die Chance fiir den Onlineeinzelhan-
del, dass andere Onlineshops in der europdischen Union durch das Wegfallen von Erwerbssteuer

und Zollen und verkirzter Lieferzeiten attraktiver erscheinen.

Nachdem das erste Feld der politischen Entwicklung behandelt wurde, wird im néchsten Ab-

schnitt auf das 6konomische Umfeld eingegangen.
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2.1.2 Analyse des 6konomischen Umfelds

Fur die Bewertung des 6konomischen Umfeldes werden Daten von Osterreich und Deutschland
herangezogen, da sich in diesen beiden Landern die Hauptzielgruppe des Unternehmens befin-
det. In diesem Kapitel wurde das Bruttoinlandsprodukt, die Sparquote und die Umsatzsteigerung
von dekorativer Kosmetik ausgewertet.

Das Bruttoinlandsprodukt, kurz BIP genannt, ist ein Mal} flr die wirtschaftliche Leistung eines
Landes. Die wirtschaftliche Leistung bezeichnet den Wert der im Inland hergestellten Waren und
Dienstleistungen.®? Damit zeigt das BIP das Wirtschaftswachstum eines Landes oder einer
Volkswirtschaft an. In den folgenden zwei Graphen kann die Entwicklung des Bruttoinlandspro-
duktes in Osterreich und Deutschland entnommen werden. Zusatzlich wurde eine Linie fiir die

Steigung des Bruttoinlandsproduktes hinzugeflgt, um das Wachstum besser darzustellen.

BIP in Osterreich
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Abbildung 2: BIP in Osterreich, Quelle: in Anlehnung an: STATISTA (2018b), Onlinequelle [22.08.2018].

In Osterreich stieg das BIP im Jahr 2017 auf 369 Milliarden Euro. Im Vergleich zum Vorjahr ist
das BIP um 4,5 % gestiegen. Das BIP steigt seit 2009. Die Steigung des Bruttoinlandsproduktes,
welches als Wirtschaftswachstum interpretiert werden kann, steigt stetig an. In der nachsten Gra-
fik ist die Entwicklung in Deutschland abgebildet.

32vgl. STATISTA (2018c), Onlinequelle [22.08.2018].
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BIP in Deutschland

3.500,0 6,0%
5,0%
3.300,0 4,9% ~\ 4:8% 3,8%  3.8% 3.2634 50%
3.144,1 4,0%
=) 3.100,0 3,8%3}0%
=
w
S 2.900,0 2,0% ) 2,0%
E 2.703,1 1,0%
1]
= 27000 2.580,1 0,0%
=
£ 2500,0 : -1,0%
2,0%
2.300,0
-3,0%
2.100,0 = -4,0%

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

B BIP = Steigung

Abbildung 3: BIP in Deutschland, Quelle: in Anlehnung an: STATISTA (2018c), Onlinequelle [22.08.2018].

In Deutschland liegt das BIP im Jahr 2017 bei 3.263 Milliarden Euro, was eine Steigerung ge-
geniiber dem Vorjahr von 3,8 % bedeutet. Wie in Osterreich steigt das deutsche BIP seit 2009
an. Das Wachstum in Deutschland scheint stetig bei gerundet 4 % zu liegen. Aus diesen Zahlen
ergibt sich, dass die Wirtschaft in Osterreich und Deutschland wéchst.

Die Konsum- und Sparquote zeigt, wie viel von privaten Haushalten fiir den Konsum ausgege-
ben werden und wie viel gespart wird. Féllt die Konsumquote h6her und die Sparquote niedriger
aus, ist das fur das Unternehmen positiv, da mit hoherer Wahrscheinlichkeit die Umsatze der
Branche steigen. In der nachfolgenden Grafik wird der Verlauf der Sparquote in Osterreich dar-

gestellt:
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Sparquote in Osterreich
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Abbildung 4: Entwicklung der Sparquote in Osterreich, Quelle: in Anlehnung an: STATISTIK AUSTRIA (2018),
Onlinequelle [09.08.2018].

Die Sparquote in Osterreich liegt im Jahr 2017 auf 6,4 %, welche die niedrigste Quote darstellt.
Nachdem die Quote Uber die letzten Jahre gesunken ist, kann geschlussfolgert werden, dass die
Sparquote auch die nachsten Jahre sinken wird. In der n&chsten Grafik ist die Entwicklung der

Sparquote in Deutschland abgebildet:
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Sparquote in Deutschland
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Abbildung 5: Sparquote in Deutschland, Quelle: in Anlehnung an: STATISTA (2018d), Onlinequelle [09.08.2018].

In Deutschland ist die Sparquote in den letzten Jahren auf 9,9 % gestiegen und zeigt damit ein
gegenteiliges Bild zu Osterreich.

Im Zusammenhang mit Wirtschaftskrisen, Sparquoten und dekorativer Kosmetik, darf der Lip-
penstift-Index nicht unerwahnt bleiben. Dieser besagt, dass wahrend einer Wirtschaftskrise die
Umsdtze von dekorativer Kosmetik steigen. Konsumenten, welche sparen mussen, vermeiden
teuren Kleidungsstiicke oder Accessoires und greifen stattdessen zu mehr Kosmetik.3* Die Um-
satzentwicklung der Kosmetikmarke L’Oréal zeigte trotz Wirtschaftskrise zwischen 2007 und
2009 einen positiven Verlauf.3* Das Wachstum des weltweiten Kosmetikmarktes brach jedoch
zu dieser Zeit ein.® Daraus lasst sich schlieRen, dass mit dekorativer Kosmetik zu Krisenzeiten
wachsende Umsétze erwirtschaftet werden kann. Die Unternehmen spiren jedoch die schlechte
Wirtschaftslage.

Aus dieser Begrindung kann die steigende Sparquote von Deutschland als Chance angesehen
werden, da Konsumenten weniger in teure Luxusguter investieren, bei dekorativer Kosmetik

dafiir umso mehr zugreifen.

3 DJIAN (2008), Onlinequelle [05.09.2018].
# L"OREAL (2011), Onlinequelle [05.09.2018], S. 85.
35 L’OREAL (2011), Onlinequelle [05.09.2018], S. 31.
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Die Umsatzentwicklung der dekorativen Kosmetik zeigt eine stetige Steigung. In den kommen-
den 4 Jahren wird der Umsatz in Europa jahrlich weiter um 3 % steigen.*® Die Umsatzprognosen
liegen in Deutschland bei einem jahrlichen Wachstum von 4,7 % und in Osterreich bei einem
jahrlichen Wachstum von 1 %.%" Diese positiven Prognosen zeigen, dass der geplante Onlineein-
zelhandel von einem Wachstum profitieren konnte, was eine Chance fir das Unternehmen dar-
stellt.

Die Arbeitslosenquote wird anhand der Zahl der Arbeitslosen und der Zahl der Erwerbstatigen
errechnet.®® Durch diese beiden Faktoren nimmt die Zuwanderungen in einem Land Einfluss auf
die Quote. Beispielsweise gibt es in Deutschland durch eine schrumpfende Einwohneranzahl den
Effekt einer sinkenden Arbeitslosenquote.®® Aufgrund dieses Effekts, wird die Arbeitslosenquote

flr diese Arbeit als nicht aussagekraftig bewertet und nicht fr die Analyse herangezogen.

Entwicklung Chance/Risiko/ | Wahrscheinlichkeit/Einfluss | Ranking
Neutral (1 = niedrig, 10 = hoch)
Entwicklung der Sparquote Chance 6 3
Umsatzsteigerung bei dekora- | Chance 7 2

tiver Kosmetik

Krisensicherheit der Branche Chance 8 1

Tabelle 2: Bewertung 6konomisches Umfeld, Quelle: in Anlehnung an SCHERMANN/SILLER/VOLCIC (2013),
S. 29.

Das 6konomische Umfeld zeigen Chancen fiir das Unternehmen. Das hohere BIP und die hohere
Umsatzsteigerung macht Deutschland zu einem attraktiveren Markt fir den geplanten Onlineein-
zelhandel. Die Sparquote ist in Deutschland hoher als in Osterreich und zeigt einen steigenden
Trend. Aufgrund der Theorie des Lippenstift-Indexes wird vermutet, dass Konsumenten mehr
dekorative Kosmetik kaufen, wenn sie bei anderen teureren Gitern sparen. Nachdem der deut-
sche Markt groRer ist und mehr Potential als der 6sterreichische bietet, wird daher die Sparquote
als Chance angesehen. Aufgrund dieser Theorie, lasst sich schlussfolgern, dass die dekorative

Kosmetik, im Vergleich zu anderen Branchen, unempfindlicher gegenlber Krisen ist. Zudem

3 STATISTA (2017), Onlinequelle [07.02.2018]

3T STATISTA (2018f), Onlinequelle [05.09.2018]; STATISTA (2018g), Onlinequelle [05.09.2018].
38 vgl. STATISTA (2018e), Onlinequelle [24.08.2018].

39 Vgl. SATOR (2016), Onlinequelle [24.08.2018].
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erfolgt im Segment der dekorativen Kosmetik eine stetige Umsatzsteigerung und zeigt zukiinftig
positive Prognosen.

Im néchsten Kapitel wird das soziokulturelle Umfeld bearbeitet.

2.1.3 Analyse des soziokulturellen Umfelds

Wie im vorherigen Abschnitt erlautert, kann nicht genau festgehalten werden, ob eine sinkende
oder steigende Sparquote fur den Markt des Onlineeinzelhandels mit Nagellack vorteilhaft ist.
Nagellack ist kein lebensnotwendiges Produkt, auf welches Konsumenten nicht verzichten kon-
nen. Im Vergleich zu teurer Kleidung oder anderen Luxusartikeln ist dekorative Kosmetik preis-
werter, weshalb Konsumenten diese Produkte in Krisen weiterhin erwerben. Das bedeutet, dass
ein steigendes Sicherheitsbestreben oder eine verédndernde Sparneigung fir die Branche nicht

relevant ist, da sie keinen starken Einfluss nimmt.

Ein weiterer Aspekt fur das soziokulturelle Umfeld sind Schadstoffe im Nagellack. Der Schwei-
zer Chemiker Urs Hauri hat durch Zufall Nitrosamine in Nagellacken gefunden. Dieser Stoff
wird als krebserregend eingestuft. Es ist unbekannt, wie Nitrosamine im Nagellack entstehen,

daher kénnen sie eventuell nicht vermieden werden.*°

Andere Schadstoffe im Nagellack treten in derart geringen Mengen auf, dass es derzeit keinen
wissenschaftlichen Nachweis fiir eine gesundheitliche Schadigung aufgrund von Nagellack gibt.
Wirde es einen wissenschaftlichen Nachweis fir die Schadlichkeit gewisser Inhaltsstoffe in der
Konzentration von Nagellack geben, kdnnte davon ausgegangen werden, dass das Produkt nicht
vertrieben werden dirfte. Aus diesem Grund wird diese Thematik in dieser Arbeit nicht weiter
bearbeitet. Obwohl es keinen wissenschaftlichen Nachweis gibt, ist die Angst von Konsumenten
nicht zu unterschatzen. Diese kdnnen bewusst auf verschiedene Inhaltsstoffe verzichten, da sie

diese fir gesundheitlich bedenklich halten.

Ein weiterer soziokultureller Aspekt ist die Akzeptanz von Nagellack. In manchen Branchen

wird Nagellack als unhygienisch angesehen und wird daher abgelehnt bzw. sogar untersagt. In

40vgl. SARTI (2017), Onlinequelle [06.09.2018].
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anderen Branchen oder gesellschaftlichen Gegebenheiten wird Nagellack als Teil eines gepfleg-
ten AuReren gesehen. Aufgrund dieser Tatsachen entstehen ein Risiko und eine Chance fir das

Unternehmen.

Entwicklung Chance/Risiko/ | Wahrscheinlichkeit/Einfluss | Ranking

Neutral (1 = niedrig, 10 = hoch)

steigendes Sicherheitsstreben — es | Risiko / Chance | 1 3
wird mehr gespart
Nagellack wird als schadlich an- | Risiko 6 1
gesehen
Nagellack entwickelt sich als ein | Chance 5 2
gesellschaftliches Muss des Kon-
sumenten
Nagellack ist in der Gesellschaft | Risiko 5 2
unerwinscht.

Tabelle 3: Bewertung soziokulturelles Umfeld, Quelle: in Anlehnung an SCHERMANN/SILLER/VOLCIC
(2013), S. 29.

Das soziokulturelle Umfeld liefert vor allem das Risiko, dass Nagellack nicht gerne getragen
wird, weil die Inhaltsstoffe von Konsumenten als bedenklich eingestuft werden. Bewiesene ge-
sundheitsschadliche Stoffe werden in Kosmetik verboten, Konsumenten kdnnen diese Grenzen
enger fassen und fur sich personlich entscheiden, gewisse Schadstoffe oder Inhaltsstoffe nicht zu
verwenden. Ein steigendes Sicherheitsstreben wird als nicht relevant angesehen, da Nagellack
ersatzweise zu teureren Artikeln erstanden wird, falls Konsumenten sparen mochten. Der Wert
bzw. die Akzeptanz des Nagellacks kann eine Chance und ein Risiko fiir das Unternehmen be-
deuten. Dies entwickelt sich je nach Branche und gesellschaftlichen Umfeld und wird unwahr-
scheinlich fiir das gesamte Zielgebiet fur den Onlineshop zutreffen. Daher wird das Risiko als

Mittel eingestuft.

Als letztes Umfeld wird im nachsten Abschnitt das technologische Umfeld analysiert.
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2.14 Analyse des technologischen Umfelds

Bei der Analyse des technologischen Umfeldes wird auf den Onlineshop des zukinftigen Unter-
nehmens eingegangen, da die vertriebenen Produkte keinen technologisch relevanten Hinter-
grund aufweisen. Zwar kdnnen Systeme im Unternehmen, wie beispielsweise Lagerautomatisa-
tion oder die Biirokommunikation, ebenfalls untersucht werden.*! Dies wird allerdings in dieser
Arbeit nicht behandelt, da das Unternehmen zu Beginn als Einzelunternehmen ohne weitere Mit-
arbeiter aufgebaut werden soll und dementsprechend keine Notwendigkeit dieser Systeme be-
steht.

10 % des Einzelhandels wird bereits online getitigt.*? Einzig die Lebensmittelindustrie ist im
Internet weniger erfolgreich. Rechnet man diesen AusreiRer heraus, liegt die Quote des Internet-
handels im Einzelhandel bei 20 %. Obwohl der Grofiteil des Umsatzes im stationdren Handel
getatigt wird, gibt es keine Altersgruppe, welche nicht tiber das Internet bestellt. * Dies zeigt das

Potential eines Onlineshops.

46 % der Personen im Alter von 15 bis 29 Jahren kaufen Ihre Produkte online tber ihr Smart-
phone.** Es ware denkbar, dass Personen keinen Laptop oder PC besitzen und Einkaufe uiber ihr
Smartphone oder Tablet tatigen. Bei diesen Personen ware es essentiell, dass der Onlineshop
eine mobile Ansicht bietet, da damit eine hdhere Benutzerfreundlichkeit gegeben ist. Durch eine
erschwerte oder unmogliche Navigation tber das Smartphone kdnnen Konsumenten géanzlich
vom Onlineshop abgeschreckt werden. Wegen dieses Sachverhalts sollte der Onlineshop eine
mobile Ansicht bieten oder derart gestaltet sein, dass sich die Webseite via Smartphone oder
Tablett problemlos navigieren lasst. Aus diesem Aspekt entsteht die Chance, dass Konkurrenten
des Unternehmens ausscheiden, wenn diese ihren Kunden keine benutzerfreundliche Ansicht des

Onlineshops bieten.

Nachdem das Einzelhandelsunternehmen ausschlie3lich im Internet auftritt, werden Konsumen-
ten ausgeschlossen, welche keinen Zugang zum Internet haben. Die Hauptzielgruppe des Onli-

neshops befindet sich im deutschsprachigen Raum. Durch 6ffentlich zugéngliche Hotspots, wel-

41Vgl. NAGEL/WIMMER (2009), S 131.

42\Vgl. HANDELSVERBAND (2017), Onlinequelle [09.09.2018], S. 1.
43vgl. LOFFLER (2018), Onlinequelle [09.09.2018].

44 v/gl. HANDELSVERBAND (2017), Onlinequelle [09.09.2018], S. 3.
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che kostenloses Internet anbieten, kann davon ausgegangen werden, dass im deutschsprachigen
Raum jede Person Zugang zum Internet hat, auch wenn dies nicht in seinem Eigenheim moglich

ist. Aufgrund dessen wird dieser Aspekt in der Arbeit vernachlassigt.

Amazon bietet in groReren Stédten bereits einen Expressdienst an, welcher bestimmte Waren-
gruppen innerhalb einer Stunde an den Konsumenten liefert.*> Ein gewohnlicher Onlineshop
kann mit diesem Service nicht mithalten, da ein eigener Zustelldienst fur eine derart kurze Lie-
ferzeit notwendig ist. Ebenso ist Amazon der umsatzstarkste Onlineshop.*® Sollte Amazon oder
ein Drittanbieter, welcher seine Produkte Gber Amazon vertreibt, die gleichen Produkte wie der
geplante Onlineshop anbieten, wird dies wesentlichen Einfluss auf die Umsdatze des Unterneh-

mens haben.
Entwicklung Chance/Risiko/ | Wahrscheinlichkeit/Einfluss | Ranking
Neutral (1 = niedrig, 10 = hoch)
Ké&ufe werden groitenteils | Chance 7 2
Uber Smartphones getétigt
Internetverbindung  funktio- | Risiko 1 3

niert in gewissen Orten nicht

Selbe Produkte werden iber | Risiko 9 1

Amazon verkauft

Tabelle 4: Bewertung technologisches Umfeld, Quelle: in Anlehnung an SCHERMANN/SILLER/VVOLCIC
(2013), S. 29.

Die Chance des Unternehmens in Bezug auf das technologische Umfeld ist die Einrichtung einer
mobilen Seite fir den erleichterten Bestellvorgang von Konsumenten, welche ihr Smartphone fur
den Onlinehandel verwenden. Dieser Aspekt kann fir den Kunden ein entscheidendes Kriterium
sein, um beim Onlineshop zu bestellen. Eine fehlende Internetverbindung stellt laut Analyse kei-
ne Gefahr dar, da es in den Landern der Zielgruppe 6ffentliche Internetzugénge gibt, welche von
jeglichen Personen kostenlos genutzt werden kénnen. Das grofite Risiko laut Analyse ist, dass
dieselben Waren wie die des geplanten Unternehmens bei Amazon vertrieben werden. Durch die

technologischen Moglichkeiten und den Kundenstamm von Amazon kann davon ausgegangen

45 \/gl. FUEST/MAASS/ZIMMERMANN (2016), Onlinequelle [09.09.2018].
46 vgl. LOFFLER (2018), Onlinequelle [09.09.2018].
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werden, dass Konsumenten den Kauf Gber Amazon préferieren werden. Dies kann einen Ent-

scheidenden Einfluss auf das geplante Unternehmen haben.

Nachdem das Umfeld des Unternehmens analysiert wurde, folgt nun die Analyse der Branche. In
dieser wird nicht primér auf Chancen und Risiken geachtet, sondern es wird die Rentabilitat der

Branche bewertet.

2.2 Porters Funf-Krafte-Modell

In der Praxis hat sich in Businessplanen ein eigener Abschnitt durchgesetzt, welcher sich mit der
Branche, dem Markt und dem Wettbewerb befasst.*” Zur Bewertung dieser Bereiche wird eine

Branchenanalyse nach dem Flinf-Kréfte-Modell von Porter durchgefiihrt.

Die Wettbewerbsstrategien, welche dem Unternehmen zur Verfiigung stehen, werden von der
Branchenstruktur mafgeblich beeinflusst. Diese Strategien dienen dem Unternehmen sich gegen
Wettbewerbskrafte zu schiitzen oder diese Krafte zum eigenen Nutzen zu beeinflussen. Zusatz-
lich bestimmt die Stérke der Wettbewerbskréfte, wie rentabel eine Branche ist. Laut dem Fiinf-
Krafte-Modell von Porter miissen funf Wettbewerbskréfte analysiert werden, welche erheblichen

Einfluss auf die Branche haben.*®

Diese Krafte lauten wie folgt:*

e Der Markteintritt neuer Konkurrenten

¢ Die Gefahr von Ersatzprodukten

e Die Verhandlungsstarke der Abnehmer
e Die Verhandlungsstarke der Lieferanten

e Die Rivalitat der vorhandenen Wetthewerber

MaRgeblich fiir die Strategieentwicklung ist es, nach dem Ursprung dieser finf Krafte zu suchen.
Die Urspriinge geben entscheidende Kenntnisse uber die Starken, Schwéchen, Chancen oder

47Vgl. KAILER/WEISS (2014), Onlinequelle [10.11.2017], S. 186.
48 \/gl. PORTER (2013), S. 37 .
49 \/gl. PORTER (2014), S. 25.
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Risiken eines Unternehmens, welche in der SWOT-Analyse im Kapitel 2.3 néher betrachtet wer-
den.®® Im nachsten Kapitel wird zunachst die Branche identifiziert, um danach die funf Krafte

naher zu analysieren.

2.2.1 Die Identifikation der Branche

Bevor die Branchenanalyse durchgefiihrt wird, muss die Branche definiert werden. Die Definiti-
on entscheidet, wo die Grenzen der Branchenanalyse gezogen werden. Sie entscheidet dariber,
welche Unternehmen beispielsweise als Konkurrenten angesehen werden oder welche bereits

Substitute der Branche anbieten.>!

In dieser Arbeit wird die ONACE 2008 angewandt, welche die Klassifikation der wirtschaftli-
chen Tatigkeiten auf dsterreichischer Ebene darstellt.? PORTER weist darauf hin, dass die Klas-
sifizierung nicht zu breit oder zu eng gewahlt werden sollte und empfiehlt die Definition der
Klasse fiir die meisten Branchenanalysen.’®> Die zu behandelnde Branche eines Online-

Einzelhandels fiir Nagellack kann unter der folgenden Klasse eingeteilt werden:

Gliederung Kodierung Titel

Abschnitt G Handel, Instandhaltung und
Reparatur von Kraftfahrzeu-
gen

Abteilung 47 Einzelhandel (ohne Handel

mit Kraftfahrzeugen)

Gruppe 47.9 Einzelhandel, nicht in Ver-
kaufsrdumen, an Verkaufs-

stianden oder auf Mérkten

Klasse 47.91 Versand- und Interneteinzel-
handel

Tabelle 5: Klassifikation der Branche, Quelle: in Anlehnung an WKO (2018), Onlinequelle, S. 3.

50 \/gl. PORTER (2013), S. 38.
51 \/gl. PORTER (2013), S. 71.
52 vgl. WKO (2017), Onlinequelle [14.03.2018].
53 \/gl PORTER (2013), S. 454.
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Wie in der obigen Tabelle ersichtlich, wird die zu behandelnde Branche als Versand- und Inter-
neteinzelhandel klassifiziert. Da diese Bezeichnung flr eine Branchenanalyse zu breit gefasst ist,
wird an dieser Stelle die Branche weiter spezifiziert. Als Untergruppe der Klasse kann der Ver-
trieb von dekorativer Kosmetik, inklusive Nagellack gesehen werden. Da das zukiinftige Unter-
nehmen eine sehr spezifische Warenauswahl anbieten wird, werden nur Unternehmen der Bran-

che bericksichtigt, welche Nagellacke vertreiben.

Nachdem die Branche fiir die Branchenanalyse definiert wurde, werden die finf Wettbewerbs-
kréfte analysiert, welche einen erheblichen Einfluss auf die Branche haben.>*

2.2.2 Der Markteintritt neuer Konkurrenten

Neue Marktteilnehmer bringen neue Kapazitaten und Investitionen in die Branche ein. Zusétz-
lich werden diese ebenfalls nach Gewinn streben. Dies hat mdglicherweise zur Folge, dass in der
Branche Preise gesenkt oder Einkaufspreise erhdht werden. Hieraus ergibt sich, dass der Markt-
eintritt neuer Konkurrenten die Gefahr birgt, die Rentabilitat der Branche und damit auch des
eigenen Unternehmens zu senken. Die Gefahr des Markteintritts kann anhand von Eintrittsbarrie-

ren von bestehenden Marktteilnehmer gemessen werden.>®

Bei den Eintrittsbarrieren sollte beachtet werden, dass nicht nur existierende Eintrittsbarrieren
bewertet werden. Bestehende Wettbewerber sind durchaus in der Lage, Eintrittsbarrieren kurz-
fristig, durch umfangreiche finanzielle Mittel zu schaffen. Die Gefahr ist als besonders hoch zu

werten, wenn Vergeltungsmanahmen bereits gegen friihere Eintretende durchgefiihrt wurden.5®

54\/gl. PORTER (2013), S. 37.
55 \/gl. PORTER (2013), S. 41.
5 \/gl. PORTER (2013), S. 49.
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Folgende Eintrittsbarrieren kénnen It. PORTER zur Bemessung des Markteintritts neuer Konkur-

renten herangezogen werden:®’

o Betriebsgrolienersparnisse

e Produktdifferenzierung

o Kapitalbedarf

e Umstellungskosten

e Zugang zu Vertriebskanalen

e GroRenunabhangige Kostennachteile

e Staatliche Politik

Auf den nachfolgenden Seiten werden die Eintrittsbarrieren BetriebsgroRenersparnisse und Kapi-
talbedarf behandelt. Andere Faktoren werden vernachlassigt, da diese in der ausgewahlten Bran-

che nicht sinnvoll zu bewerten sind.

Betriebsgrolienersparnisse

Ein wesentlicher Aspekt bei Eintrittsbarrieren sind die Betriebsgréfienersparnisse, welche auch
economies of scale genannt werden. Diese Barriere tritt auf, wenn die Stiickkosten eines Produk-
tes bei steigender Absatz- oder Produktionsmenge sinken. Neue Marktteilnehmer haben dabei
die Mdglichkeit, entweder mit einem hohen Volumen einzusteigen oder den Kostennachteil zu
akzeptieren. Mit einem hohen VVolumen einzusteigen bedeutet gleichzeitig hohe Investitionen zu
tatigen, was zu einem hohen Risiko fuhrt, falls die Produkte nicht wie gewunscht verkauft wer-
den konnen. Dabei darf nicht unerwéhnt bleiben, dass GroRenvorteile nicht nur in der Fertigung
vorkommen, sondern nahezu in jedem Bereich eines Unternehmens, wie z.B. Forschung, Marke-

ting oder Einkauf.%®

Bekannte Onlineshops flr dekorative Kosmetik verkaufen ein breites Sortiment an Produkten.
Dabei kann beobachtet werden, dass sich die Unternehmen auf bestimmte Produkte spezialisie-
ren und nebenbei Produkte wie Nagellack anbieten. So spezialisieren sich beispielsweise Onli-

neshops wie Notino.at und Bipa.at auf Difte, obwohl beide Onlineshops verschiedene Marken

57\/gl. PORTER (2013), S. 41-48.
58 \/gl. PORTER (2013), S. 41 f.
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an Nagellacken vertreiben. Die Fixkosten der Unternehmen werden dabei auf die verschiedenen
Produkte verteilt. Ebenso sind diese Unternehmen durch hohe Umsétze fahig, grofiere Mengen

an Nagellack einzukaufen und dadurch Kosten zu sparen.

Bei dem geplanten Onlineshop sollen ausschlieBlich Nagellacke vertrieben werden. Dies
schrénkt die Moglichkeit der BetriebsgroRenersparnis weiter ein, da die Fixkosten rein mit den
Deckungsbeitrag einer Produktklasse verdient werden missen, um das Unternehmen rentabel
fihren zu kénnen. Zusatzlich wird der geplante Onlineshop, zum Vergleich von GroBunterneh-
men, welche hauptséchlich stationar auftreten, niedrige Investitionen und Einkaufsmengen wéh-

len.

Daraus lasst sich schlussfolgern, dass bestehende grofRe Unternehmen durch die Betriebsgro-
Renersparnisse kostenguinstiger in neue Markte einsteigen konnen. Der geplante Onlineshop wird
durch die fehlende Produktbreite und der geringeren Investitionen den Kostennachteil akzeptie-

ren muassen.

Kapitalbedarf

Manche Branchen erfordern flr den Eintritt einen hohen Kapitalbedarf, fir z.B. Produktionsan-
lagen. Besonders riskant ist eine Branche, wenn erhebliche Betrage fur nicht wiedereinbringliche
Kosten verwendet werden missen. Als solche Kosten kdnnen die Einstiegswerbung oder For-
schung und Entwicklung genannt werden. GroRRe Gesellschaften verfugen meist Gber gentigend

Kapital, um in die meisten Branchen einzutreten.>®

Fur die Bewertung des Kapitalbedarfs konnen die Kosten fiir die Erstellung einer Website ver-
nachléssigt werden. Es lassen sich Angebote finden, welche eine kostenlose Erstellung eines
Onlineshops verspricht, wenn diese prozentuell am Umsatz beteiligt werden. Ebenso kdnnen die
Produkte Uber ebay oder Amazon vertrieben werden, wofiir keine eigene Website notwendig ist.
Nachdricklich bemerkt werden muss hierbei, dass bei dem Vertrieb Gber Ebay oder Amazon der
Marktteilnehmer Werbungskosten einspart, da die Produkte und damit der Shop einfacher vom

Konsumenten gefunden werden kann.

59 \/gl. PORTER (2013), S. 44.
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Die Investition in den Anfangsbestand der Handelswaren ist ebenfalls, verglichen mit anderen
Branchen, gering. Durch die geringen Stiickkosten kann ein neuer Mitbewerber bereits eine tiefe
Produktauswahl bieten. Ebenso sind die Kosten des Bestandes bei einer Unternehmensauflosung
zum Teil wiedereinbringlich, da sich die standardisierten Produkte leichter zu einem niedrigeren
Preis weiterverkaufen lassen. Weitere Kosten, welche bei einer Unternehmensgriindung anfallen,

weichen nicht wesentlich von anderen Branchen ab.

Aus diesen beiden Eintrittsbarrieren ergibt sich, dass eine angestrebte Kostenfiihrerschaft mit
hohen Investitionen verbunden ist, wéhrend der Markteintritt als differenziertes Unternehmen
kaum Barrieren aufweist. Nachdem die Kosten fiir eine Kostenfuhrerschaft geringer sind, als in
einem Produktionsunternehmen, kann geschlussfolgert werden, dass die Eintrittsbarrieren nied-
rig sind. Die Gefahr des Markteintritts neuer Konkurrenten ist daher erhéht. Die hohe Gefahr

von neuen Konkurrenten wirkt sich negativ auf die Rentabilitat der Branche aus.

Nachdem die erste Kraft von Porters funf Krafte Modell analysiert wurde, wird im néchsten Ka-

pitel die Gefahr von Ersatzprodukten erldutert.

2.2.3 Die Gefahr von Ersatzprodukten

Ersatzprodukte oder Substitutionsprodukte sind jene Produkte, welche die gleiche Funktion er-
fullen wie das angebotene Produkt. Substitutionsprodukte setzen damit einer Branche eine Ober-
grenze fir den Preis. Bei einem zu hohen Preis wird der Kunde auf das Ersatzprodukt zurtick-
greifen. Strategien mit dem Umgang mit Substitutionsprodukten sind entweder die strategische
Ausschaltung des Ersatzproduktes, oder das Ersatzprodukt wird als Wettbewerbsfaktor mit in die
Strategie einbezogen. Ein Unternehmen konnte beispielsweise versuchen, beide Produkte anzu-

bieten.%°

Nachdem aus der Definition der Branche hervorgeht, dass es sich bei der behandelnden Branche
ausschlieBlich um den Versand- und Interneteinzelhandel handelt, gelten Einzelhandler mit Ver-
kaufsmaérkten als Substitut. Fir den Konsumenten ist der wesentliche Unterschied dieser beiden
Branchen der Versandweg. Ein Nachteil von Einzelhandler mit Verkaufsmarkten gegenliber dem

6 \/gl. PORTER (2013), S. 60 .
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Interneteinzelhandel ist, dass das Angebot geografisch begrenzt ist. Das bedeutet, dass Konsu-
menten, welche einen bestimmten Nagellack kaufen mochten, der in lokalen Verkaufsméarkten
nicht verfligbar ist, diesen Uber den Versand- oder Internethandel erstehen missen. Aufgrund
dieser Konstellation, miissen bei der Preisgestaltung Preise der Verkaufsmarkte mit einbezogen

werden, obwohl diese zu einer andere Branche gehoren.

Das Angebot von Nagellacken mit besonderen Effekten ist im 6sterreichischen stationdaren Han-
del derzeit begrenzt. Im Jahr 2017 konnte beobachtet werden, dass Kosmetikmarken, welche
Nagellack in Drogerien vertreiben, 6fters Produkte mit den besonderen Effekten anbieten. Aktu-
ell sind diese Effekte nur limitiert erschienen. Es stellt sich die Frage, ob der geplante Online-
shop wesentliche Verluste erleiden wird, wenn grofRe Unternehmen diese Effekte auf Dauer ins
Sortiment aufnehmen, oder ob das Angebot dieser Effekte die Nachfrage nach diesen eher ver-

starken wird.

In Osterreich ist ein Trend zu wachsenden Umsétzen im Onlineeinzelhandel festzustellen. Die
nachfolgende Tabelle zeigt die Umsatzentwicklung zwischen 2014 und 2015 in den Branchen-

gruppen Einzelhandel mit sonstigen Gtern in Verkaufsraumen und dem Einzelhandel ohne Ver-

kaufsraume.

Branche It. ONACE | Umsatze 2014 Umsatze 2015 Veranderung in %
2008 Gliederung in Tausend Euro | in Tausend Euro

G477 — Einzelhandel mit 17.291.505 17.689.699 2,30 %
sonstigen Gltern in Ver-

kaufsrdumen

G479 — Einzelhandel, 1.864.153 2.068.607 10,97 %

nicht in Verkaufsraumen,
an Verkaufsstanden oder

auf Markten

Tabelle 6: Vergleich Umsatze der Branchen G477 und G479; Quelle: in Anlehnung an STATISTIK AUSTRIA
(2016), S. 10; STATISTIK AUSTRIA (2017), S. 10.

Die Umsétze bei Einzelhdndlern mit Verkaufsradumen von sonstigen Gitern wuchsen um 2,30 %,

wéhrend die Umsétze bei Einzelhandlern ohne Verkaufsrdume um 10,97 % stiegen. Es lasst sich
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daraus ableiten, dass Umsatze im Versand- und Interneteinzelhandel starker zunehmen, als der

stationare Einzelhandel.

Im folgenden Absatz werden Produkte aufgezéhlt, welche Ersatzprodukte von Nagellack darstel-
len. Nachdem diese Produkte ebenfalls tber Versand- und Onlineeinzelhandel vertrieben wer-
den, befinden sich diese in der gleichen Branchendefinition. Die Produkte werden in die Analyse
mit einbezogen, da diese bei Preisgestaltungen oder bei der Auswahl der Produktbreite aus-

schlaggebend sein kénnen.

Nagellackfolien kdnnen als Substitut von Nagellack angesehen werden. Statt den Nagellack auf-
zutragen, kénnen diese Folien auf die Néagel geklebt werden. Neben ausgefallenen Designs, wel-
che mit Nagellack schwieriger zu erreichen sind, werden auch einfarbige Folien angeboten, wel-
che optisch als vollstandiges Substitut fur Nagellack verwendet werden kénnen. Des Weiteren
werden Pulver angeboten, welche tber gewodhnlichen Nagellack aufgetragen werden und damit
einen Farbeffekt auf den Ndgeln erzielen. Dieses Pulver ist kein vollstandiges Ersatzprodukt, da
die Grundlage ein gewohnlicher Nagellack darstellt. Trotzdem sollte man dieses Produkt nicht

unbeachtet lassen, da es den Preis fir auffallige Farbeffekte einschranken kann.

Zusammengefasst lasst sich sagen, dass starke Substitute fir das geplante Unternehmen beste-
hen. Nachdem der Internethandel einen prozentuell hdheren Zuwachs als der stationdre Handel
hat, wird die Gefahr eines schrumpfenden Marktes aufgrund des Substitutes als gering angese-
hen. Nicht zu vernachldssigen ist, dass der stationdre Markt weitaus hohere Umsétze aufweisen
kann. Durch Differenzierung kann sich ein Onlineshop vom stationaren Markt abgrenzen, nach-
dem verschiedene stationdre Einzelhéndler vorrangig dieselben Marken anbieten. Aufgrund die-
ser Punkte wird die Gefahr von Ersatzprodukten als mittel eingestuft. Es wird davon ausgegan-
gen, dass die Substitutionsprodukte keinen wesentlichen Einfluss auf die Rentabilitat des Unter-

nehmens haben.

2.2.4 Die Verhandlungsstarke der Abnehmer

Die Verhandlungsstarke der Abnehmer kann die Rentabilitat der Branche senken, indem die Ab-

nehmer Preise driicken und bessere Leistung oder hohere Qualitat verlangen. Die Starke kann
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anhand bestimmter Merkmale gemessen werden. Im folgenden Absatz werden nur jene Merkma-
le beschrieben, welche flr das zu analysierende Unternehmen eines Onlineeinzelhandels relevant

sind.®!

Das erste Merkmal ist der Anteil des Gesamtumsatzes eines Abnehmers. Wenn ein Abnehmer
den groRten Anteil des Umsatzes eines Unternehmens ausmacht, ist dieser durch die Abhéngig-
keit des Anbieters leicht dazu in der Lage, Druck auf Preise oder Qualitat auszuiiben.®? Da es bei
dem zu behandelnden Unternehmen um einen Onlineeinzelhandel handelt, wird kein Abnehmer
fir den Grofiteil des Umsatzes verantwortlich sein. Das Unternehmen stitzt sich auf mehrere
kleinere Abnehmer, welche im Einzelnen keinen groflen Druck auf das Unternehmen austiben

kdnnen.

Bei standardisierten oder undifferenzierten Produkten steigt die Starke der Abnehmer, da diese
sicher sein konnen, dass sie einen alternativen Lieferanten finden kénnen. Sollten die Kaufer
vollstandig informiert sein, starkt dies auch die Starke der Abnehmer, da sie Preise vergleichen
kdnnen und somit den gunstigsten Preis auswahlen kénnen. Der Aspekt des Preisvergleiches darf
nicht unterschatzt werden, da Konsumenten bei undifferenzierten Produkten preisempfindlich

reagieren.

Die vollstandige Information Uber die Preise in der Branche kénnten Verbraucher tber Preisver-
gleichsportale im Internet erreichen. Diese Portale vergleichen die Preise unterschiedlicher An-
bieter im Internet und werfen fur den Konsumenten den billigsten Preis aus. Hervorzuheben ist,
dass Preisvergleichsportale nur Preise von vorher definierten Onlineeinzelhdndlern anzeigen
kdnnen. Das bedeutet, dass der Konsument womdglich mit Hilfe des Preisvergleichsportales

nicht den giinstigsten Preis ausfindig machen kann. ¢

Unbekanntere Nagellackmarken, welche im zu analysierenden Onlineeinzelhandel vertrieben
werden sollen, kdnnen durch diese Preisvergleichsportale nur bedingt gefunden werden. Derzeit
werden diese bei stark differenzierten Onlineeinzelhdndlern oder bei den Herstellern selbst ange-

boten. Diese Onlineshops wurden nicht bei den Portalen hinterlegt und tauchen daher fur den

61 \/gl. PORTER (2013), S. 61.

62 \/gl. PORTER (2013), S. 62.

63 \/gl. PORTER (2013), S. 62 f.

% vgl. JACOB (2015), Onlinequelle [23.05.2018], S. 106.
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Preisvergleich nicht auf. Um die Preise der Nagellacke effektiv im Internet vergleichen zu kon-
nen, bendtigt der Konsument das Wissen tber die Onlineshops, welche eine bestimmte Marke
vertreiben. Die Suche und der Preisvergleich aller Anbieter ist mithilfe der offiziellen Seiten der
Hersteller zwar nicht schwierig, jedoch erschweren das Einbeziehen von Lieferkosten, Ein-
fuhrumsatzsteuer oder Zo6llen die Ermittlung des endgultigen Preises. Eine genauere Auflistung
eines Preisvergleiches wurde im Kapitel 2.2.6 vorgenommen. Die Auswertung, welche im Kapi-
tel 3 behandelt wird, ergab, dass 71 % der Zielgruppe die Preise in den verschiedenen Onlines-
hops vergleicht. Aus diesem Grund, darf der Aspekt des Preisvergleiches nicht unberiicksichtigt

werden darf.

Aus vorher erlduterten lasst sich schlielen, dass einzelne Abnehmer keinen Druck auf die Bran-
che ausuiben kdnnen. Jedoch kénnen durch Preisvergleiche Konkurrenten miteinander verglichen
werden, was die Mehrheit der Zielgruppe laut eigenen Angaben tut. Angesichts dieser Punkte
wird die Starke der Abnehmer als hoch eingeschatzt, da der Preisvergleich dem Unternehmen
einen erheblichen Anteil an Kunden kosten kann. Durch den hohen Preisdruck wird damit auch

die Rentabilitat des Unternehmens gekdirzt.

2.2.5 Die Verhandlungsstéarke der Lieferanten

Die Verhandlungsstarke der Lieferanten betrifft die gelieferte Qualitat oder die Preisgestaltung.
Wenn ein Unternehmen nicht in der Lage ist, einen hoheren Preis des Lieferanten weiter zu ver-
rechnen, kénnen Lieferanten die Rentabilitat der Branche beeinflussen.®® Nachfolgend werden

die Bedingungen beschrieben, welche den Lieferanten Verhandlungsstarke verleiht.

Die erste Bedingung fiir eine starke Verhandlungsstarke der Lieferanten ist, dass die Lieferan-
tengruppe von wenigen Unternehmen beherrscht wird und starker konzentriert ist, als die Bran-
che.®® Der zu analysierende Onlineshop ist wesentlich von den einzelnen Produzenten abhangig.
Die standardisierten Nagellacke kdnnen nur von einem Lieferanten bezogen werden. Zwar bietet
ein Onlineeinzelh&ndler mehrere verschiedene Marken an, jedoch wird das Unternehmen darauf

achten mussen, die Bediirfnisse der Kunden in Form von der moglichst richtigen Markenauswahl

65 \/gl. PORTER (2013), S. 64.
6 \/gl. PORTER (2013), S. 65.
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zu treffen. Die Entscheidung, bei einem Onlineshop zu bestellen, h&ngt zu grof3en Teilen von den
angebotenen Produkten ab. Dieser Aspekt wurde auch durch die Durchfiihrung des qualitativen
Fragebogens bestatigt. Die Ergebnisse konnen im Kapitel 3 nachgelesen werden. Eine hohe Ver-
handlungsstarke wird auftreten, wenn das Unternehmen aufgrund von Kundenbedirfnissen in

dessen Sortiment eine Marke unbedingt anbieten mdchte.

Die Verhandlungsstéarke erhoht sich, wenn die Verkéufe der Branche nicht durch Ersatzprodukte
strittig gemacht werden.®” Wie im Kapitel 2.2.3 erlautert, stellt das Ersatzprodukt vor allem der
Verkauf an stationdren Verkaufsstellen dar. In diesem Fall wirde man die Produkte dennoch
beim Hersteller beziehen mussen. Es kdnnen zwar andere Substitutionsprodukte verwendet wer-
den, diese kdnnen jedoch eher als Konkurrent des Lieferanten angesehen werden und nicht als

Ersatzprodukt.

Eine weitere Bedingung fur die Macht des Abnehmers ist, dass die Branche als Kunde fir die
Lieferanten eher unbedeutend ist.®® Bei Marken, welche im stationdren Handel vertrieben wer-
den, ist die Branche der Einzelhandler von wesentlicher Bedeutung, da die Produkte berwie-
gend Uber diesen Vertriebsweg abgesetzt werden. Bei kleineren Herstellern, welche ausgefalle-
nere Farbeffekte anbieten, treten die Produzenten bzw. Lieferanten selbst in der Branche auf. Die
Produzenten vertreiben ihre Produkte selbstandig uber deren Onlineshops. Aus diesem Grund

sind diese nicht abhéngig von anderen Onlineeinzelhandlern bzw. der Branche.

Sollte das Produkt einen wichtigen Input fir das Geschaft des Abnehmers bedeuten, féllt die
Verhandlungsstirke des Lieferanten ebenfalls hoher aus.®® Das Onlineeinzelunternehmen ver-
treibt verschiedene Produkte von verschiedenen Marken. Nachdem die Existenz oder der Ablauf
des Unternehmens nicht von einem einzigen Produzenten abhéngt, kann diese Bedingung als

nicht gegeben angenommen werden.

Wie in den vorherigen Beispielen bereits erldutert, spielt die Differenzierung im Onlineeinzel-
handel eine wesentliche Rolle. Fur Kunden sind einzelne Marken individuell und werden gegen-

uber den Produkten von Konkurrenten bevorzugt. Daher ist es fiir den Onlineeinzelhandel nicht

67 \/gl. PORTER (2013), S. 65.
8 \/gl. PORTER (2013), S. 65.
8 \/gl. PORTER (2013), S. 65.
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irrelevant, von welchem Lieferanten die Produkte bezogen werden. Dieser Zustand starkt die
Position der Lieferanten.”

Aufgrund der Differenzierung der Produkte und dass diese von einem einzelnen Lieferanten be-
reitgestellt werden, welcher ebenso auf dem Markt auftritt, wird die Verhandlungsstarke der Lie-
feranten als hoch angesehen. Die Lieferanten sind nicht davon abhéngig, dass das Onlineeinzel-
unternehmen deren Produkte vertreibt. An dieser Stelle muss erwahnt werden, dass der Vertrieb
uber einen Onlineeinzelhandel fur einzelne Produzenten attraktiv sein kann. Durch das zusétzli-
che Auftreten auf dem Onlinemarkt und WerbemalRnahmen, kann ebenso der Produzent seine
Umsétze erhéhen. Obwohl der Lieferant aus diesem Grund seine Macht nicht zwingend austiben
wird, ist die Verhandlungsstarke dennoch als hoch anzusehen, was die Rentabilitdt des Online-

einzelhandels senkt.

2.2.6 Die Rivalitat der vorhandenen Wettbewerber

Die Rivalitat der vorhandenen Wettbewerber kann sich fir die gesamte Branche als Vorteil oder
als Nachteil erweisen. Die Rivalitat zeigt sich in Form von Taktiken wie Preiswettbewerb, Wer-
beschlachten oder verbesserte Kundenleistungen. Wéhrend Konkurrenzformen wie der Preis-
wettbewerb die Rentabilitat der gesamten Branche verschlechtern kann, bringen z.B. Werbe-
schlachten gewisse Vorteile fiir alle Unternehmer der Branche, da das Produkt haufiger nachge-

fragt wird."

Laut Porter lasst sich die Rivalitat der vorhandenen Wettbewerber an folgenden Faktoren mes-

sen, welche auf den nachfolgenden Seiten bearbeitet werden:’?

Zahlreiche oder gleich ausgestattete Wettbewerber

Langsames Branchenwachstum

Hohe Fix- oder Lagerkosten

Fehlende Differenzierung oder Umstellungskosten

70 \/gl. PORTER (2013), S. 65.
71 \/gl. PORTER (2013), S. 53 f.
72\/gl. PORTER (2013), S. 54 — 57.
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GroRe Kapazitatserweiterungen

Heterogene Wettbewerber

Hohe strategische Einsétze

Hohe Austrittsbarrieren

Zahlreiche oder gleich ausgestattete Wettbewerber

Es zeigt sich, dass die Rivalitat der Marktteilnehmer hoher ist, wenn zahlreiche oder gleich aus-
gestattete Wettbewerber am Markt auftreten. Bei zahlreichen Wettbewerbern ist die Wahrschein-
lichkeit hoher, dass von Unternehmen Malinahmen ergriffen werden, da sie sich erhoffen, dass
andere Unternehmen diese Malnahme (ibersehen. Sollte die Branche hoch konzentriert sein,
werden die Marktfuhrer disziplinierend oder kooperativ eingreifen. Bei wenigen, gleich ausge-
statteten Unternehmen kann jedoch die Kampfbereitschaft besonders hoch sein, wenn die Mittel

fiir VergeltungsmaBnahmen vorhanden sind.”

Im Internet gibt es mehrere Onlineshops fur Kosmetik, welche auch Nagellack anbieten. Um zu
sehen, wie Onlineshops ihre Preise gestalten und welche Wettbewerber auf dem Markt gegenei-
nander konkurrieren, werden die Preise von zwei willkirlich gewahlten Nagellacken von ver-
schiedenen Nagellackherstellern in Onlineshops verglichen. Dabei werden Farben gewéhlt, wel-
che sich in mdglichst vielen Onlineshops finden lassen. Der erste Nagellack ist hierbei von der
Marke Essie, welche in Drogerien erhéltlich ist. Der zweite Vergleich bezieht sich auf die Marke
F.U.N Lacquer, welche nicht an Verkaufsmarkten in Osterreich angeboten wird. Die Onlines-
hops wurden mithilfe der offiziellen Website der Hersteller gefunden, da diese Partneronlines-

hops verlinken.

73\/gl. PORTER (2013), S. 54.
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Essie Nagellack Nr. 44 bahama mama

Name des Onlineshops Preis Versandkosten nach Osterreich

amazon.at 7,95 Euro Versandkostenfrei

meindm.at 8,95 Euro 3,95 Euro, Versandkostenfrei ab 45
Euro

ottoversand.at 7,95 Euro 5,95 Euro, Versandkostenfrei ab 75
Euro

Bipa.at 9,99 Euro 3,95 Euro, Versandkostenfrei ab 45
Euro

Flaconi.de 7,95 Euro 4,90 Euro, Versandkostenfrei ab 19
Euro

Douglas.at 10,95 Euro 3,95 Euro, Versandkostenfrei ab 25
Euro

Aboutyou.at 7,99 Euro Versandkostenfrei

Tabelle 7: Preisvergleich Essie, Quelle: in Anlehnung an: Preise anhand angefiihrter Onlineshops, [16.03.2018].

Aufgrund der Tabelle ist ersichtlich, wie weit sich die Preise von einem bestimmten Nagellack
der Marke Essie unterscheiden. Erkennbar ist, dass Drogerien, welche das Produkt hauptsachlich
im stationdren Handel anbieten, die Nagellacke um einen hoheren Preis verkaufen. Es l&sst sich
schlussfolgern, dass Drogerien einen hoheren Preis verlangen kénnen als Onlineshops, welche
ein breiteres Produktangebot haben. Der Grund daftir kénnte sein, dass Kunden, welche gezielt
nach einem bestimmten Produkt suchen, dieses primér bei Drogerien suchen werden. Andere
Onlineshops bieten nur wenige Farben an, daher ist die Wahrscheinlichkeit, einen bestimmten
Farbton zu finden bei Drogerien hoher. Die Anzahl der Onlineshops, auf welchen der Nagellack
verfugbar ist, l1&sst erkennen, dass die Branche nur wenige Anbieter aufweist. In der folgenden
Tabelle werden die Preise eines Nagellacks verglichen, welcher im stationdren Einkauf nicht

erhaltlich ist.
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F.U.N. Lacquer Be Bold

Name des Onlineshops Preis Versandort

Funlacquer.com (Onlineshop | 13 US-Dollar 6,50 US-Dollar
des Herstellers)

Livelovepolish.com 16 US-Dollar 5,49 US Dollar, Versandkos-
tenfrei ab 40 US-Dollar

Hypnoticpolish.com 13,90 Euro 10,95 Euro, Versandkosten-
frei ab 150 Euro
Prettypolish.com 14 Euro 7,95 Euro
Maconii.com 19,95 US-Dollar 35 US-Dollar
Tabelle 8: Preisvergleich F.U.N. Lacquer, Quelle: in Anlehnung an: Preise anhand angefiihrter Onlineshops,
[16.03.2018].

Bei einer Nagellackmarke, welche nicht im stationdren Handel verfugbar ist, treten génzlich an-
dere Anbieter auf dem Markt auf. Der Onlineshop des Herstellers bietet dabei den billigsten
Preis fir Osterreich an. Dabei sollte angemerkt werden, dass je nach Empfingerland ein anderer
Onlineshop billiger sein konnte, da die Versandkosten stark abweichen. Das bedeutet, ein Preis-
vorteil kann dadurch erreicht werden, indem die Versandkosten durch die geografische Néhe

geringer ausfallen.

Die Rivalitdt der Onlineshops kdnnte in diesem Segment hoher ausfallen, da die Unternehmen
meist gleich ausgestattet sind und diese Uber die Website des Herstellers leicht gefunden werden

kdnnen.

Langsames Branchenwachstum

Ein langsames Branchenwachstum impliziert hohere Rivalitat der bestehenden Wettbewerber.
Bei einem schnellen Wachstum, erzielen Unternehmen bessere Ergebnisse, wenn diese mit der
Branche mithalten kdnnen. Wenn bei einem geringen Wachstum ein Unternehmen eine Expansi-
on anstrebt, wird vorzugsweise versucht, den Marktanteil zu erhéhen. In diesem Fall wirde die

Konkurrenz einen Riickgang der Absatze verzeichnen.”

74 \/gl. PORTER (2013), S. 54.

36



Laut der E-Commerce Studie Osterreich 2017 vom HANDELSVERBAND stiegen die Umsétze
bei Onlineshops um 6 %.”°> Das Segment der dekorativen Kosmetik soll bis 2021 jahrlich um 3,1
% steigen.’® Daraus lasst sich ableiten, dass die Branche und das Marktsegment ein hohes
Wachstum aufweisen. Daraus ergibt sich, dass aufgrund des Marktwachstums nur geringe Riva-
litat entsteht.

Hohe Fix- und Lagerkosten

Aufgrund von hohen Fixkosten zum Verhaltnis des hinzugeftigten Mehrwertes, bzw. der Wert-
schopfung versuchen Unternehmen in einer Branche, ihre Kapazitdten moglichst stark auszulas-
ten. Im Fall von Uberschusskapazitaten kann dies zu extremen Preissenkungen filhren. Dieses
Problem kann bei vielen Grundstoffindustrien beobachtet werden. Eine dhnliche Situation ergibt
sich bei hohen Lagerkosten, oder wenn sich ein Produkt schwer lagern l&sst. In diesem Fall kann
es zu sogenannten Preisschattierungen kommen. Dabei senken die Unternehmen ihre Preise

maglichst unbemerkt um ihre Verkaufe zu sichern. 7’

Die Fixkosten des Unternehmens variieren stark je nach Geschaftsmodell. Wie bereits bei den
Eintrittsbarrieren erwahnt, kénnen Kosten fur einen Onlineshop innerhalb der Branche stark ab-
weichen. Das gleiche bezieht sich auf die laufenden Kosten. Dennoch gestalten sich diese Fix-
kosten geringer, als beispielsweise in einem Produktionsunternehmen, weshalb diese eher gering
eingestuft werden konnen. Nagellack und Verpackungsmaterial sind leicht zu lagern und lange
haltbar, ohne dass sie an Qualitat verlieren. Aus diesem Grund wird die Wahrscheinlichkeit der

Rivalitat aufgrund von Fix- und Lagerkosten als gering eingestuft.

Fehlende Differenzierung

Wenn bei einem Produkt die Differenzierung fehlt, beruht die Kaufentscheidung hauptsachlich
auf Preis und Service. Dabei wird der Wettbewerb bei Preis und Service besonders intensiv. Mit
einer Produktdifferenzierung kann dem entgegengewirkt werden, da die Konsumenten bestimm-

te Produkte oder Anbieter auf Dauer bevorzugen.®

75 \/gl. HANDELSVERBAND (2017), Onlinequelle [21.03.2018], S. 3.
6 \gl. STATISTA (2017), Onlinequelle [21.03.2018].

77 \vgl. PORTER (2013), S. 55.

78 \/gl. PORTER (2013), S. 55.
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Im Falle des zu behandelnden Onlineshops werden standardisierte Nagellacke von verschiedenen
Marken angeboten. Die Differenzierung wird nicht durch die Produkte selbst, sondern durch die
Auswahl der verschiedenen Produkten und Marken erreicht. Die empirische Erhebung, welche
im né&chsten Kapitel behandelt wird, ergab, dass die befragte Zielgruppe tberwiegend mehrere
verschiedene Marken bei einer Bestellung erwirbt. Dieses Ergebnis bestérkt die Wichtigkeit der
Markendifferenzierung seitens der Kunden. Es kann erwartet werden, dass die Rivalitit zwischen
den Einzelhandlern von Nagellacken starker hervortritt, da die bloRe Differenzierung durch das
Angebot verschiedener Marken leicht zu erreichen ist und sich die Unternehmen weiter differen-

zieren miissen, um erfolgreich zu sein.

GrolRe Kapazitatserweiterungen

GroRe Kapazitatserweiterungen in der Branche konnen die Rivalitat der Branche erhéhen. Dieser
Effekt tritt wiederholt bei Branchen auf, welche Kapazitatserweiterungen nur im groRen Umfang
erlauben. Durch die umfangreiche Kapazitatserweiterung und daraus resultierenden Uberschuss-
kapazitét, werden Preissenkungen vorgenommen. Dadurch wird das Gleichgewicht aus Angebot

und Nachfrage der Branche gestort.”

Im Einzelhandel kénnen Kapazitatserweiterungen bereits im kleineren Umfang vorgenommen
werden. Lediglich neue Wettbewerber kdnnen zu einer groRen Kapazitatserweiterung fuhren.

Daher wird dieser Aspekt als gering eingestuft.

Heterogene Wettbewerber und hohe strategische Einsatze

Durch unterschiedliche Zielsetzung flihren heterogene Wettbewerber zu Rivalitét in der Branche.
Beispielsweise sind Eigentlimer-Unternehmer mit einer geringeren Rentabilitat zufrieden. Fir
groRe Gesellschaften mit mehreren Teilhabern kdnnte eine solch geringe Rentabilitat inakzepta-
bel sein. Auslandische Unternehmen durfen hierbei nicht unterschétzt werden, da sie von ande-
ren Bedingungen ausgehen und daher andere Ziele als die heimische Branche verfolgen. Eine
ahnliche Situation tritt bei hohen strategischen Einsatzen von Unternehmen auf. Hohe strategi-

sche Einsatze treten dort auf, wo Unternehmen versuchen, den Erfolg um jeden Preis herbeizu-

79 \/gl. PORTER (2013), S. 55.
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fuhren. Ein Beispiel dafir wére die Expansion in ein neues geografisches Gebiet. In solchen Si-
tuationen kann beobachtet werden, dass die Bereitschaft besteht, auf jegliche Rentabilitat zu ver-

zichten .8

Im Falle eines Onlineeinzelhandels fur Nagellack unterteilen sich die Anbieter anhand der Pro-
dukte welche sie anbieten. Konventionelle Nagellacke, welche ebenfalls in Drogerien verkauft
werden, werden von groBen Marktfiihrern als Nebenprodukt angeboten. Es kann davon ausge-
gangen werden, dass diese die Produkte nicht weiter vertreiben werden, wenn diese keine Ge-
winne machen. Durch die Betriebskostenersparnis, welche im Kapitel 2.2.2 erklart wird, kdnnen
die Produkte gunstiger angeboten werden. Unbekanntere Nagellackmarken werden von Kleineren
Onlineshops verkauft. Die Wahrscheinlichkeit, dass diese Einzelhandler Eigentimer-
Unternehmer sind, ist hoher. Das bedeutet, dass diese Unternehmen bereit wéren, eine solch ge-
ringe Rentabilitat zu erzielen, damit das Unternehmen (berleben kann. Diese Bereitschaft ver-
ringert die Rentabilitat des Nischenmarktes.

Hohe Austrittsbarrieren

Der letzte Faktor fir die Rivalitdt der bestehenden Wettbewerber sind die Austrittsbarrieren.
Diese veranlassen das Unternehmen, trotz niedriger Rentabilitat oder Verlusten, nicht aus der
Branche auszutreten. Neben monetédren Grinden, wie der niedrige Liquidationsgewinn oder zu-
satzlichen Kosten aus dem Austritt, sind an dieser Stelle emotionale Barrieren zu nennen. Die
Aufgabe eines Geschéftsbereiches kann durch das Management aus emotionalen Griinden ver-
weigert werden. Unternehmen, welche nur durch die Austrittsbarrieren noch im Markt agieren,
kdénnen mit extremen Taktiken handeln, welche die Rentabilitat der Branche dauerhaft niedrig

halten wird.8!

In der Branche des Onlineeinzelhandels mit Nagellack gibt es nur geringe monetére Griinde, um
sich vom Markt zuriick zu ziehen. Bei differenzierten Unternehmen, in welchem das zu analysie-
rende Unternehmen tétig sein wird, ist die emotionale Barriere nicht zu unterschéatzen. Wie im
vorherigen Absatz der heterogenen Wettbewerber erwahnt, besteht eine erhéhte Wahrscheinlich-
keit, dass es sich bei den Wettbewerbern um Eigentimer-Unternehmer handelt. Diese kdnnen

8 \/gl. PORTER (2013), S. 56 .
81 \/gl. PORTER (2013), S. 57.
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mit extremen Taktiken handeln, um das selbst aufgebaute Unternehmen nicht abgeben oder
schlieBen zu missen. Dies l6st eine hohe Rivalitat aus und senkt die Rentabilitat der Branche.

Zusammengefasst lasst sich festhalten, dass die Faktoren, welche eine hohe Rivalitat auslésen
uberwiegen. Aufgrund der Konstellation der Branche und deren Unternehmen, kann davon aus-
gegangen werden, dass Unternehmen zur Akzeptanz einer niedrigen Rentabilitat bereit sind.

Nachdem die finf Krafte von Porters Modell beschrieben und bewertet wurden, werden diese im

nachsten Kapitel kurz und tibersichtlich zusammengefasst.

2.2.7 Zusammenfassung Porters Funf-Krafte-Modell

In diesem Unterkapitel werden die Ergebnisse aus den vorher beschriebenen Abschnitten zu-
sammengefasst, um zu einem ubersichtlichen Ergebnis zu gelangen. In den folgenden Tabellen
werden die einzelnen Kréfte Ubersichtlich untergliedert und anhand der Starke und Auswirkung

auf die Rentabilitat beurteilt.

Markteintritt neuer Konkurrenten

Einflusse Auswirkung auf Rentabilitat

Betriebsgrofienersparnisse -

Kapitalbedarf -

Tabelle 9: Einfluss Markteintritt neuer Konkurrenten auf die Rentabilitat, Quelle: eigene Darstellung.

Die BetriebsgroRenersparnisse und der Kapitalbedarf der Branche wirken stark, bzw. senken
beide die Rentabilitat der Branche. Markteintritte neuer Konkurrenten sind sehr wahrscheinlich.
Daraus l&sst sich festhalten, dass diese Kraft eine negative Auswirkung auf die Rentabilitat der

Branche hat.
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Die Gefahr von Ersatzprodukten

Einflusse Auswirkung auf Rentabilitat
Branche stationédrer Handel neutral
Substitutionsprodukte neutral

Tabelle 10: Einfluss Ersatzprodukte auf die Rentabilitat, Quelle: eigene Darstellung.

Die Gefahr der Ersatzprodukte auf die Rentabilitit wird als neutral eingestuft. Obwohl der Ein-
kauf im stationdren Handel ein bedeutendes Substitut ist, wéchst der Umsatz des Onlinehandels
prozentuell starker an, als der stationdre Handel. Es wird davon ausgegangen, dass der stationére
Handel den Onlinehandel nicht verdrangen wird. Andere Produkte, welche als Substitut angese-
hen werden, bieten keinen vollwertigen Ersatz fur die angebotenen Produkte, sie kénnen eher als

Konkurrenz des Unternehmens angesehen werden.

Verhandlungsstarke der Abnehmer

Einflusse Auswirkung auf Rentabilitat

Anteil des Gesamtumsatzes +

Undifferenzierte Produkte -

Vollstandige Preisinformation -

Tabelle 11: Einfluss Verhandlungsstérke der Abnehmer auf die Rentabilitt, Quelle: eigene Darstellung.

Durch die Tatsache, dass das Unternehmen viele kleinere Kunden haben wird, welche nur einen
geringen Anteil des Gesamtumsatzes ausmachen, wird die Rentabilitat der Branche gestérkt, da
diese keine hohe Kraft auf die Branche wirken kénnen. Allerdings handelt es sich bei den ver-
triebenen Produkten um undifferenzierte Produkte. Durch das Angebot im Internet steht dem
Kunden eine vollstandige Preisinformation zur Verfligung, weshalb der Preisdruck sehr stark auf
die Branche wirkt. Dies senkt die Rentabilitdt. Nachdem die durchgefiihrte Umfrage ergab, dass
die Mehrheit der Zielgruppe die Preise bei verschiedenen Anbietern vergleichen, wird die Ver-

handlungsstarke der Abnehmer als hoch angesehen und die Rentabilitét als gering eingestuft.
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Verhandlungsstarke der Lieferanten

EinflUsse

Auswirkung auf Rentabilitat

Konzentration der Lieferanten

Substitut

Unbedeutende Branche -

Bedeutung Produkt fiir das Unternehmen +

Differenzierung -

Tabelle 12: Einfluss Verhandlungsstéarke der Lieferanten auf die Rentabilitat, Quelle: eigene Darstellung.

Die Verhandlungsstarke der Lieferanten wirkt sich It. Analyse negativ auf die Rentabilitat der
Branche aus. In der Branche bestehen nur wenige Lieferanten, welche Nagellack mit besonderen
Effekten herstellen. Die standardisierten Nagellacke konnen ebenfalls nur direkt beim Hersteller
erworben werden, was dem Lieferanten eine hohe Verhandlungsstérke verleiht. Der Aspekt eines
Ersatzproduktes wird als starke Kraft angesehen, da das Unternehmen nicht auf Substitute zu-
rickgreifen kann. Ebenso ist der Lieferant nicht von der Branche des Onlineeinzelhandels ab-
héngig, da er ebenfalls auf dem Markt auftritt und seine Produkte selbst online vertreibt. Der
Lieferant ist nicht fahig, extremen Druck auf das Unternehmen auszuuiben, da ein einzelner Lie-
ferant fir das Unternehmen nicht tiberlebensnotwendig ist. Der letzte Aspekt der Differenzierung
senkt die Rentabilitat der Branche weiter. Wie oben erwéhnt, kdnnen die standardisierten Pro-
dukte jeweils nur bei einem Hersteller erworben werden, weshalb sich die Starke der Lieferanten

weiter erhoht und die Rentabilitét weiter gesenkt wird.
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Rivalitat der vorhandenen Wettbewerber

Einflusse Auswirkung auf Rentabilitat

Zahlreiche oder gleich ausgestattete Wettbe- | -

werber
Langsames Branchenwachstum +
Hohe Fix- und Lagerkosten +

Fehlende Differenzierung oder Umstellungs- | -

kosten

GroRe Kapazitatserweiterungen +

Heterogene Wettbewerber und hohe strategi- | -

sche Einsétze

Hohe Austrittsbarrieren -

Tabelle 13: Einfluss Rivalitat der vorhandenen Wettbewerber auf die Rentabilitat, Quelle: eigene Darstellung.

Die Rivalitat der vorhandenen Wettbewerber hat einen negativen Einfluss auf die Rentabilitat.
Der Grund dafiir liegt darin, dass die Konkurrenz des Unternehmens mit erhéhter Wahrschein-
lichkeit bereit sieht, auf Rentabilitit zu verzichten, nur um das Unternehmen weiterhin fiihren zu
kdnnen. Dies hat bedeutenden Einfluss auf die zukinftige Rentabilitdt. Das hohe Branchen-
wachstum, niedrige Fix- und Lagerkosten oder die Moglichkeit die Kapazitét in kleineren Men-
gen zu vergréRern wirken positiv auf die Rentabilitat. Die fehlende Differenzierung und die
gleich auftretenden Wettbewerber senken die Rentabilitat jedoch weiter, da die Unternehmen

direkt im Vergleich zueinander stehen.

Abschliellend l&sst sich sagen, dass sich bei Eintritt in die Branche aufgrund der fiinf Krafte nur
eine geringe Rentabilitat erwarten lasst. Im n&chsten Kapitel werden die Ergebnisse der PEST-

Analyse und Porters Finf-Krafte-Modell zu einer SWOT-Analyse zusammengefasst.
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2.3 SWOT-Analyse

SWOT steht fur das Akronym Strengths, Weaknesses, Opportunities und Threats — zu Deutsch
flr Starken, Schwachen, Chancen und Risiken. Die SWOT-Analyse stellt diese vier Bereiche
ubersichtlich dar und wird als Entscheidungsinstrument verwendet, um die Entwicklung von
Strategien zu erleichtern. Sie war das erste Instrument, welches die externen Faktoren in die

Strategieentscheidungen eingeschlossen hat.5?

Die SWOT-Analyse wird in dieser Arbeit verwendet, um die wesentlichen Erkenntnisse aus der
PEST-Analyse und von Porters finf Krafte Modell zusammenzufassen. Dazu werden zuerst die
Starken, Schwéachen, Chancen und Risiken beschrieben. Aus der ibersichtlichen Darstellung der
vier Bereiche werden anschlielend im né&chsten Kapitel Strategien flr das zukinftige Unterneh-

men formuliert.

Starken

Nachdem sich das Unternehmen in der Vorgrindungsphase befindet, konnen keine konkreten
Starken genannt werden, da das Unternehmen noch nicht existiert. Als Starke kann jedoch ge-
nannt werden, dass das Unternehmen ein genaueres Wissen Uber die potentiellen Konsumenten
hat, als dessen Konkurrenz. Durch die Durchfiihrung der Umfrage wurden potentielle Konsu-
menten befragt, welche qualitative Antworten iber Wiinsche an einem Onlineshop und Préferen-
zen geduBert haben. Das Unternehmen hat damit die Mdoglichkeit, diese Vorlieben im Online-
shop zu berticksichtigen und flr sich zu nutzen. Aufgrund der Befragung kann sich das Unter-
nehmen von den Mitbewerbern abgrenzen und so eine Kernkompetenz aufbauen. Zusatzlich
kann als Starke gesehen werden, dass der Versand der Waren des geplanten Onlineshops in der

EU zu keiner Einfuhrumsatzsteuer oder Zollen fihren wird.

Eine Stéarke des Onlineshops ist es, dass Kooperationsunternehmen auf den offiziellen Seiten der
Hersteller verlinkt werden. Dadurch kann der Onlineshop durch bereits interessierte Kunden
leichter aufgefunden werden.

82\vgl. SPETH (2015), Onlinequelle [04.06.218], S. 4.
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Wesentliche Starken:

Wissen uber potentielle Kunden

Bericksichtigung von Kundenwiinschen bei der Gestaltung des Onlineshops

Gestaltung des Onlineshops anhand Kundenwiinsche, welche speziell auf die Zielgruppe abge-
stimmt wird

Kein Anfallen von Einfuhrumsatzsteuer oder Zéllen bei Verkauf in die EU

Kooperationen mit Hersteller

Schwéchen

Bei den Schwachen des Unternehmens gestaltet es sich ahnlich wie bei den Starken. Nachdem
sich das Unternehmen vor der Griindung befindet, kénnen keine wesentlichen Schwachen aus
der Unternehmensfihrung formuliert werden. Als Schwéche kann jedoch angesehen werden,
dass der Onlineshop nach der Griindung noch sehr unbekannt ist und den Kundenstock und den

Bekanntheitsgrad erst mihsam aufbauen muss.

Wesentliche Schwachen:
Fehlende Bekanntheit

Chancen

Eine Chance, welche in der PEST-Analyse eruiert wurde, ist, dass die Grenze fur die Einfuhrum-
satzsteuer auf einen Euro reduziert wird. Durch diese Anderung werden Onlineshops in der EU

attraktiver, da die Produkte billiger von den Konsumenten erstanden werden kénnen.

Der EU-Austritt Gro3britanniens ist mit 29.03.2019 geplant. Sollte dieser ohne Vereinbarungen
mit der EU stattfinden, fallen zukiinftig Z6lle beim Export von Waren aus Grol3britannien an.
Dies kann vom Unternehmen als Chance gesehen werden, da dies die Position von englischen
Mitbewerbern schwdacht und das eigene Unternehmen bei potentiellen Konsumenten attraktiver
wirkt. Dabei spielen kiirzere Versandwege und billigere Preise aufgrund fehlender Einfuhrum-

satzsteuer eine wesentliche Rolle.
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Das hohe Bruttoinlandsprodukt von Deutschland zeigt, dass Deutschland ein attraktiver Markt
fir Unternehmen ist. Nachdem sich der Onlineshop vor allem auf das deutschsprachige Gebiet
spezialisiert, kann die Wirtschaftslage Deutschlands als Chance angesehen werden. Zusétzlich
weist Deutschland eine hohe bzw. steigende Sparquote auf. Nach der Theorie des Lippenstift-
Indexes kaufen Konsumenten mehr dekorative Kosmetik, wenn sie bei anderen Gitern sparen.
Daher wird die steigende Sparquote als Chance fir das Unternehmen angesehen. Dieser Aspekt
bewirkt ebenfalls, dass das Segment der dekorativen Kosmetik als krisensicherer Markt gesehen

werden kann.

Die Umsatzentwicklung bei dekorativer Kosmetik zeigt einen stetigen Anstieg. Die Zukunfts-
prognosen sehen ebenfalls positiv aus. Dies bietet dem Unternehmen die Chance vom wachsen-

den Markt zu profitieren.

Der steigende Kauf tiber Smartphones wird als Chance erachtet, da nicht alle Mitbewerber ihre
Onlineshops in einer benutzerfreundlichen mobilen Ansicht eingerichtet haben. Personen, wel-
che ihre Produkte im Internet ausschlieBlich Gber Smartphones bestellen, werden Onlineshops

préaferieren, welche diese mobile Ansicht anbieten.

Wesentliche Chancen:

Einfuhrumsatzsteuergrenze wird hinabgesetzt

Vorteile gegentiber Mitbewerbern aus GB aufgrund des Brexits
Hohes BIP in Deutschland

Hohe Sparquote in Deutschland

Branche krisensicherer als andere

Umsatzsteigerung bei dekorativer Kosmetik

Ké&ufe Uber Smartphones

Risiken

Durch die Vergeltungszolle der EU fir Importe aus den USA wird fir Nagellack zusatzlicher
zoll verlangt. Diese Tatsache treibt den Preis vom amerikanischen Nagellack in der EU in die
Hohe. Nachdem Konsumenten im gewohnlichen Fall nicht Uber einen Bestellwert von 150 Euro

kommen, werden diese den Zoll bei einer direkten Bestellung in den USA nicht bezahlen mis-
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sen. Das Unternehmen muss seine Preise entweder erhdhen, oder auf Rentabilitdt verzichten.

Sollten die Preise erhdht werden, wird der Onlineshop fur Konsumenten unattraktiver.

Wie bei den Chancen erwéhnt, findet der EU-Austritt GroRbritanniens mit 29.03.2019 statt. Soll-
te dieser ohne Vereinbarungen mit der EU stattfinden, fallen zuktnftig Z6lle und Einfuhrumsatz-
steuer beim Export von Waren aus Grof3britannien an. Dies ware fur das Unternehmen ein Preis-
nachteil gegenuber den Konsumenten, welcher die Rentabilitat des Unternehmens senken kann.

Deshalb wird dieser Aspekt als Risiko gewertet.

Ein weiteres Risiko besteht, dass Konsumenten bestimmte Nagellacke aufgrund der Inhaltsstoffe

ablehnen.

Seitens des Verkaufes durch Amazon wurde ein hohes Risiko identifiziert. Sollten die ausgefal-
lenen Nagellacke bei Amazon erhaltlich sein, kdnnte der Umsatz des Onlineeinzelhandels ein-
brechen. Es kann abgesehen werden, dass potentielle Kunden eher bei Amazon ihre Produkte

bestellen, als bei einem neuen Onlineshop, welcher vor allem zu Beginn sehr unbekannt ist.

Der Eintritt neuer Konkurrenten kann ein grof3es Risiko bedeuten. Wie in Porters finf Krafte
Modell analysiert, ist es fir Unternehmen leicht, neu in die Branche einzutreten. Ein hohes Risi-
ko geht vor allem von gréReren Unternehmen aus. Diese konnten ebenfalls Nagellack mit beson-
derem Effekt anbieten. Durch die BetriebsgroRenersparnisse konnen diese die Produkte weitaus
gunstiger auf dem Markt anbieten.

Derzeit wir der definierte Nagellack der Zielgruppe im stationarem Handel nicht angeboten. Es
besteht die Gefahr, dass diese zukinftig in Drogerien erhéltlich sein werden. Konsumenten
konnten daher die Produkte ebenfalls im stationdren Handel erwerben und sind nicht auf Online-

bestellungen angewiesen.

Wie bereits in der Analyse erwahnt, treten die Hersteller von Nagellacken mit besonderen Effek-
ten selbst am Markt mittels eines Onlineshops auf. Das Risiko dabei entsteht, wenn die Herstel-
ler ihre Produkte nicht mehr giinstiger an den Onlineeinzelhandel weiter verkaufen. Damit wird

der gunstigste Preis jederzeit beim Hersteller sein.
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Das letzte identifizierte Risiko sind Preiskampfe aufgrund einer hohen Rivalitat. Es wurde analy-
siert, dass die Rivalitdt in der Branche besonders hoch sein kann, wenn Eigentiimer-
Gesellschafter auftreten, was bei den vorhandenen Konkurrenten zutrifft. Diese kdnnen auf jegli-

che Rentabilitat verzichten, um ihre Existenz zu sichern.

Wesentliche Risiken:

Hoherer Einkaufspreis der Waren aufgrund Strafzélle

Anfallen weiterer Zollkosten durch Brexit

Nagellack wird aufgrund bedenklicher Inhaltsstoffe nicht getragen

Es werden dieselben Produkte iber Amazon angeboten.

Eintritt neuer Konkurrenten

Nagellack der Zielgruppe wird im stationdren Handel angeboten

Hersteller von Nagellack bieten Einzelhandler ihre Produkte nicht gunstiger an
Preiskdmpfe durch hohe Rivalitat

Ubersicht der vier Bereiche

In der nachfolgenden Tabelle werden die identifizierten Starken, Schwachen, Chancen und Risi-

ken Ubersichtlich dargestellt.
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Starken Schwéchen
e Wissen uber potentielle Kunden e Fehlende Bekanntheit
e Beriicksichtigung von Kundenwiin-
c schen bei der Gestaltung des Onli-
E neshops
]
g e Kein Anfallen von Einfuhrumsatz-
% steuer oder Zo6llen bei Verkauf in die
EU
o Kooperationen mit Hersteller
Chancen Risiken
e Einfuhrumsatzsteuergrenze wird | e Hoherer Einkaufspreis der Waren auf-
hinabgesetzt grund Strafzolle
e Vorteile gegenuber Mitbewerbern | e Anfallen weiterer Zollkosten durch
aus GB aufgrund des Brexits Brexit
e Hohes BIP in Deutschland e Nagellack wird aufgrund bedenklicher
e Hohe Sparquote in Deutschland Inhaltsstoffe nicht getragen
5 e Branche krisensicherer als andere e Es werden dieselben Produkte (ber
§ e Umsatzsteigerung bei dekorativer Amazon angeboten.
Kosmetik e Eintritt neuer Konkurrenten
e Kadufe Uber Smartphones e Nagellack der Zielgruppe wird im stati-
ondren Handel angeboten
e Hersteller von Nagellack bieten Einzel-
héndler ihre Produkte nicht glnstiger an
o Preiskd&mpfe durch hohe Rivalitat

Tabelle 14: Darstellung SWOT-Analyse, Quelle: in Anlehnung an SCHERMANN/SILLER/VOLCIC (2013), S.
314 1.

Die SWOT Analyse bildet die Zusammenfassung der strategischen Analyse. Im nachsten Kapitel
wird die Durchfuhrung der Online-Marktforschung behandelt.
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3 Durchfihrung der Online-Marktforschung

Die Online-Marktforschung dient zur Informationsbeschaffung in bestimmten Bereichen der
strategischen Analyse. Die verwendete VVorgehensweise der Marktforschung wird als explanative
Studie bezeichnet. Bei einer explanativen Studie werden Hypothesen tberprift, welche von der
aufgestellten Theorie abgeleitet wurden.® Die Stichprobenerhebung wird mittels eines Fragebo-
gens, welcher online zur Verfligung gestellt wird, vorgenommen. Zielgruppe dieser Online-
Marktforschung sind Frauen in Osterreich, Deutschland und der deutschsprachigen Schweiz.
Aus diesem Grund wird der Fragebogen ausschliellich in deutscher Sprache verfasst.

3.1 Vorbereitende Schritte fir die Online-Befragung

Um zu einem validem Ergebnis zu kommen, werden vor Durchfiihrung der Online-Befragung
bestimmte Kriterien geklart. In den folgenden Kapiteln wird geklart, mit welcher Methode die
Erhebung vorgenommen wird. Es werden Forschungsfragen formuliert, die mit den Fragen be-
antwortet werden sollen. Die Stichprobenauswahl der Befragten wird ebenfalls vor der Durch-
flhrung beschrieben und festgelegt. Zudem werden die geplanten Methoden zur Auswertung der

Daten festgelegt, bevor die Erhebung startet.

3.1.1 Auswahl der Methode zur Erhebung

Anhand des Erkenntnisinteresses lassen sich empirische Studien in drei Gruppen einteilen. Die
erste Gruppe stellt die explorative Studie dar. Diese dient der Erkundung und der Beschreibung
eines Sachverhaltes. Das Ziel der explorativen Studie ist die Entwicklung von wissenschaftlichen
Forschungsfragen, Hypothesen und Theorien. Erhoben werden diese Studien meist qualitativ, da
mit diesem Vorgehen unerwartete Ergebnisse gefunden werden konnen. Eine weitere Gruppe
stellen die explanativen Studien dar. Diese Studien dienen der Uberpriifung vorher aufgestellter
Hypothesen bzw. der Theorie, aus welchem diese abgeleitet wurde. Diese werden meist mit
guantitativen Erhebungen durchgefihrt. Die letzte Gruppe stellen die deskriptiven Studien dar.

Deskriptive Studien dienen der Feststellung der Verbreitung von Merkmalen und Effekten in

8 \/gl. DORING/BORTZ (2016), S. 192.
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einer Grundgesamtheit. Diese Studien sind stark auf eine Représentativitat der Stichprobenaus-

wahl angewiesen.?

Quantitative Erhebungen Uberprifen mit standardisierten Messinstrumenten eine theoretisch
begriindete Hypothese. Dabei werden moglichst représentative Stichproben in der Umfragefor-
schung oder kontrollierbare Bedingungen in der Experimentalforschung gewahlt. Diese Mess-

werte werden statistisch ausgewertet, um die Hypothesen zu tiberpriifen.8

Qualitative Erhebungen werten verbales, visuelles oder audiovisuelles Datenmaterial aus. Die
Erhebungen werden in bewusst nicht strukturierter Weise durchgefiihrt. Die Daten werden inter-
pretativ ausgewertet, um diese zu beschreiben und Theorien und Hypothesen zu entwickeln. Bei
dieser Erhebungsform geht es daher primar um die theorieentdeckende Forschungslogik, da vor-

her nicht bedachte Aspekte berticksichtigt werden konnen.®

Die Zielgruppe der Erhebung sind potentielle Kunden des Onlineshops. Die zu vertreibenden
Produkte sind weder im stationdren Einzelhandel noch in gréReren Online-Einzelhandel wie
Amazon verfugbar. Fir den Kunden ist es daher aufwendiger, das gewtinschte Produkt zu finden
und zu erwerben. Zudem ist der Kunde darauf angewiesen kleineren Onlineshops in Hinblick auf
Service und Sicherheit zu vertrauen. Da keine Studie gefunden wurde, welche auf diese spezielle
Kundengruppe zutrifft, wurde im Rahmen der Masterarbeit eine explorative Studie unter der
Verwendung einer qualitativen Erhebungsform gewahlt. Mit dieser Methode ist es mdoglich, vor-
her nicht bedachte Elemente bei einem Onlineshop zu berticksichtigen und direkt auf potentielle
Kunden einzugehen. Um einzelne offene Punkte der strategischen Analyse zu beantworten, wer-

den ebenfalls quantitative Fragen in den Fragebogen integriert.

3.1.2 Moglichkeiten der qualitativen Datenanalyse

Qualitatives Datenmaterial bezeichnet nicht-numerische Daten wie beispielsweise verbale oder
visuelle Daten. Das Datenmaterial kann auf unterschiedlicher Weise gewonnen werden. Bei ei-
ner qualitativen Beobachtung werden Beobachtungsprotokolle erstellt oder Fotos und Videoauf-

zeichnungen aufgenommen, welche ausgewertet werden kénnen. Eine weitere Mdglichkeit zur

8 \/gl. DORING/BORTZ (2016), S. 192.
8 \/gl. DORING/BORTZ (2016), S. 23.
8 \/gl. DORING/BORTZ (2016), S. 25 f.
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Datenerhebung ist das qualitative Interview. In diesem werden AuBerungen des Interviewpart-
ners in einem unstrukturierten oder halbstrukturiertem Interview transkribiert. Bei einem qualita-
tiven Fragebogen werden Freitextantworten oder Aufsatze von Teilnehmern geschrieben. Zudem
kann eine qualitative Dokumentenanalyse durchgefiihrt werden. Bei dieser Erhebungsform wer-
den bereits vorhandene Text-, Ton-, Bild- oder Videodokumente gesammelt, damit diese spater

ausgewertet werden kénnen.®’

Das erhobene qualitative Datenmaterial kann qualitativ oder quantitativ ausgewertet werden. Flr
eine quantitative Auswertung wird das qualitative Datenmaterial einer quantitativen Inhaltsana-
lyse unterzogen. Mit dieser werden Auspréagungen einzelner Merkmale mithilfe eines Katego-

riensystems gemessen. Dadurch koénnen sie statistisch ausgewertet werden.®

3.1.3 Forschungsfragen fur die Erhebung

Wie in den vorherigen Unterkapiteln beschrieben wird eine explanative Studie unter Verwen-
dung einer qualitativen Erhebung durchgefuhrt. Bei dieser Erhebungsform werden keine Hypo-
thesen untersucht, sondern offene Forschungsfragen bearbeitet. Die Beantwortung der For-

schungsfragen kann zu einer Theoriebildung fiihren.®

Im folgendem werden die offenen Forschungsfragen, welche mit der qualitativen Erhebung un-

tersucht werden sollen, dargestellt und begriindet, warum diese gewéhlt wurden.

1. Wie zufrieden ist die Zielgruppe mit dem Angebot von Nagellack im Onlineeinzelhandel und

was fuhrt zu Unzufriedenheit?

Mit der ersten Forschungsfrage soll eruiert werden, ob das zusatzliche Angebot an Produkten
durch den neuen Onlineeinzelhandel von der Zielgruppe positiv entgegen genommen wird. Zu-
satzlich kann entdeckt werden, welche Aspekte der derzeitigen Onlineshops negativ auf die Ziel-
gruppe wirken. Dieses Wissen stellt fur das zukilinftige Unternehmen einen Wettbewerbsvorteil

dar, da die negativen Aspekte besonders berlicksichtigt werden kdnnen.

87 \/gl. DORING/BORTZ (2016), S. 599.
8 \/gl. DORING/BORTZ (2016), S. 599.
8 \/gl. DORING/BORTZ (2016), S. 184.
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2. Praferieren die Personen der Zielgruppe eher einzelne Produkte beim Hersteller zu kaufen,
oder mochten sie gleichzeitig mehrere Marken kaufen?

Diese Frage soll aufzeigen, wo die Zielgruppe ihre Produkte iberwiegend bezieht. Bei der Erfra-

gung der Grunde kann eruiert werden, wie wichtig der Preisvorteil des Herstellers ist.

3. Welche Merkmale muss ein Onlineshop aufweisen, um ihn fur die Zielgruppe attraktiv werden

zu lassen bzw. welche vorgegebenen Merkmale sind besonders wichtig fur den Konsumenten?

Diese Antworten sind essentiell flir die Gewichtung in der Starken-Schwéchen-Analyse. Zusétz-
lich kann sich die Strategieempfehlung an den Antworten orientieren. Ebenso bietet dieses Wis-

sen einen Wettbewerbsvorteil des zukinftigen Onlineeinzelhandels.

4. Vergleicht der Konsument vor einem Kauf die Preise auf verschiedenen Onlineshops und be-

ricksichtigt er dabei eine eventuell anfallende Einfuhrumsatzsteuer oder Zolle?

Die Antwort dieser Forschungsfrage gibt Auskunft darlber, ob die Zielgruppe sonstige anfallen-
de Kosten wie die Erwerbssteuer oder Zoélle beruicksichtigt. Dies gibt Auskunft dartber, wie

stark ausléandische Hersteller oder Mitbewerber bei den Preisgestaltungen mitwirken.

5. Mit welchem elektronischen Gerat wird das Produkt erworben?

Diese Forschungsfrage zielt darauf ab, zu erkennen, wie wichtig ein mobiler Onlineshop speziell

flr diese Zielgruppe ist.

3.14 Gewahlte Fragen fir den Fragebogen

Im Folgenden werden die Fragen fir den Fragebogen dargestellt und kurz erlautert, warum diese
relevant sind und in welchem Skalenniveau sie abgefragt werden. Dabei wurde das genaueste
Skalenniveau gewahlt, da eine Erhéhung des Skalenniveaus im Nachhinein nicht mehr moglich

ist, falls man bei der Analyse doch an genaueren Ergebnis interessiert ware.
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Bei den festgelegten Antwortmdglichkeiten wurde darauf geachtet, dass es keine Antwortmaog-
lichkeit gibt, welche sich genau in der Mitte befindet. Daher sind die Befragten gezwungen, sich

flir eine Richtung zu entscheiden.

Die ersten Fragen des Fragebogens beziehen sich auf die personlichen Daten von Personen, wel-
che den Fragebogen beantwortet haben. Danach folgen Fragen, um die Zielgruppe abgrenzen zu
kdnnen, da diese fir die Arbeit besonders relevant sind. Zusétzlich folgen Fragen, welche Aus-
reier analysieren sollen, um diese von der Auswertung auszuschlieBen. Nach diesen Fragen

werden gezielte Fragen zu den gestellten Forschungsfragen gestellt.

1. In welchem Land wohnst du derzeit?
Antwort: Freie Angabe des Landes

Skalenniveau: Qualitativ, Nominalskala

2. Wie alt bist du?
Antworten: Angabe des aktuellen Alters

Skalenniveau: Quantitativ, Verhaltnisskala

Durch die ersten beiden Fragen wird festgehalten, in welchem Land und in welchem Alter sich

die erreichte Zielgruppe befindet.

3. Benutzt du Nagellack?
Antwort: ja, immer; ja, Ofters; ja, hin und wieder; nein, eher selten; nein, generell nicht; nein,
noch nie

Skalenniveau: Qualitativ, Ordinalskala

4. Welche Farbeffekte bei Nagellack verwendest du gerne oder wirdest du gerne verwenden?
Antworten: Normal/Creme; Glitzer/Glitter; Holografisch; Multichrome; Chrom; Magnetische
Lacke; Jelly; Shimmer

Skalenniveau: Qualitativ, Nominalskala

Anhand der 3. und 4. Frage wird die Zielgruppe definiert. Die befragte Person féllt in die Ziel-

gruppe des Onlineshops, wenn sie zumindest hin und wieder Nagellack verwendet und einen der
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folgenden Farbeffekte auswahlt: Holografisch, Multichrome, Chrom oder magnetische Lacke.

Personen, welche nicht der Zielgruppe entsprechen, werden von der Auswertung ausgenommen.

5. Hast du schon einmal Nagellack im Internet gekauft?
Antworten: ja; nein

Skalenniveau: Qualitativ, Nominalskala

6. Lasst du deine Négel professionell machen oder lackierst du deine Nagel selbst?
Antworten: nur professionell; 6fters professionell, ofters selbst; nur selbst

Skalenniveau: qualitativ, Ordinalskala

Bei der Auswertung des Fragebogens wird unterstellt, dass sich Personen, welche Ihre Néagel
Ofters oder ausschliel3lich professionell lackieren lassen, keinen oder nur sehr wenige Nagellacke
selbst kaufen. Aufgrund dieser Vermutung werden diese Personen als Storfaktor in der Auswer-
tung nicht berlcksichtigt. Zudem werden Personen, welche noch nie Nagellack im Internet er-

worben haben, ebenfalls von der Umfrage ausgenommen.

7. Bist du mit dem Online-Angebot von Nagellacken zufrieden?
Antworten: ja, sehr; ziemlich; eher nicht; nein, Gberhaupt nicht

Skalenniveau: Qualitativ, Ordinalskala

8. Warum bist du mit dem Online-Angebot zufrieden/unzufrieden?
Antworten: offener Text

Skalenniveau: Qualitativ, Nominalskala

Mit der 7. und 8. Frage wird die erste Forschungsfrage fiir die Erhebung behandelt. Dabei soll
speziell Uberpruft werden, ob die geringe Auswahl an Nagellacken ein Grund fur Unzufrieden-
heit der Konsumenten darstellt. Zusatzlich kann mit den Grunden der Unzufriedenheit eine

Marktliicke fir den zukiinftigen Onlineshop erkannt werden.

9. Bei welchen Onlineshops bestellst du hauptséchlich?

Antworten: offener Text
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Skalenniveau: Qualitativ, Nominalskala

10. Warum hast du diese Onlineshops gewahlt?
Antworten: offener Text

Skalenniveau: Qualitativ, Nominalskala

11. Wie sehen deine typischen Bestellungen fur Nagellack aus?

Antworten: grof3e Bestellungen mit mehreren verschiedenen Marken; kleinere Bestellungen von
mehreren Marken; groe Bestellungen der gleichen Marke; kleinere Bestellungen von einer
Marke

Skalenniveau: Qualitativ, Nominalskala

Bei den Fragen 9 bis 11 wird die zweite Fragestellung behandelt. Nach diesen Fragen ist erkenn-
bar, warum die Zielgruppe bei den préferierten Onlineshops einkauft. Ebenso wird erfragt, ob die

Person fur gewohnlich mehrere oder nur eine Marke einkauft.

12. Was ist dir bei einem Onlineshop fir Nagellack besonders wichtig oder was wirdest du dir
von einem Onlineshop wiinschen?
Antworten: offener Text

Skalenniveau: Qualitativ, Nominalskala

Die Frage 12 soll Auskinfte Uber die dritte Fragestellung geben.

13. Vergleichst du vor der Bestellung die Preise der verschiedenen Onlineshops?
Antworten: ja; nein

Skalenniveau: Qualitativ, Nominalskala

14. Berlcksichtigst du bei der Bestellung von Nagellack Zollgeblhren oder die Einfuhrumsatz-
steuer?

Antworten: ja, beides; ja, aber nur die Einfuhrumsatzsteuer; ja, aber nur die Zollgebihren; nein,
keines von beiden

Skalenniveau: Qualitativ, Nominalskala
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Mit den Fragen 13 und 14 wird die vierte Fragestellung behandelt.

15. Auf welchen elektronischen Geréten bestellst du deine Nagellacke?
Antworten: PC oder Laptop; Tablet; Handy; Sonstiges:
Skalenniveau: Qualitativ, Nominalskala

Die letzte Frage gibt Aufschluss uber die flinfte Fragestellung.

Im nachsten Kapitel wird definiert, wie die Stichprobenauswahl der Teilnehmer erfolgen soll.

3.15 Stichprobenauswahl der Teilnehmer

Zielgruppe der Marktforschung sind Frauen aus dem deutschsprachigem Raum, welche sich fiir
Nagellack interessieren. Damit Frauen aus dem gesamten deutschsprachigen Raum erreicht wer-

den, wird die Umfrage mittels Online-Fragebogen durchgefihrt.

Im Zusammenhang mit Online-Umfragen, bei welcher die Befragten ausschlie3lich tber das
World Wide Web ausgesucht werden, darf nicht unerwéhnt bleiben, dass es stichprobentechni-
sche Besonderheiten bzw. Probleme gibt. Es gibt im Internet keine Listen oder Verzeichnisse mit
allen Nutzern, welche eine Grundgesamtheit darstellen kdnnten, welche die Stichprobe reprasen-

tieren soll. Die Definition der Grundgesamtheit stellt daher bereits ein Problem dar.*

Fur den geplanten Onlineshop gibt es keine Website mit Besucher- oder Kundenlisten, mit deren
eine Grundgesamtheit abgefragt werden kénnte. Daher basiert die Umfrage dieser Masterarbeit
auf selbstselektiven Befragtengruppen. Bei einer selbstselektiven Befragung entscheidet der Be-
fragte selbst, ob er zur Zielgruppe gehort. Das bedeutet, die Befragten werden vom Durchfiih-
renden der Umfrage nicht gezielt angesprochen, den Fragebogen auszufillen. Um die Zielgruppe
erreichen zu konnen, kann in diesem Fall nur mit Aufmerksamkeitssteuerung gearbeitet werden.
Die Befragten mussen auf die Umfrage aufmerksam werden und selbstdndig entschlielRen, diese

durchzufiihren. Es findet daher keine aktive Stichprobenziehung statt.%

% \/gl. HAUPTMANNS/LANDER (2003), S. 31.
9 \/gl. HAUPTMANNS/LANDER (2003), S. 33 f.
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An dieser Stelle muss erwahnt werden, dass aufgrund der oben erléuterten Probleme eine Onli-
ne-Umfrage keine reprasentative Befragung ist.%? In Zusammenhang mit der in dieser Masterar-
beit definierten Theorie spielt die Représentativitat der Ergebnisse eine eher untergeordnete Rol-
le. Es soll nicht eruiert werden, ob die komplette Bevolkerung an einem neuen Onlineshop inte-
ressiert ist, sondern ob es eine erreichbare Zielgruppe gibt, welche sich als potentielle Kunden-

gruppe herausstellen konnte und welche Préferenzen diese aufweist.

Um die Teilnehmerquote zu erhdhen, werden Incentives, sogenannte Anreize flr die Teilnahme
der Befragung, eingesetzt. Bei Incentives muss beachtet werden, dass diese keine Verzerrungen
bei der Beantwortung der Fragen auslosen oder zu einer Mehrfachteilnahme bei der gleichen
Befragung motiviert. Aus vergangenen Befragungen hat sich gezeigt, dass Befragungen mit mo-
netaren Incentives bessere Ricklaufquoten ergeben, als jene, mit non-monetédren Incentives, da

diese subjektiv gewertet werden. Gutscheine gelten als monetare Incentives.*

Die gewdhlte selbstselektive Befragung soll Gber das soziale Medium Instagram stattfinden.
Uber diese Plattform kénnen moglichst viele Personen aus verschiedenen Landern erreicht wer-
den. Um die Teilnehmerquote zu erhdhen, wird ein Gutschein eines beliebigen Onlineshops fur
jene Personen verlost, welche an der Befragung teilnehmen und diese weiter verbreiten. Es wird
bewusst ein monetirer Anreiz verwendet, da dieser fiir hdhere Teilnehmerquoten sorgt.** Durch
die Mdoglichkeit fir die Befragten den Onlineshop fir den Gutschein selbst zu wahlen, wird die
Subjektivitat des Gewinnes verhindert, welcher die Teilnehmer mdglicherweise kiinstlich selek-

tieren wirde.

3.1.6 Geplante Auswertungen

Fur die Auswertung einer explorativen Erhebung bietet sich die Verwendung der qualitativen
Dokumentenanalyse an.% Fiir die Analyse des qualitativen Fragebogens wird in dieser Arbeit die
strukturierende qualitative Inhaltsanalyse verwendet. Die qualitative Inhaltsanalyse geht induktiv
vor. Das bedeutet, dass die Bedeutungsinhalte von Dokumenten durch schrittweise Kodierung

herausgearbeitet und zu Kategorien zusammengefasst werden.®® Durch dieses Vorgehen be-

92 \/gl. HAUPTMANNS/LANDER (2003), S. 38.
93 \/gl. THEOBALD (2003), S. 396 ff.

% \/gl. THEOBALD (2003), S. 398.

% \/gl. DORING/BORTZ (2016), S. 540.

% \/gl. DORING/BORTZ (2016), S. 5401 .
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kommen die Ergebnisse des qualitativen Fragebogens Merkmale von quantitativen Verfahren

und kénnen statistisch ausgewertet werden.®’

Bei den Auswertungsmethoden der erhobenen Daten muss auf das Skalenniveau Riicksicht ge-
nommen werden. Die meisten Fragen des Fragebogens werden Antworten in Form einer Nomi-
nalskala aus, weshalb die Darstellungen und Auswertungen der Daten beschrénkt sind. Beson-
ders erwéhnenswert sind die beiden Darstellungen Haufigkeitstabellen und Kreuztabellen, da
diese Tabellen nominale Werte auswerten kénnen. Die beiden Tabellen werden nachfolgend

kurz erlautert.

Die Héaufigkeitstabelle zeigt die absolute und relative Haufigkeit einer Antwort, sie wirft jedoch
keine Information Uber mdgliche Zusammenhange aus. Grafisch kdnnen die Werte als Balkendi-
agramm ausgewertet werden. Die Kreuztabelle stellt Haufigkeitsverteilung in Beziehungen zuei-
nander. Mit der Kreuztabelle kénnen nominal- und ordinalskalierte Daten tbersichtlich in Bezie-

hung gesetzt werden.*®

Die ersten sieben Fragen der Auswertung werden ausschliel}lich mit einer H&ufigkeitstabelle
ausgewertet. Die n&chste Frage befasst sich mit den Griinden, warum die Personen mit dem On-
lineangebot unzufrieden sind. Die Antworten auf diese Frage werden im Nachhinein kategori-
siert und mittels einer Haufigkeits- und einer Kreuztabelle ausgewertet. Bei der Auswertung soll
vor allem erkannt werden, welche Faktoren zu Unzufriedenheit oder Zufriedenheit fiihren. Mit
diesen beiden Auswertungen wird die erste Forschungsfrage der empirischen Erhebung beant-

wortet.

Fur die zweite Forschungsfrage, die sich damit befasst, ob die Konsumenten beim Hersteller
oder bei einem Einzelhandel einkaufen, werden die Fragen 9 bis 11 ausgewertet. Die Antwort
auf die Fragen, wo die Konsumenten ihren Nagellack bestellen und warum sie diesen gewahlt
haben, werden kategorisiert, um sie danach auswerten zu kénnen. Zusatzlich werden die Griinde
fur die Wahl des Onlineshops und die Auswahl der Onlineshops mit einer Kreuztabelle ausge-
wertet, um zu sehen, welcher Mitbewerber welche Kriterien besonders gut erfillt. Die 11. Frage
eruiert, ob der Konsument mehrere verschiedene Marken kauft oder nur eine einzige. Diese Fra-

ge wird mit einer Haufigkeitstabelle ausgewertet.

97 \/gl. DORING/BORTZ (2016), S. 599.
% \/gl. RAAB-STEINER/BENESCH (2015), S. 88 f.
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Die dritte Forschungsfrage beschaftigt sich mit den Merkmalen, welche einen Onlineshop attrak-
tiv erscheinen lassen. Dazu wurde im Fragebogen die Frage eingearbeitet, was fur den Konsu-
menten bei einem Onlineshop fur Nagellack besonders wichtig ist. Diese Antworten werden ka-

tegorisiert und mittels einer Haufigkeitstabelle ausgewertet.

Die Preisbeobachtungen der Konsumenten werden unter der vierten Forschungsfrage untersucht.
Es wird erfragt, ob der Konsument generell auf Preise von verschiedenen Anbietern achtet, was
mit einer Haufigkeitstabelle ausgewertet werden kann. Zusatzlich wird erfragt, ob der Befragte
ebenfalls auf eine eventuell anfallende Einfuhrumsatzsteuer oder Zollgebiihren achtet. Diese
beiden Fragen werden in einer Kreuztabelle ausgewertet, um Zusammenhénge ausfindig zu ma-

chen.

Die letzte Frage der Umfrage wirft aus, Uber welches elektronische Gerat die Zielgruppe ihre
Produkte bestellt. Die Antworten darauf werden mittels einer Haufigkeitstabelle zusammenge-

fasst.

3.2 Ergebnisse der Erhebung

Die Umfrage wurde im September 2018 fur eine Woche auf Instagram veréffentlicht. Insgesamt
wurden 160 Fragebodgen ausgeflllt. Die gesamten Antworten konnen im Anhang ab Seite 93
eingesehen werden. Wie im Kapitel 3.1.4 erwahnt, werden jene Fragebdgen aussortiert, bei deren
die Personen angegeben haben noch nie online Nagellack gekauft zu haben und sich fur keine
der besonderen Effekte interessieren. Ausreilier, welche ihre Néagel nur professionell machen
lassen, haben keine teilgenommen. Die nachfolgende Auswertung bezieht sich daher nur auf die
oben definierte Zielgruppe und umfasst 138 Personen. Die qualitativen Antworten werden in

diesem Kapitel kategorisiert und danach ausgewertet und interpretiert.
3.21 Kategorisierung der qualitativen Antworten
Wie in den vorbereitenden Schritten erklart, werden die qualitativen Antworten kategorisiert, um

diese statistisch auswerten zu kénnen. Es wurden die einzelnen Antworten auf die Fragen zu

einem Hauptthema zusammengefasst, um zu erkennen, welche Aspekte besonders héaufig ge-
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nannt wurden. Diese Aspekte wurden als eigene Kategorie in der Datei hinzugeftigt, um diese

korrekt auswerten zu kénnen.

Die erste qualitative Frage war die achte Frage. Diese hat eruiert, warum man mit dem Online-
Angebot zufrieden oder unzufrieden ist. Als haufigste Antwort wurde die grolRe Auswahl ange-
geben. Aus den Antworten ergab sich, dass die Zielgruppe sehr froh tiber die Auswahl mehrerer
Nagellackmarken ist, welche in der Drogerie nicht erhéltlich sind. Als zweithdufigste Antwort
wurde kritisiert, dass es im Inland keinen Onlineshop gibt. Danach folgt die Kategorie der Ver-
sandkosten. Je nach Person, wurden diese als gering oder zu teuer beschrieben. Weitere Aspekte,
welche ofters als 5 x vorkamen, waren der Preis, die Lieferzeiten und die korrekte Darstellung
der Farben auf der Website. Vereinzelt wurden Aspekte genannt wie bedenkliche Inhaltsstoffe,
Umrechnungskurs, Vertrauenswirdigkeit des Onlineshops oder der fehlende Versand ins Inland.

Aufgrund dieser Konstellation wurden fur die Auswertung folgende Kategorien definiert:

e GroRe Auswahl

¢ Inlandischer Onlineshop
¢ Versandkosten

e Preis

o Lieferzeit

e Sonstige

Die nachste qualitative Frage war, bei welchem Onlineshop der Befragte gewdhnlich bestellt.
Bei dieser Frage wurde mit 329 Onlineshops geantwortet. In der nachfolgenden Grafik kénnen

die 10 meistgegeben Antworten gesehen werden.
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Zeilenbeschriftungen |~!| Anzahl von Bei welchen Onlineshops bestellst du hauptsichlich?

Hypnothic Polish 81
Nailland 61
Amazon 23
MoyoulLondon 16
bornpretty 15
Douglas 12
ebhay 11
picturepolish 10
Hersteller 9

Schnappchenschloss

Abbildung 6: Aufstellung Frage nach Onlineshop, Quelle: eigene Darstellung.

Der meistgenannte Onlineshop ist Hypnothic Polish mit 81 Angaben. Dahinter liegt der Online-
shop Nailland, in welchen 61 Teilnehmer regelmaRig bestellen. Amazon ist ebenfalls in der Auf-
stellung mit 23 Angaben. Mit dieser Aufstellung ist klar erkennbar, dass die befragte Zielgruppe
praferiert bei Onlineshops einzukaufen, welche mehrere Marken anbieten und nicht direkt beim

Hersteller des Nagellacks. Die Kategorisierung dieser Frage erfolgt mit folgenden Punkten:

Hypnothic Polish
Nailland

Amazon

sonstige

Zu den Onlineshops wurde gefragt, warum sich die befragte Person gerade fir diese entschieden

hat. In der nachfolgenden Abbildung sind die finf hdufigsten Grunde erkennbar.

Zeilenbeschriftungen ~! Anzahl von Warum hast du diese Onlineshops gewihit?

Auswahl 92
Versandkosten 20
Preis 19
Lieferzeit 19
kein Zoll 14

Abbildung 7: Kategorisierung - Griinde Auswahl Onlineshops, Quelle: eigene Darstellung.

Die meisten befragten Personen haben angegeben, dass sie im Onlineshop aufgrund der Auswahl
bestellen. Die Versandkosten, der Preis der Nagellacke und die Lieferzeit sind nach der Auswahl

wichtige Faktoren flr die Zielgruppe. Bei der Entscheidung des Onlineshops wird ebenfalls be-
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ricksichtigt, dass innerhalb der EU bestellt wird, damit kein Zoll anféllt. Weitere Grinde waren
beispielsweise, dass die Personen den Onlineshop bereits kennen, oder sie eine Empfehlung von
Freunden erhalten haben. Aufgrund der Aufteilung werden fiir diese Frage folgende Kategorien
gebildet:

e Auswahl

e Versand (unter diesem Punkt werden Versandkosten und Lieferzeiten zusammengefasst)

e Preis

o Zollbefreit

e Sonstige

Die letzte qualitative Frage beschaftigt sich damit, welche Aspekte eines Onlineshops fir die
Zielgruppe noch besonders wichtig sind, bzw. was sie sich noch wiinschen wiirden. In der nach-

folgenden Abbildung sind die Ergebnisse der qualitativen Auswertung erkennbar.

Kriterien Anzahl
Auswahl 65
Versandkosten 45
Preis 19
Lieferzeit 17
sichere Verpackung 16
benutzerfreundliche Gestaltung 14
keine Versandkosten 11
Kundenservice 11
aktuelle Produkte 10
Produktbilder 10
Angebote 10
gute Farbdarstellung 9
kein zoll

Paypal

Abbildung 8: Kategorisierung - Wichtige Kriterien fur einen Onlineshop, Quelle: eigene Darstellung.

Bei der Auswertung ging klar hervor, dass die Auswahl der Produkte das wichtigste Kriterium
flr die Entscheidung eines Onlineshops ist. Danach folgen leistbare Versandkosten, wobei sich
die Zielgruppe ebenfalls eine Grenze fiir Gratisversand wiinscht. Wie bei den vorherigen Fragen,
sind der Preis und die Lieferzeit fur den Kunden ebenfalls essentiell. Neue Aspekte aus dieser
Frage sind, dass den Kunden eine sichere Verpackung der Nagellacke wichtig ist. Ebenso moch-
te die Zielgruppe mehrere Zahlungsmaglichkeiten nutzen kdnnen, wie beispielsweise Paypal.

Eine benutzerfreundliche Gestaltung des Onlineshops, sowie reichliche Produktbilder mit guter
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Farbdarstellung werden ebenfalls 6fters gewunscht. Die Kategorisierung wird wie folgt vorge-

nommen:

e Auswahl

e Versandkosten (Zusammenfassung Versandkosten und keine Versandkosten)
e Preis

o Lieferzeit

¢ Sichere Verpackung

e Benutzerfreundliche Gestaltung

e Kundenservice

e Aktuelle Produkte

e Produktbilder (Zusammenfassung Produktbilder und gute Farbdarstellung)

e Sonstige

Im né&chsten Kapitel werden die Ergebnisse aus der Umfrage ausgewertet und interpretiert.

3.2.2 Auswertung Fragebogen

In diesem Kapitel werden die einzelnen Fragen ausgewertet und kurz interpretiert.

Frage 1: In welchem Land wohnst du derzeit?

Zeilenbeschriftungen | ~ | Anzahl in %

Deutschland 128 93%
Osterreich 8 6%
Schweiz 2 1%
Gesamtergebnis 138 100,00%

Abbildung 9: Antworten auf Frage 1, Lander, Quelle: eigene Darstellung.

Die Auswertung zeigt, dass insgesamt 138 Personen aus der Zielgruppe beim Fragebogen teilge-
nommen haben. 93 % der Teilnehmer kamen aus Deutschland. VVon den restlichen Teilnehmern

kommen 6 % aus Osterreich und 1 % ist derzeit in der Schweiz wohnhaft.
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Frage 2: Wie alt bist du?

Anzahl von Wie alt bi...
Alter der Teilnehmer

14
12
10
8
6
4
2 |
0

15 16 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30 31 32 33 35 36 37 38 40 42 43 44 48 49 52 57
Wie alt bi... ~

Abbildung 10: Antworten auf Frage 2, Alter der Teilnehmer, Quelle: eigene Darstellung.

Die Auswertung zeigt, dass sich die befragte Zielgruppe zwischen 15 und 57 Jahren bewegt. Der
GroRteil der Befragten befindet sich zwischen 20 und 30 Jahre. Es kann ausgesagt werden, dass

sich die potentielle Kunden des Onlineshops in jeglichen Altersklassen finden lassen.

Frage 3: Benutzt du Nagellack?

Zeilenbeschriftungen | ~ | Anzahl in %

hin und wieder 2 1%
ja, immer 119 86%
ja, ofters 17 12%
Gesamtergebnis 138 100%

Abbildung 11: Antworten auf Frage 3, Beniitzung von Nagellack, Quelle: eigene Darstellung.

86 % der teilgenommenen Personen tragen taglich Nagellack. Nur 1 % der Befragten gab an, nur

hin und wieder Nagellack zu verwenden.
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Frage 4: Welche Farbeffekte bei Nagellack verwendest du gerne oder wiirde du gerne verwen-
den?

Summe von A...
Interesse an Farbeffekten

140 130
120 114
100 91 84 -
20 67

60

40 > 28

» i u

0 T T T T T T T T
A A
¢ & @ NP N < &
& 1 s & R o
& R° & & &
S >
&
Eff..

Abbildung 12: Antworten auf Frage 4, Farbeffekte, Quelle: eigene Darstellung.

In dieser Auswertung lasst sich erkennen, dass die erfasste Zielgruppe besonderes Interesse an
holografischen Effekten hat. Personen, welche kein Interesse an den Effekten Glitzer/Glitter,
Holografisch, Magnetische Lacke, Multichrome oder Chrom gezeigt haben, wurden aus der
Auswertung entfernt, da sie nicht der Zielgruppe des zukinftigen Onlineshops entsprechen. Die
Auswertung zeigt aulerdem, dass die beiden Effekte Jelly und Chrom am schlechtesten abge-

schnitten haben. Dies zeigt, dass diese beiden Effekte im Onlineshop vernachlassigt werden
kdnnen.

Frage 5: Hast du schon einmal Nagellack im Internet gekauft?

Die Auswertung dieser Frage kann unterbleiben, da Personen aus der Auswertung entfernt wur-
den, welche noch nie online Nagellack bestellt haben.
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Frage 6: Lasst du deine Nagel professionell machen oder lackierst du deine Négel selbst?

Anz...

Professionelle Maniktlire oder selbst?

160

140 135

120 -

100 -
80 -

60

40

20

3

nur selbst Ofters selbst

Lasst du deine Néagel professionell machen oder lackierst du deine ... A

Abbildung 13: Antworten auf Frage 6, Professionelle Manikire, Quelle: eigene Darstellung.

Die Auswertung auf die sechste Frage zeigt, dass 135 Personen der 138 ausgewerteten Teilneh-
mer sich nur selbst die N&gel lackieren. Es wurden keine Personen aussortiert, welche sich nur
oder Uberwiegend eine professionelle Manikiire machen lassen, da niemand der Teilnehmer die-

se Auswahlmdglichkeit gewahlt hat.
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Frage 7: Bist du mit dem Online-Angebot von Nagellack zufrieden?

Anz...
Zufriedenheit Onlineshops
100
80

80

60

40

20 g

0 .
eher nicht ja, sehr ziemlich

Bist du mit dem Online-Angebot von Nagellacken ... A

Abbildung 14: Antworten auf Frage 7, Zufriedenheit Onlineshops, Quelle: eigene Darstellung.

58 % der Teilnehmer sind mit der Auswahl an Onlineshops eher zufrieden. 36 % geben an, sehr
zufrieden mit dem Angebot zu sein. Nur 9 Personen geben an, mit dem Angebot eher weniger
zufrieden zu sein. In der nachsten Frage werden die Griinde dafir eruiert.

Frage 8: Warum bist du mit dem Online-Angebot zufrieden/unzufrieden?

Zeilenbeschriftungen | ~ | Anzahl Kriterien in %

groRe Auswahl 108 58%
inlandischer Onlineshop 25 13%
Lieferzeit 8 4%
Preis 11 &%
sonstige 13 7%
Versandkosten 21 11%
Gesamtergebnis 186 100%

Abbildung 15: Antworten auf Frage 8, Griinde Zufriedenheit, Quelle: eigene Darstellung.

Bei der Auswertung der achten Frage wurden 186 Kriterien von den Befragten aufgezéhlt. Dabei
waren 58 % der aufgezahlten Kriterien die grof’e Auswahl an Produkten im Internet. Die Aus-
wahl wurde vor allem gelobt, weil die Befragten im Internet Marken erhalten, welche im statio-
naren Handel nicht verflgbar sind. 25 Mal wurde beméngelt, dass es keine inlandischen Onli-
neshops gibt, bei welchen die gewilinschten Produkte bestellt werden konnen. Die Kriterien
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schnelle Lieferzeiten, faire Preise oder sonstige Griinde wurden ebenfalls als ausschlaggebend
fir die Zufriedenheit angegeben.

Bevor die néchste Frage ausgewertet wird, wird Uberprift, an welchen Kriterien es liegt, dass

Personen mit dem Angebot eher unzufrieden sind.

Zeilenbeschriftungen ~! Summe von Anzahl
inlandischer Onlineshop 4
Versandkosten
Lieferzeit
grol3e Auswahl
sonstige

Preis
Gesamtergebnis 14

= N W b

Abbildung 16: Verknlpfung Frage 7 und 8, Kriterien fur Unzufriedenheit, Quelle: eigene Darstellung.

Die Auswertung ergibt, dass die Unzufriedenheit einiger Personen darauf riickzuftihren sind,
dass es keine inldndischen Onlineshops der gewiinschten Produkte gibt. Hohe Versandkosten
und lange Lieferzeiten sind auf Bestellungen aus dem Drittland zurtick zu fuhren, welche nicht

vorkommen wirden, wirde es einen passenden Onlineshop mit der gewiinschten Auswahl im
Inland geben.

Frage 9: Bei welchen Onlineshops bestellst du hauptséchlich?

Zeilenbeschriftungen | ~  Summe von Anzahl in %

Amazon 23 9%
Hypnothic Polish 81 32%
Nailland 61 24%
sonstige 90 35%
Gesamtergebnis 255 100,00%

Abbildung 17: Antworten auf Frage 9, Onlineshops, Quelle: eigene Darstellung.

Bei der Kategorisierung im Kapitel 3.2.1 wurde bereits eruiert, dass die meistgenannten Onlines-
hops Hypnothic Polish, Nailland und Amazon sind. Zu 32 % der genannten Onlineshops wurde
Hypnothic Polish gennant, welcher damit der gréf3te Konkurrenz des geplanten Unternehmens
darstellt. Dies bedeutet ebenfalls, dass mehr als die Hélfte der teilgenommenen Personen bei

diesem Onlineshop einkauft. Die Auswertung zeigt auf3erdem, dass die Zielgruppe préferiert,
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mehrere Marken gleichzeitig zu kaufen, anstatt direkt beim Hersteller zu bestellen. Die Antwort
der Frage 11 wird diesen Aspekt noch bestarken.

Frage 10: Warum hast du diesen Onlineshop gewahlt?

Summe von A...
Griinde Auswahl Onlineshops

100 92

80

60

41 38
40
21
. N .
0 T T T T - 1
Auswahl Preis sonstige Versand Zollbefreit

Gr... ~

Abbildung 18: Antworten auf Frage 10, Grunde flr den Auswahl von Onlineshops, Quelle: eigene Darstellung.

Der Hauptgrund fiir die Bestellungen bei einem Onlineshop ist die Auswahl. In der Auswertung
wurde 14 Mal erwéhnt, dass sich die befragten fir einen Onlineshop entscheiden, weil dieser die
Waren zollfrei liefert. Die Hohe der Versandkosten kdnnen ebenfalls auf den Standort des Onli-
neshops zuruckgefuhrt werden. Der Preis ist fur die Befragten wichtig, jedoch ist die Auswahl an

Produkten und faire Versandkosten wichtiger.
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Frage 11: wie sehen deine typischen Bestellungen von Nagellack aus?

Anzahl von Wie sehen deine typischen Bestellungen fiir Na...

Typische Nagellackbestellungen

70

59
60

50

40

30

20

10

grolRe Bestellungen der grofRRe Bestellungen mit  kleinere Bestellungen kleinere Bestellungen
gleichen Marke mehreren verschiedenen von einer Marke von mehreren Marken
Marken

Wie sehen deine typischen Bestellungen fiir Nagell... A

Abbildung 19: Antworten auf Frage 11, typische Bestellungen, Quelle: eigene Darstellung.

Aus der Auswertung von Frage 11 geht klar hervor, dass die Zielgruppe préferiert Bestellungen
von mehreren Marken aufgeben. GroRe Bestellungen der gleichen Marke kommen bei den be-
fragten Personen eher seltener vor. Dies bestarkt die Theorie, dass die Personen der Zielgruppe
bevorzugen bei einem Onlineeinzelhdndler einzukaufen, welcher mehrere verschiedene Marken

anbietet, als direkt beim Hersteller.

Durch den eindeutigen Trend, dass der Zielgruppe die Auswahl an verschiedenen Produkten am
wichtigsten ist, wird keine weitere Auswertung zwischen Onlineshop und Griinden fiir die Be-
stellung durchgefihrt.
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Frage 12: Was ist dir bei einem Onlineshop fir Nagellack besonders wichtig oder was wirdest

du dir von einem Onlineshop wiinschen?

Summe von A...
Wiinsche fiir einen Onlineshop

70 65

60 54

0 47

40

30

" e 19 19 19 17

10 11
N B n I
0 Bl T T T T T T T T T
AY .
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Abbildung 20: Antworten auf Frage 12, Winsche fiir einen Onlineshop, Quelle. eigene Darstellung.

Die Zielgruppe gibt gleich wie bei Frage 8 an, dass ihnen die Auswahl an Produkten an einem
Onlineshop am wichtigsten ist. Ein weiterer wichtiger Aspekt fir die potentiellen Kunden sind
die Versandkosten. Die Zielgruppe achtet bewusst auf das Anfallen von Versandkosten und
wiinscht sich eine Betragsgrenze, bei welcher Gratisversand angeboten wird. Anders als bei Fra-
ge 8 wurde eruiert, dass sich die Befragten gute Produktbilder, einen guten Kundenservice, eine
ubersichtliche und benutzerfreundliche Oberflache des Onlineshops und eine sichere Verpa-
ckung wiinschen. Ebenso wird bei einem Onlineshop darauf Wert gelegt, dass neue aktuelle Pro-

dukte vertrieben werden und eventuell sogar vorbestellt werden kénnen.
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Frage 13: Vergleichst du bei der Bestellung die Preise der verschiedenen Onlineshops?

Anzahl von Vergleichst du vor der Bestellung die Preise der verschiedene...

Preisvergleich

120

100

40 ~

Ja Nein

Vergleichst du vor der Bestellung die Preise der verschiedenen O... A

Abbildung 21: Antworten auf Frage 13, Preisvergleich, Quelle: eigene Darstellung.

Bei der Auswertung dieser Frage wurde deutlich, dass der Grof3teil der Teilnehmer die Preise der
verschiedenen Onlineshops untereinander vergleicht. Dies zeigt, dass der Preis einen entschei-

denden Einfluss auf das Kaufverhalten der Zielgruppe hat.
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Frage 14: Berucksichtigst du bei der Bestellung von Nagellack Zollgebiihren oder die Ein-

fuhrumsatzsteuer?

Anzahl von Berlicksichtigst du bei der Bestellung von Nagellack Zollgebiihren oder d...
Beriicksichtigung Zoll und
Einfuhrumsatzsteuer
80 77
70
60
50
40 -
30 1 23
20 ~
10 -
0 A T |
Ja, aber nur die Zollgebiihren Ja, beides Nein, keines von beiden
Beriicksichtigst du bei der Bestellung von Nagellack Zollgebiihren oder die E... A

Abbildung 22: Antworten auf Frage 14, Zoll und Einfuhrumsatzsteuer, Quelle: eigene Darstellung.

Die Option, dass nur die Einfuhrumsatzsteuer berlcksichtigt wird, wurde von keinem der Teil-
nehmer gewéhlt. Nachdem die Einfuhrumsatzsteuer bereits ab 22 Euro Bestellwert anfallt, wird
vermutet, dass sich die befragten Personen unter dem steuerlichen Begriff nichts vorstellen kon-
nen. Bzw. wurde der Begriff mit Zollgebihren gleichgesetzt. Es kann aber durch die Auswertung
ausgesagt werden, dass nur 17 % der Befragten die zusatzlichen Gebuhren wie Zoll oder Ein-
fuhrumsatzsteuer nicht bei der Bestellentscheidung berticksichtigen. Durch die Antworten der
Fragen 8, 12 und 14 kann ausgesagt werden, dass sich die Zielgruppe mit allfalligen Zollgebuh-
ren auseinander setzt. Ein européischer Onlineshop hat bei der Zielgruppe aufgrund dieser Ge-
bihren einen klaren Vorteil. Dies bestétigt die Auswertung der neunten Frage, bei deren fast
ausschlieBlich européische Onlineshops gewahlt wurden.
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Anzahl von Vergleichst du vor der Bestellung die Preise der verschiedene...

60 56

50

Beriicksichtigst du bei de... A

40 M Ja, aber nur die

Zollgebiihren
30

M J3, beides
20

Nein, keines von beiden
10

Ja Nein

Vergleichst du vor der Bestellung die Preise der verschiedenen O... A

Abbildung 23: Kreuztabelle Fragen 13 und 14, Quelle: eigene Darstellung.

Die obige Abbildung zeigt eine Kreuztabelle, welche den Zusammenhang zwischen dem Preis-
vergleich und der Bertcksichtigung von Zollgebuhren oder Einfuhrumsatzsteuer zeigt. Diese
sagt aus, dass 14 Personen die Preise bei Onlineshops vergleichen, jedoch keine Zollgebiihren
oder Steuern bericksichtigen. Ebenso geben Personen an, die Preise der Onlineshops nicht zu
vergleichen, die anfallenden Gebiihren jedoch schon. Das Ergebnis scheint nicht aussagekréftig
genug sein, um eine klare Aussage zu formulieren. Die Auswertung kann ebenfalls bedeuten,
dass Personen nicht im Drittland aufgrund der anfallenden Gebiihren bestellen. Dafiir verglei-

chen sie die Preise der européischen Onlineshops.
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Frage 15: Auf welchen elektronischen Geraten bestellst du deine Nagellacke?

Summe von A...

Gerat, mit welchem Nagellack bestellt wird

120

101

100

80 -

60 -

20

Handy PC oder Laptop Tablet

G... -

Abbildung 24: Antworten auf Frage 15, elektronische Gerate, Quelle: eigene Darstellung.

70 % der Personen gaben an, die Bestellung von Nagellack ber ihr Handy durchzufiihren. Die
meisten Bestellungen erfolgen mit dem PC oder Laptop. Keiner der Teilnehmer gab ein sonsti-
ges Gerat zur Auswahl an. Nur 22 % der Teilnehmer verwenden fiir die Bestellung ein Tablet.
Die Auswertung ergab ebenfalls, dass 37 Personen angaben, ausschlieBlich iber Handy oder
Tablet zu bestellen. Das bedeutet, dass 27 % der Personen darauf angewiesen sind, dass der On-

lineshop eine mobile Ansicht bietet, damit benutzerfreundlich bestellt werden kann.
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4 Strategieentscheidung im Unternehmen

Strategie bedeutet das Denken, die Entscheidungen und das Handeln eines Unternehmens an den
obersten Zielen zu orientieren und sich nicht von kurzfristigen Zielen ablenken zu lassen.®® Laut
ESCHENBACHY/SILLER kann der Begriff Strategie unter verschiedenen Aspekten betrachtet
werden. Sie beschreiben Strategie unter anderem als Plan, welcher eine grundsatzliche und ziel-
orientierte Verhaltensleitlinie vorgibt, oder als Mittel, um die Voraussetzungen fiir Erfolg und
Liquiditat des Unternehmens zu schaffen.?’ Strategie ist ein wesentlicher Faktor fiir nachhalti-

gen Unternehmenserfolg.tot

Folgende Eigenschaften muss eine Strategie aufweisen, um erfolgreich zu sein:1%2

e Die Strategie selbst wird als USP gesehen und I&sst sich von den Strategien der Konkurrenz
abgrenzen

¢ Die Strategie muss von Konkurrenten nur schwer imitierbar sein.

e Sie muss zur unternehmerischen Entwicklung, deren Vision und Mission passen.

¢ Eine Strategie muss nachhaltig angelegt sein.

¢ Die Strategie muss glaubwiirdig auf Stakeholder sein.

Bei einer Strategieentwicklung sollte nach drei Schritten vorgegangen werden: 1%

¢ Identifikation der externen Erfolgspotentiale
¢ Identifikation der Fahigkeiten zur Nutzengenerierung

¢ Entwicklung von Optionen bzw. strategischer StoRrichtungen

Die Identifikation externer Erfolgspotentiale erfolgte mit der strategischen Analyse in Form der
PEST-Analyse und Porters fiinf Krafte Modell im Kapitel 2.1 und 2.2. Die ldentifikation der

Fahigkeiten, die internen Faktoren, wurde im Rahmen der SWOT-Analyse analysiert, welche im

9 \/gl. GALWEILER (2005), S. 66.

100 \/gl. ESCHENBACH/SILLER (2011), S. 150 .
101 /gl HINTERHUBER (2015), S. 17.

102 \/gl. ESCHENBACH/SILLER (2011), S. 151.
103 \/gl. ESCHENBACH/SILLER (2011), S. 158.
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Kapitel 2.3 beschrieben wurde. Als dritter Punkt folgt nun die Formulierung der strategischen
StoRrichtungen. Diese werden anhand der Normstrategien der SWOT-Analyse abgeleitet.

In der nachfolgenden Tabelle werden die Normstrategien der SWOT-Analyse kurz erlautert.

Chancen Risiken

Starken SO-Strategien  bzw.  Starken- | ST-Strategien bzw. Stérken-Risiko-Strategien
Chancen-Strategien
Die Starken werden eingesetzt, um Risiken zu
Die Stérken werden eingesetzt, | minimieren.

um Chancen zu nutzen

Schwachen | WO-Strategien bzw. Schwachen- | WT-Strategien  bzw.  Schwéchen-Risiko-

Chancen-Strategien Strategien

Die Chancen werden eingesetzt, | Es werden Schwachen und Risiken minimiert.

um Schwéchen zu minimieren

Tabelle 15:  Normstrategien der SWOT-Analyse, Quelle: in Anlehnung an SCHERMANN/SILLER/VOLCIC
(2013), S. 51.

Zusammengefasst l&sst sich sagen, dass die Strategien darauf abzielen, Starken und Chancen

einzusetzen und Schwéchen und Risiken zu vermeiden bzw. zu minimieren.

Im nachsten Unterkapitel werden strategische Stofrichtungen als Optionen formuliert. Diese
werden direkt aus den oben erklarten Normstrategien der SWOT-Analyse gebildet. Danach er-
folgt die Formulierung von konkreten Strategieempfehlungen, welche das Unternehmen flr eine

erfolgreiche Fihrung implementieren sollte.

4.1 Formulierung von Optionen

In diesem Kapitel werden die Optionen, die sogenannten strategischen Storichtungen beschrie-

ben. Diese leiten sich gréfitenteils von den Normstrategien der SWOT-Analyse ab.
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SO-Strategien ST-Strategien

Mobile Ansicht des Onlineshops Werbung von Schadstofffreien Nagellacken
Konzentration auf den deutschen Markt Aufbau Pramienprogramm

Differenzierung von Mitbewerbern

WO-Strategien WT-Strategien

Bekanntheit durch Marketing steigern Angebote auf Amazon beobachten

Bekanntheit durch Kooperationen steigern

Tabelle 16: Formulierung von Optionen anhand der Normstrategien der SWOT-Analyse, Quelle: eigene Darstel-
lung.

Option 1: Mobile Ansicht des Onlineshops

In der empirischen Erhebung wurde beobachtet, dass nur ein geringer Teil der Zielgruppe keine
Einkéufe mit dem Smartphone tatigt. Ein Teil der befragten Personen kaufen sogar ausschliel3-
lich Uber Smartphones. Dieses Wissen Uber die Zielgruppe sollte sinnvoll eingesetzt werden. Der
zukunftige Onlineshop muss mit einer benutzerfreundlichen mobilen Ansicht aufgesetzt werden,

damit dieser Kundenkreis problemlos erreicht werden kann.

Option 2: Konzentration auf den deutschen Markt

Der Markt in Deutschland zeigt hohes Potential beztiglich Bruttoinlandsprodukts, Sparquote und
potentielle Umsatzsteigerung der dekorativen Kosmetik. Ebenso konnten in der Umfrage grofi-
tenteils Personen erreicht werden, welche in Deutschland wohnhaft sind. Dieser Aspekt sollte bei
der Gestaltung des Marketings berticksichtigt werden, bzw. sollte sich der Onlineshop primar auf

die deutsche Zielgruppe konzentrieren.

Option 3: Werbung von schadstofffreien Nagellacken

Es wurde als Risiko identifiziert, dass Personen bestimmten Nagellack ablehnen kénnten, in dem
sich bedenkliche Stoffe befinden. Viele Nagellackmarken, welche im Onlineshop vertrieben
werden sollen, beinhalten diese bedenklichen Stoffe nicht. Diese Tatsache muss im Onlineshop
klar kommuniziert werden. Nachdem dieser Aspekt im stationdren Markt nicht kommuniziert

wird, wird erhofft, dass Personen praferiert online kaufen, um diese Informationen zu erhalten.

Option 4: Aufbau Pramienprogramm
Es besteht das Risiko, dass zuklinftig Nagellacke mit besonderen Effekten auf Amazon angebo-

ten werden. Amazon hat einen sehr breiten Kundenstamm. Sollten die gleichen Produkte auf
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Amazon angeboten werden, besteht die Gefahr, dass der zukiinftige Onlineshop Kunden verliert.
Um dies zu vermeiden, sollte im Onlineshop ein Pramienprogramm eingefihrt werden, um
Stammkunden Vorteile zu bieten und diese an das Unternehmen zu binden. Vereinzelt war in der

Umfrage erkennbar, dass ein Pramiensystem in einem Onlineshop erwiinscht ist.

Option 5: Differenzierung von Mitbewerbern

In der durchgeflihrten Umfrage fiel auf, dass der Hauptgrund, warum die Zielgruppe bei einem
bestimmten Onlineshop Nagellacke bezieht, die grofle Auswahl der Produkte sei. Das Unter-
nehmen kann sich von den Mitbewerbern klar abgrenzen, indem andere Marken bzw. eine groRe-
re Auswahl angeboten werden. Auf diese Weise wird auch vermieden, dass Konkurrenten den
Preis zu stark senken. Wenn der Mitbewerber die von der Zielgruppe gefragten Marken nicht
flhrt, werden die Kunden den héheren Preis akzeptieren. Die Versandkosten fur eine zweite Be-

stellung bei einem anderen Onlineshop wéren fiir den Kunden teurer.

Option 6: Bekanntheit durch Marketing steigern
Besonders zu Beginn des Unternehmens muss die Bekanntheit des Onlineshops gesteigert wer-
den. Dies kann durch erhéhten Marketingaufwand gelingen. Ebenso ware denkbar, Gewinnspiele

Uber Social Media durchzufiihren, um die Reichweite und Bekanntheit zu erhdhen.

Option 7: Bekanntheit durch Kooperation steigern

Die Bekanntheit kann neben MarketingmalRnahmen durch Kooperationen erfolgen. Hersteller
verlinken Onlineshops, welche ihre Produkte vertreiben, auf deren offiziellen Websites. Zusétz-
lich kann erfragt werden, ob die Hersteller den Onlineshop Uber deren Social Media Kanélen zu

bewerben.

Option 8: Angebote auf Amazon beobachten

Nachdem Amazon ein groRer potentieller Konkurrent darstellt, sollte das Angebot auf Amazon
regelmélig beobachtet werden. Sollten zukiinftig dieselben Nagellackmarken, wie im Online-
shop, von einem Drittanbieter angeboten werden, missen sofortige GegenmalRnahmen gesetzt
werden. Das Unternehmen sollte seine Produkte nicht bereits zu Beginn auf Amazon anbieten,
da die anfallenden Spesen die bereits geringe Rentabilitdt des Unternehmens noch weiter schma-

lern wiirde.
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4.2 Strategieempfehlung fur das Unternehmen

In diesem Kapitel werden Empfehlungen fur das Unternehmen formuliert. Dabei werden die

Erkenntnisse der Analysen und der Erhebung dieser Arbeit eingebunden.

Empfehlung 1: Differenzierter Onlineshop

Laut PORTER konnen Einzelhandler eine starke Position gegentber Herstellern erlangen, wenn
sie die Kaufentscheidungen der Konsumenten beeinflussen.’®* Die Auswertung zeigt, dass die
Zielgruppe praferiert bei Onlineeinzelh&ndler von Nagellacken einkauft, als direkt beim Herstel-
ler. Daraus kann abgeleitet werden, dass durch eine gewisse Produktauswahl im Onlineshop der
Onlineshop weitaus bessere Verkdufe erzielen kann, als der Hersteller selbst. Einzig, wenn der
Preisunterschied des Herstellers und des Onlineshops zu grof3 ist, wird direkt beim Hersteller
bestellt. Dies kommt bei der befragten Zielgruppe jedoch seltener vor. Durch die Auswahl an
verschiedenen angebotenen Marken, kann sich das Unternehmen klar von Konkurrenten abgren-
zen, soweit die Preise inkl. Versandkosten vergleichbar bleiben. Daher wird die Empfehlung
getroffen, ein tiefes Sortiment an Nagellack anzubieten. Zusatzlich sollte darauf geachtet wer-

den, ebenfalls aktuelle Produkte, welche neu erschienen sind, anzubieten.

Empfehlung 2: Erstellung des Onlineshops mit mobiler Ansicht

Von der Zielgruppe wurde sich vermehrt eine benutzerfreundliche und tbersichtliche Oberflache
gewinscht. Die Auswertung ergab ebenfalls, dass 27 % der Zielgruppe ausschliel3lich Bestellun-
gen Uber Handy oder Tablet abgeben. Aufgrund dieser Aspekte wird empfohlen den Onlineshop
inklusiver einer mobilen Ansicht fir Handys und Tablets einzurichten. Durch das Unterlassen
dieser Empfehlung, koénnte es potentielle Kunden geben, welche durch die komplizierte Durch-

fihrung des Bestellvorganges vom Onlineshop abgeschreckt sind.

Empfehlung 3: RegelméaRige Angebote oder Pramiensystem

Durch die starke Konkurrenz seitens Amazon und anderen Onlineshops sollte das Unternehmen
regelmaRige Angebote oder ein Pramiensystem einflihren. Personen gaben in der Befragung an,
dass diese Nagellack oft als sogenannten Schnappchenkauf ansehen und nur Produkte kaufen,
wenn sie ein gutes Angebot finden. RegelmaRige Newsletter konnen die Stammkunden in gewis-

sen Abstanden Rabattcodes zukommen lassen, um diese fiir einen Einkauf zu motivieren. Ein

104 \/gl. PORTER (2013), S. 63.
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Pramiensystem wirde die Stammkunden eines Onlineshops langerfristig halten. Dieses System
ware allerdings nur effektiv, wenn flr den Kunden alle gewtnschten Marken vorhanden wéren.
Da er ansonsten ohnehin bei einem anderen Onlineshop bestellen wird. Es wird daher empfohlen

zu Beginn des Unternehmens regelméaRige Angebote an Kunden via Newsletter auszuschicken.

Empfehlung 4: Konzentration auf deutschen Markt

Durch die strategische Analyse und der Durchfiihrung der Marktforschung geht hervor, dass es
fur das Unternehmen am besten ware, sich vermehrt auf den deutschen Markt zu konzentrieren.
Die 6konomischen Zahlen Deutschlands zeigen ein positives Bild fur den Onlineshop. Ebenso
wurden bei der durchgefiihrten Marktforschung grotenteils potentielle Kunden aus Deutschland
gefunden. Das Unternehmen kann mit dem Angebot von ginstigen Versandkosten nach
Deutschland diese potentiellen Kunden locken. Ebenso wird der Onlineshop in deutscher Spra-

che zur Verfugung stehen, damit eine hohere Benutzerfreundlichkeit gegeben ist.

Empfehlung 5: Beobachtung von Konkurrenten

Nachdem die Auswahl an Nagellackmarken das wichtigste Kriterium fiir die Zielgruppe ist, soll-
ten in regelmaligen Abstdnden das Angebot der Hauptkonkurrenten beobachtet werden. Sollte
erkennbar sein, dass ein besserer Produktmix als im eigenen Unternehmen besteht, muss kurz-
fristig gehandelt werden. Dies kann entweder durch Angebote, wie Rabatte, passieren oder durch

Aufstockung der Markenauswahl.

Empfehlung 6: Kooperationen eingehen

Um die fehlende Bekanntheit des Onlineshops zu steigern, sollten regelmaRig mit anderen Un-
ternehmen oder Privatpersonen Kooperationen eingegangen werden. Hersteller verlinken 6fters
Onlineshops, welche ihre Marke vertreiben, auf deren offiziellen Website. Uber Social Media
Plattformen kann ebenfalls die Bekanntheit bei Privatpersonen gesteigert werden. Die Reichwei-

te von etablierten Unternehmen oder Personen sollte nicht unterschétzt, sondern genutzt werden.

Empfehlung 7: Vermarktung von schadstofffreien Produkten
Um potentielle Kunden zu locken, sollte der Onlineshop damit werben, dass die Produkte schad-
stofffrei sind. Dazu stehen verschiedene Gutesiegel zur Verfiigung. Aus der Auswertung ergab

sich, dass ein paar Personen der Zielgruppe grofen Wert auf den Ausweis von Schadstoffen le-
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gen. Zusatzlich wird empfohlen, die gesamten Inhaltsstoffe im Onlineshop zugénglich zu ma-
chen, damit Personen, welche besonderen Wert darauf legen, diese selbst tiberpriifen kdnnen.

Die beschriebenen Strategieempfehlungen kénnen bereits zu Beginn der Grindung des Unter-
nehmens umgesetzt werden. Diese sind die Basis flr eine erfolgreiche Fihrung des Unterneh-
mens. Im néchsten und letzten Kapitel dieser Arbeit werden die herausgearbeiteten Erkenntnisse

kurz zusammengefasst und es folgt ein kurzer Ausblick auf die Zukunft des Unternehmens.
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5 Zusammenfassung

Ziel dieser wissenschaftlichen Arbeit war die Durchfiihrung einer strategischen Analyse und der
Formulierung einer geeigneten Strategie fir den zukinftigen Onlineeinzelhandel fir Nagellack.
Fur die Ausarbeitung dieser Punkte wurde mittels Literaturrecherche und einer empirischen Er-

hebung gearbeitet.

Fur die strategische Analyse wurden die PEST-Analyse, Porters Finf-Kréfte-Modell und die
SWOT-Analyse herangezogen. Mithilfe dieser Instrumente wurden das Umfeld und das zukdinf-
tige Unternehmen analysiert. Bei der PEST-Analyse wurden Faktoren untersucht, die im Unter-
nehmen zukunftig Risiken oder Chancen bereitstellen. Diese Faktoren wurden bewertet, um zu
sehen, welche auf das Unternehmen Einfluss nehmen. Bei der Branchenanalyse nach dem Funf-
Krafte-Modell nach Porter wurde zunéchst die genaue Branche des Unternehmens definiert, bei
der es sich um den Onlinehandel mit sonstigen Gutern handelt. Bei der weiteren Analyse wurden
nur jene Unternehmen mit einbezogen, welche auch Kosmetikartikel vertreiben. Bei der Analyse
der funf Krafte wurde klar, dass die Rentabilitat durch diese Faktoren stark gemindert wird. Das
bedeutet, dass bei Geschaftseintritt in die Branche keine hohen Renditen zu erwarten sind. Zum
Schluss des Kapitels wurden die vorherigen Ergebnisse in einer SWOT-Analyse zusammenge-
fasst. Im Rahmen der SWOT-Analyse wurden auch die internen Starken und Schwéchen des
zukunftigen Unternehmens formuliert. Eine erwéhnenswerte Starke des Unternehmens ist das
Wissen Uber die Zielgruppe, welche mit der empirischen Erhebung erreicht wurde. Die Schwa-
che des Unternehmens ist die fehlende Bekanntheit. Als wesentlichen Chancen werden die posi-
tive Entwicklung des deutschen Marktes und die Krisensicherheit der Branche gesehen. Die
groRten Risiken des Unternehmens stellen die starken Mitbewerber und die Preiskdmpfe unter
den Mitbewerbern dar.

Zusatzlich wurde eine empirische Erhebung mittels eines qualitativen Fragebogens durchgefihrt,
welcher die strategische Analyse ergénzt. Vor der Durchfiihrung der Erhebung wurde festgelegt,
in welcher Form die Erhebung durchgefiihrt werden soll. Im Rahmen der Arbeit wurde sich fur
eine explorative Studie mit Durchfiihrung eines qualitativen Fragebogens entschieden. Danach
wurde festgelegt, welche Forschungsfragen die explorative Studie in Erfahrung bringen soll und
welche Fragen dazu gestellt werden mussen. Nach der Definition der Stichprobenauswahl der

Teilnehmer und der geplanten Auswertung der Fragen wurde der Fragebogen im September
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2018 auf der Social Media Plattform Instagram online gestellt. Die Erhebung ergab 160 ausge-
flllte Fragebtgen, wobei 138 Teilnehmer der gewiinschten Zielgruppe entsprachen. Die qualita-
tiven Antworten des Fragebogens wurden kategorisiert, um diese im nachsten Unterkapitel sta-
tistisch auswerten zu kénnen. Die Ergebnisse der Erhebung wurden in die strategische Analyse

und der Strategieempfehlung hinein gearbeitet.

Die Auswertung der Erhebung ergab, dass die Zielgruppe mit dem Onlineangebot von Nagella-
cken zufrieden ist. Personen, welche mit den Onlineshops weniger zufrieden waren, gaben an,
dass dies an fehlenden inlandischen und der damit verbundenen hoheren Versandkosten und lan-
geren Lieferzeiten zusammenhangt. Die Erhebung gab klaren Aufschluss dartiber, dass die defi-
nierte Zielgruppe préaferiert mehrere verschiedene Marken an Nagellacken bei einer Bestellung
ersteht. Das wichtigste Kriterium fir einen Onlineshop stellt fir die befragten Personen die
Auswahl an verschiedenen Marken dar. Nach diesem Kriterium sind die Versandkosten fir die
Zielgruppe besonders wichtig. Die Mehrheit der befragten Personen vergleichen die Preise der
verschiedenen Anbieter, weshalb die Preisgestaltung fiir das Unternehmen an Bedeutung ge-
winnt. Die meisten Bestellungen der Zielgruppe werden mit PC bzw. Laptop oder Handy geté-

tigt. Der Anteil an Handyk&ufen ist mit 70 % besonders hoch.

Bei der Strategieentscheidung wurde vorerst der Strategiebegriff beschrieben. Danach wurden
strategische StoRrichtungen in Form von Optionen von der Normstrategie der SWOT-Analyse
abgeleitet. Nach diesen Optionen wurden klare Handlungsempfehlungen fir die Strategie des
zukunftigen Unternehmens formuliert. Diese beinhalten die Wichtigkeit einer Differenzierung
des Onlineshops, die Erstellung eines Onlineshops mit mobiler Ansicht, die Empfehlung von
regelmaRigen Angeboten oder Pramiensystemen, die Empfehlung den Onlineshop auf den deut-
schen Markt zu konzentrieren, die groten Konkurrenten hinsichtlich des Angebots der Marken
zu beobachten, Kooperationen mit Unternehmen und Privatpersonen einzugehen und die Inhalts-

stoffe bzw. Schadstoffe der Produkte klar im Onlineshop zu kommunizieren.

Die ausgearbeiteten Daten und Strategien dienen als Entscheidungsgrundlage, ob das Unterneh-
men aus der Vorgrindungsphase in die Griindungsphase tibergehen sollte. Der deutsche Markt
bietet viel Potential und seitens der Zielgruppe sind weitere europdische Onlineeinzelhandler fir
Nagellacke gewinscht. Die Branchenanalyse ergibt hingegen, dass die Rentabilitat des Unter-

nehmens eher niedrig sein wird. Ebenso steht das Unternehmen starken Mitbewerbern entgegen.
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Wie weit sich das Unternehmen mit Differenzierung durch die Auswahl an Marken hervorheben
kann, muss noch Uberdacht und analysiert werden, da der Markt nur eine begrenzte Anzahl an

Nagellackherstellern bietet.
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Anhang

Fragebogenauswertung
No Datum Frage 1 Frage 2 Frage 3 Frage 4 [No Frage 4 [Gli Frage 4 [Ho Frage 4 [ML Frage 4 [Chi Frage 4 [Mz Frage 4 [Jell Frage 4 [Shi Frage 5 Frage 6
1 04.09. 2018 Osterreich 24 ja, ofters 1 0 0 0 0 0 0 Nein nur selbst
4 4 4 4 4 4 4 4
2 04.09.2018 Deutschland 24 hin und wieder 1 0 0 0 1 0 0 Nein  nur selbst
3 05.09.2018 OSTERREICH 24 ja, ofters 1 1 0 1 0 0 1 Nein  nur selbst
4 09.09.2018 Deutschland 23 hin und wieder 1 0 0 0 0 0 0 Nein  ofters professionell
4 4 4 4 4 r 4 4
5 09. 09. 2018 Deutschland 30 ja, immer 0 1 1 0 1 0 1 Ja nur selbst
4 4 4 4 4 r 4 4
6 09.09.2018 Deutschland 22 ja, immer 1 0 1 0 1 0 1 Ja nur selbst
7 09.09.2018 Deutschland 25 ja, immer 1 1 1 1 1 1 Ja nur selbst
8 09.09. 2018 Bayern 28 ja, immer 1 1 1 0 1 0 1 Ja nur selbst
9 09. 09. 2018 Deutschland  Vierund:ja, 6fters ) 1 ) o 1 o 1 Ja ofters selbst
10 09. 09. 2018 Osterreich 36 ja, immer 0 1 1 0 1 0 0 Ja nur selbst
11 09. 09. 2018 Deutschland 22 ja, immer 1 0 1 0 0 0 0 Ja nur selbst
4 4 4 4 4 4 4 4
12 09.09. 2018 Deutschland 18 ja, ofters 1 0 0 1 0 1 0 Ja nur selbst
13 09. 09. 2018 Deutschland 27 ja, immer 1 0 1 0 1 0 0 Ja nur selbst
14 09. 09. 2018 Deutschland 26 ja, immer 1 1 1 0 1 0 0 Ja nur selbst
15 09. 09. 2018 Deutschland 22 Jahreja, immer 1 1 1 0 0 0 0 Ja nur selbst
16 09. 09. 2018 Deutschland 52 ja, immer 1 1 1 0 1 0 1 Ja nur selbst
17 09.09. 2018 Deutschland 23 ja, immer 1 0 0 0 0 0 1 Ja nur selbst
18 09. 09. 2018 Osterreich 22 ja, immer 1 1 1 1 0 1 0 Ja nur selbst
19 09. 09. 2018 Deutschland 25 ja, immer 1 1 0 0 0 0 0 Ja nur selbst
20 09.09. 2018 Deutschland 20 ja, immer 1 1 0 0 0 0 1 Ja nur selbst
21 09.09. 2018 Deutschland 40 ja, immer 1 0 1 0 0 0 1 Ja nur selbst
22 09.09. 2018 Deutschland 25 ja, immer 1 1 0 0 0 0 0 Nein nur selbst
23 09.09. 2018 Deutschland 26 ja, immer 1 0 1 0 1 1 1 Ja nur selbst
24 09. 09. 2018 Deutschland 27 ja, immer 1 1 0 0 0 0 1 Ja nur selbst
25 09.09. 2018 Deutschland 35 ja, immer 1 0 1 0 0 0 0 Ja nur selbst
26 09.09.2018 Deutschland 24 ja, immer 1 1 1 0 1 0 0 Ja nur selbst
27 09.09. 2018 Deutschland 32 ja, immer 0 1 1 0 0 0 1 Ja nur selbst
28 09. 09. 2018 Osterreich 16 ja, immer 0 0 0 0 0 0 0 Nein nur selbst
29 09.09. 2018 Deutschland 57 ja, immer 1 0 1 0 1 0 0 Ja nur selbst
30 09. 09. 2018 Deutschland 26 ja, immer 1 1 0 0 0 0 1 Ja nur selbst

Frage 7
ziemlich

ziemlich

ziemlich

eher nicht

ziemlich

ziemlich

ziemlich
eher nicht
ziemlich
ja, sehr
ziemlich

ziemlich

ja, sehr

ja, sehr

ja, sehr

ziemlich
ziemlich

ziemlich

ziemlich

ziemlich

ja, sehr

ja, sehr

ziemlich

eher nicht

ja, sehr

ja, sehr

ziemlich

ziemlich

ja, sehr

ziemlich
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No Frage8

1 Ich habe keinen groBen Bedarf
2 Viel Auswahl

mittelmaRig, da oft nicht mehr

3 Auswabhl als im Geschaft
Die meisten Marken gibt es soweit gar
nicht online

4 oder ich hab’s nicht mitbekommen

Es konnte noch einen Shop in
Deutschland fiir Indielacke geben
5 finde ich
GroRe Auswahl. Das einzige Problem
ist das man viel nurin den USA
6 bekommt und dann Zoll zahlen muss
Leider gibt es nicht alle gwwiinschten
Lacke bei einem Shop und man muss
bei mehreren kaufen und auch mehr
Versandkosten bezahlen. Leider gibt
es in Deutschland keinen
Nagellackversand
Es gibt viel zu wenig Shops in
Deutschland, die Indie Nagellacke
verkaufen

~

o

©

Preise sind teils hgher

Ich bestelle immer bei nailland oder
hypnoticpolish und bekomm
eigentlich alles was ich will da! Der
Versand geht schnell und ist preislich
ok.

Gute Auswahl, gute Preise, Problem
mit dem Zoll

-
=

-
~

Sie sehen meistens in echt anders aus
Die Auswabhl ist groB und die Marken,
die mir gefallen, sind alle in
europaischen Onlineshops erhiltlich.
Ich wiirde mir allerhéchstens einen
deutschen Onlineshop wiinschen, der
Indie-Lacke verkauft.

N
&

Insofern man bereit ist auch im EU-
Ausland zu bestellen ist die Auswahl
wirklich grenzenlos, man findet
eigentlich immer etwas was einen
anspricht.

Online gibt es viel mehr besondere
Lacke als in der Drogerie. Ich bin ein
Fan von Indie Lacken und da ist online
das Angeboh sehr gut

—
=

-
&

Es wére schdn, wenn die
européaischen shops mehr Indie-Lacke
16 fiihren wiirden.

Zb daher es keinen eigenen/offiziellen
17 Of fiir meine Li
Gibt sehr viele tolle Lacke. Die
Auswahl ist viel besser als in lokalen
18 Geschaften.
Einige Lacke sind schwer zu
bekommen, bzw. im Ausland zu
erhalten und das tragt hohe
19 Versandkosten mit sich.

ke

GroRe Auswahl verschiedenster Lacke
aus dem europdischen Ausland.
20 Leider kaum direkt in Deutschland.

21 Auswahl ist riesig

22 Es gibt sehr viel Auswahl
Gibt viele groBe Online-Shops in
denen man viele Marken kaufen kann,
die auRerhalb der EU produziert

23 werden

24 Meist (iberteuerter Versand

25 Viel Auswahl
Weil es dort bessere und schénere
Lacke zu kaufen gibt als in der

26 Drogerie

Ich bin zufrieden, weil das Angebot
27 online stetig besser wird.

28 Waren oftmals teuer

29 Es gibt alles fiir jeden Geschmack
GroBe Auswahl auch kleinerer
unbekannter Marken auRerhalb der

30 EU

Frage 9

Zalando

Amazon.com, douglas,
hunkeméller, asos, hm

habe noch nie online Nagellack

bestellt

Zara, Douglas

Nailland vor allem und ab und zu
bei Hypnoticpolish

Hypnothic Polish, Nailland.hu,
meimeidignature

Hauptsachlich bei Hypnotic
Polish, Nailland, Harlow & Co

Hypnoticpolish, Nailland,
Harlow, Prettypolish.nl

Unterschiedlich

Nailland und hypnoticpolish und
ab und an im bornprettystore

Polish pickup, mei mei Signature,
hypnothic polish, Nailland

Wish, Amazon

Hypnotic Polish

Hypnotic Polish, Nailland
Hungary, Color4Nails

Hypnotic Polish, Nailland.hu

hypnotic polish

Douglas, Karstadt

Born pretty

Hypnotic Polish, Douglas, ...

Nailland Hungary
Hypnotic polish, Nailland hu,
Rainbow Connetion, btysales

Ich habe noch nie bestellt
Hypnotic Polish, Nailland
Hungary
Schnéppchenschloss, EBay,

Hypnotic Polish, Nailpolishdirect,
Nailland

hypnotic polish, nailland

Hypnotic Polish
BBB Wrenn
Hypnoticpolish

Hypnotic Polish, Harlow & Co
oder bei den Marken direkt

Frage 10

Super Auswabhl, Gratis Versand und
Riickversand, schnell und
unkompliziert

GroRe Auswahl

Weil ich deren Produkte mag

Weil es kaum andere gibt. Und bei
Nailland ist ab 60€
Versandkostenfrei und das finde ich
super. Zu dem gibt es Punkte ahnlich
wie Payback.

Gute Auswabhl, bisher keine Zoll
Probleme bzw sind die Shops in der
EU

Weil sie die meisten Lacke, also die
die ich mochte, versenden.

Keine Zoll probleme

Erfahrung

Weil ich dort bekomme was mir
gefillt

Gute Auswahl, gute Preise

billig, gute Auswahl

Schone und ansprechende Website,
super Auswahl und freundlicher
Kundenservice

Hauptséchlich weil die
Versandkosten so niedrig sind und
zwei davon auch in der EU liegen.
Dann ist das Risiko nicht so groR
dass man seine Bestellung beim Zoll
abholen muss.

gute Auswahl und keine Probleme

mit dem Zoll, da die Shops ja aus EU-
Léndern versenden

es fallt hier kein Zoll an

Angebote und Rabatte

Ginstig, versandkostenfrei

Weil das Angebot an Nagellacken
gut ist

GroRe Auswahl und kein Zoll
Weil es die Lacke in Léden nicht gibt

Bisher hatten alle eine gute Auswahl
und eine ansprechende Aufmachung

Viele Marken, schnelle Lieferung zu
guten Konditionen

Standardshops
Verkaufen die Marken die ich mag
zu guten Preisen

Weil ich sonst nirgendwo die Lacke
sonst gefunden habe

Weil mir das Angebot am besten
gefillt und die Versandkosten nicht
unangebracht hoch sind.

Tolle Qualitat
Ist am praktischsten

Versandkostenfrei ab bestimmtem
Wert

Frage 11

kleinere Bestellungen von einer
Marke
kleinere Bestellungen von einer
Marke

kleinere Bestellungen von einer
Marke

kleinere Bestellungen von einer
Marke

groRe Bestellungen der gleichen
Marke

groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

kleinere Bestellungen von einer
Marke

groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

kleinere Bestellungen von einer
Marke

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

groBe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

groBe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

groBe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

Frage 12

Test samples

Méglichst realistische Farbwiedergabe und gute
Tragebilder am besten mit versch. Hautfarben
GroRe Auswahl, gratis Lieferung ab gewissem
Bestellwert, Ubersichtlichkeit,
Benutzerfreundlichkeit

Das die Farbe des Nagellacks gut zu sehen ist

Ab einem bestimmten Warenwert
Versandkostenfrei finde ich super und zwar nicht
erst ab einem hohen Bestellwert sondern zB ab
50€ oder so. Der schnelle Versand finde ich auch
wichtig und vor allem, dass er sehr gut verpackt
wird

GroRe Auswahl, wenig Versandkosten

Mehr Sortiment & weniger Versandkosten. Faire
Preise & die Moglichkeit mit Paypal zu zahlen.

Viel Auswabhl, nicht so hohe Versandkosten und
keine Probleme mit dem Zoll

Schnelle Lieferung/Preis muss stimmen

Versandkostenfrei ab einem bestimmten Betrag
(so ca. 50€) und aktuelle Kollektionen, gern mal
einen Sale

Wenig Versandkosten, gute Auswahl, gute
versandt Verpackung

WeiR nich

GroRe Auswahl, glinstiger/kostenloser Versand,
gute Preise und auch Mal ein Prozente-Spezial

Moglichst niedrige Versandkosten und eine groRe
Auswahl von verschiedenen Marken die man im
Einzelhandel nicht findet.

Shop innerhalb der EU, nicht zu hohe
Versandkosten bzw. die Méglichkeit ab einem
gewissen Betrag keine zu haben

Wichtig ist fir mich ein groRes Sortiment
verschiedener Marken. Wichtig ist mir auch, dass
ich aktuelle LEs kaufen kann. Nailartzubehor wie
Platten runden fiir mich das Angebot ab.

Authentische Farbdarstellung, gute Preise

Er sollte giinstig sein und eine groRe Auswahl
haben. AuBerdem finde ich es wichtig, dass der
Onlineshop tibersichtlich gestaltet ist.

Dass es aktuelle, bzw. die neuesten Produkte gibt,
die Webseite tibersichtlich und kundenfreundlich
ist

Einfache Bezahlung, viele Bilder der Lacke, am
besten auch aufgetragen

Grosse Auswahl von Marken, Neuheiten,
Versandkosten

Wichtig fiir mich sind eine ausreichende
Beschreibung der Artikel und Bilder

Gute Auswahl, niedrige Versandkosten,
Rabattaktionen

Bessere Angebote
Ubersichtlichkeit, bei auslandischen Shops eine
Ubersetzung ins englische & gute Preise

Das die Lacke gut verpackt werden und sie heile
bei mir zuhause ankommen.

GroRes Angebot, angemessene Versandkosten,
Filterfunktionen auf der Seite (z.B. zeige alle
blauen Holo grafischen Lacke)

Schneller und billiger versand
Deutsch sprachige Beschreibung

GroRe vielfaltige Auswahl Mit schnellem und
gunstigen versand
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No Frage 13 Frage 14

1lJa

2 Ja

3 Ja

4 Ja

5 Nein

7 Ja

8 Ja

9Ja

10 Ja

11 Ja

12 Ja

13 Nein

14 Ja

15 Ja

16 Ja

17 Ja

18 Ja

19 Nein

20 Ja

21 Ja

22 Ja

23 Nein

24 Ja

25 Ja

26 Nein

27 Ja

28 Ja

29 Nein

30 Ja

Ja, beides 1
Nein, keines von beiden 0
Ja, beides 1

Ja, aber nur die Zollgebiihren 0

Ja, aber nur die Zollgebiihren 0

Ja, beides 1

Ja, aber nur die Zollgebiihren 0

Ja, aber nur die Zollgebithren 1

Ja, beides 0
Ja, beides 0
Ja, beides 1
Nein, keines von beiden 0

Ja, aber nur die Zollgebiihren 1

Ja, beides 1
Ja, beides 1
Ja, beides 0

Ja, aber nur die Zollgebithren 1
Ja, beides 1

Ja, aber nur die Zollgebiihren 0

Ja, beides 0

Nein, keines von beiden 0

Ja, aber nur die Zollgebiihren 1

Ja, beides 1

Ja, aber nur die Zollgebithren 1

Ja, aber nur die Zollgebithren 1
14

Ja, aber nur die Zollgebiihren 0
y

Ja, beides 0
r

Ja, beides 1
v

Ja, beides 1

Ja, aber nur die Zollgebiihren 1

o e

Yo

Frage 15 [PC Frage 15 [Ta Frage 15 [Ha Frage 15 [Sol

‘o o

‘o o

Yo

95



No Datum

31 09.

32 09.

33 09.

34 09.

35 09.

36 09.

37 09.

38 09.

39 09.

40 09.

41 09.

42 09.

43 09.

44 09.

45 09.

46 09.

47 09.

48 09.

49 09.

50 09.

51 09.

52 09.

53 09.

54 09.

55 09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

Frage 1

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

In Bremen in De 19

Deutschland

Schweiz

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

deutschland

Frage 2 Frage 3

49 ja, immer
27 ja, immer
29 ja, immer
30 ja, immer
27 ja, immer
21 ja, immer
22 ja, ofters

ja, immer

Ich bin Zja, immer

23 ja, immer
24 ja, immer
23 ja, immer
22 ja, immer
20 ja, immer

Um die :ja, immer
28 ja, immer
28 ja, immer
30 Jahreja, 6fters
v

22 ja, immer
y

30 ja, ofters

26 Jahre ja, 6fters
r

24 ja, immer
v
28 ja, immer
v
30 ja, immer
r
23 ja, immer

Frage 4 [No Frage 4 [Glit Frage 4 [Ho Frage 4 [ML Frage 4 [Chi Frage 4 [Mz Frage 4 [Jell Frage 4 [Shi Frage 5 Frage 6

~

~

‘o

Yo

‘o

Yo

Yo

Yo

Yo

‘o

‘o

Yo

“o

Ja

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

ofters selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

Frage 7

ja, sehr

ja, sehr

ja, sehr

ja, sehr

ja, sehr

ziemlich

ziemlich

ziemlich

ziemlich

ja, sehr

ziemlich

ziemlich

ziemlich

ja, sehr

ja, sehr

ziemlich

ja, sehr

ziemlich

ziemlich

ziemlich

ja, sehr

ja, sehr

ziemlich

ziemlich

ziemlich
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No

31

32

33

34

42

43

44

53

54

55

Frage 8
GroRe Auswahl, verschiedene
Hersteller

Da es dort definitiv mehr Auswahl gibt
als in den Laden vor Ort. Vorallem
gibt es im Internet welche die es in
den Laden nicht gibt, verniinftige holo
Lacke, chrom, welche mit Partikeln
Zumindest in der EU findet man online
alles was man braucht

Zufrieden weil es im Prinzip alles gibt,
was ich mochte. Jeder wird nach
seinen Vorlieben fiindig.

Weil man Dank Internet Lacke aus
dem Ausland beziehen kann, die in
Deutschland nicht erhaltlich sind.

Vielfalt

Man kann sehr vieles kaufen, was es
in den Laden hierzulande nicht gibt
Da ich eher selten online bestelle und
ich meist das finde, was ich auch
suche bin ich mit dem Ergebnis
zufrieden.

Man bekommt fast alle Lacke auch
online.

die indie lacke aus dem internet sind
viel schoner und verschiedener als die
im laden

Limitierte Editionen sind im
deutschsprachigem Raum selten im
Internet zu erwerben. Des Versand
bzw. die Verschiffung ist dann sehr
teuer! (Vor allem wenn man nur
wenige Lacke kauft)

Es gibt einzelne Onlineshops mit einer
guten Auswahl. Allerdings gibt es
keinen Onlineshop der alle meine
Wiinsche erfiillt.

Einige Indies sind sehr schwer zu
bekommen

Weil ich bisher alles was mir gefallen
hat auch online bekommen habe

GroRe Auswahl bei den Stockists in
Europa.

GroRe Auswahl und die
Moglichkeiten, die Nagellacke zu
kaufen

GroRe Auswahl, auch EU haben
amerikanische Lacke

Intensitat von holografischen
Effekten und generell groRe Auswahl
sowie weniger bedenkliche
Inhaltsstoffe

Man erkennt die genaue Farbnuance
am besten, wenn man den Lack in
echt sieht.

Farben sind oft verfélscht, daher
maRig zufrieden

Es gibt eine groRe Auswahl und man
bekommt auch Lacke die es in
Geschaften nicht zu kaufen gibt

Viel Auswahl, tolle Shops die nach
Deutschland verschicken

Einige Marken gibt es nur in
amerikanischen Onlineshops und da
ist der Versand immer sehr teuer,
weshalb ich dort noch nie alleine
bestellt habe

Online gibt es eine groRe Auswahl und
man findet auch speziellere
Nagellacke

so gut wie alles zu finden,aber haeufig
nur aus dem ausland zu beziehen

Frage 9

Nailland.hu, DM, Douglas

Hypnotic polish, moyou,
bornprettystore_com, Nicole
diary,

Hypnoticpolish

Hypnoticpolish, Nailland,
Moyoulondon

Naillandhungary, picturepolish,
hypnoticpolish

Hypnotic Polsih, Nailland

MoYou London

Bisher nur bei hypnoticpolish

Wenn ich online bestelle, dann
meist bei Hypnotic Polish. Selten
bei ebay oder amazon oder
fragrance direkt

nailland hungary, live love polish

Amazon, picture polish direkt,
Douglas, Nailland,
Schndppchenschloss

Hypnoticpolish, Naillandhungary
Nailland

Hypnotic polish, Nailland

Hypnotic Polish, Nailland, C4N,
manchmal bei Firmen direkt

Nailland, Hypnotic Polish und
Picture Polish

Etsy, hypnoticpolish

Hypnoticpolish.com, nailland.hu
Hypnoticpolish, moyou London
Douglas, Amazon, Rossmann, dm
z.B.

Hin und wieder bei eBay, Born
Pretty, oder von Privat

Hypnotic Polish, Nailland
Hungary

Hypnotic polish, Nailland,
Rainbow Connection und
Picturepolish

Nailland, Picture Polish,

hypnotic polish

Frage 10

Gute Auswahl

Da es bei den Shops immer super
ablauft

Beste Auswahl an Indies

Weil sie fiir mich das beste Angebot,
Preis-Leistungsverhdltnis, kurze
Versandzeiten und angemessene
Versandkosten haben

Die komplette Kaufabwicklung ist
sehr einfach, der Versand erfolgt
schnell und vorallem sicher
verpackt. Bezahlen kann man mit
PayPal und ist somit sicher vor
eventuellen Betriigern

Innerhalb der EU, somit kein Zoll.
Vielfalt an Marken

Sie verkaufen schone Stamping-
Lacke und Zubehor

Weil ich dort alles gefunden habe,
was ich gesucht habe :)

Weil sie die Lacke verkaufen, die ich
gerade suche. Bei Hypnotic habe ich
bisher auch nur gute Erfahrungen
gemacht (Versand, Verpackung).
Jedoch sind dort die Kosten etwas
héher.

versenden in die schweiz

Weil sie den gewiinschten Lack min
Sortiment haben

Ich mag das groRe Angebot und die
Versandkosten sind ok.
Da EU und so kein Zoll

Wegen der Auswahl

GroRe Auswahl. Und Hypnotic Polish
hat einen sehr guten Service.

Sehr groRe Auswahl, gute Preise,
kurze Versandzeit, kostenloser
Versand

Dort gibt es Indielacke, die nicht im
Handel erhiltlich sind

GroRe Auswahl und niedrige
Versandkosten

Produktauswahl

Gute Frage _x1f602_ Amazon, weil
da oft Bilder in den Rezensionen sind

Gutes Angebot

Lacke die es dort zu kaufen gibt

Wegen der Auswahl an Marken, den
Lack Preisen und dem
angemessenen Versandkosten.

Weil es da die schonsten Lacke gibt

gute auswahl, schneller versand

Frage 11
kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

groRe Bestellungen der gleichen
Marke

groRe Bestellungen der gleichen
Marke

kleinere Bestellungen von einer
Marke

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

kleinere Bestellungen von einer
Marke

groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

kleinere Bestellungen von einer
Marke

groRe Bestellungen der gleichen
Marke

groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

Frage 12
Das die Farben naturgetreu gezeigt werden,
schnelle Lieferung, groRe Auswahl

Gute Versandkosten. Sicher verpackt. Paypal
Zahlung, viele Marken und Zubehér
Geringere Versandkosten auch bei kleineren
Mengen

Aussagekraftige Swatches, guten Kundenservice

Méoglichst guinstige Versandkosten, da die Lacke
selber ja schon recht teuer sind. AuRerdem sollte
die Bezahlmethode PayPal wéhlbar sein

GroRe Vielfalt an Marken und viele
unterschiedliche Effekte

Ich wiirde mir mehr europdische/deutsche Online-
Shops mit groRer Auswahl an verschiedenen
Marken wiinschen

Mir ist wichtig, dass der Versand nicht ewig dauert

Eine gute Verpackung und ein guter Kundenservice

gunstiges und schnelles shipping, grosse auswahl

Giinstigere Versandkosten auch bei kleiner
Abnahmemenge

Mehr spezielle Angebote.

Dass man keine Steuern und tiberaus teuren
Versand, sowie Zoll zahlen muss

Das die neuesten Lacke verfiigbar sind und der
Versand schnell erfolgt

GroBe Auswahl. Angemesse Preise, die nicht so
sehr abweichen von denen in anderen Shops.
Versandkostenfrei ab einem bestimmten Betrag
(<100€). Guter Service. Maglichkeit fir combined
shipping. Kein Limit fur einzelne Produkte (um
Sammelbestellungen zu erméglichen).

GroRe, vielféltige Auswahl und faire Preise
Angemessene Versandkosten, Trackingnummer

Ich wiinsche mir eine gréRere Auswahl von mehr
Indiemarken und groRere Auswahl bei
Stampingplatten und -Lacken

Geringere Versandkosten

Verschiedene Marken, farbgetreue/gute Bilder
inkl. Details vom Nagellack, Méglichkeit eine
Rezension mit Bildern abzugeben, faire VK-Preise
und angemessener Versand.

relativ groRe Auswahl, auch unbekanntere
Marken anbieten

Niedrige Versandkostenfreigrenze, viel Auswahl
unterschiedlicher Marken

Eine gute Auswahl an Marken, die sonst nicht so
einfach zu kaufen sind,faire Preise und mehrere
Zahlungsmoglichkeiten

Schnelle Lieferung und gute Auswahl

groRe auswahl, oefter angebote
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No Frage 13 Frage 14 Frage 15 [PC Frage 15 [Ta Frage 15 [Ha Frage 15 [Soi

31 Ja Ja, beides 0 1 1 0
32 Ja Ja, aber nur die Zollgebihren 1 0 1 0
33 Ja Ja, aber nur die Zollgebihren 1 0 0 0
34 Ja Ja, aber nur die Zollgebihren 1 0 1 0
35 Nein Nein, keines von beiden 1 0 0 0
36 Ja Ja, aber nur die Zollgebihren 1 0 0 0
37 Nein Ja, beides 0 0 1 0
38 Ja Nein, keines von beiden 1 0 0 0
39 Ja Ja, aber nur die Zollgebihren 1 0 1 0
40 Ja Ja, beides 0 0 1 0
41 Ja Ja, beides 1 0 1 0
42 Ja Ja, beides 1 0 0 0
43 Ja Ja, beides 1 0 1 0
44 Ja Ja, beides 1 0 1 0
45 Ja Ja, beides 1 0 0 0

14 v r 14
46 Ja Ja, beides 1 1 1 0

14 v v 14
47 Ja Ja, beides 1 0 0 0

14 4 4 4
48 Ja Nein, keines von beiden 1 0 1 0

14 v ’ 14
49 Ja Nein, keines von beiden 1 1 0 0

14 r r 4
50 Ja Nein, keines von beiden 0 0 1 0

4 4 4 4

51 Nein Ja, aber nur die Zollgebiihren 0 1 1 0
4 4 4 r
52 Ja Ja, beides 1 0 0 0
4 v 4 4
53 Ja Ja, aber nur die Zollgebihren 1 1 1 0
14 r r 4
54 Ja Ja, beides 1 0 1 0
14 14 r v

55 Ja Ja, beides 1 0 0 0




No Datum

56 09.

57 09.

58 09.

59 09.

60 09.

61 09.

62 09.

63 09.

64 09.

65 09.

66 09.

67 09.

68 09.

69 09.

70 09.

71 09.

72 09.

73 09.

74 09.

75 09.

76 09.

77 09.

78 09.

09.

2018

. 2018

. 2018

. 2018

. 2018

. 2018

. 2018

. 2018

. 2018

. 2018

. 2018

. 2018

. 2018

. 2018

. 2018

. 2018

. 2018

. 2018

. 2018

. 2018

. 2018

. 2018

. 2018

Frage 1

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

79 09. 09. 2018 Deutschland

Frage 2 Frage3

23

4

30

23

35

24

25

28

21

26

20

24

14

31

26

29

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, ofters

28 Jahre ja, immer

23

31

21

21

44

20

24

ja, immer

ja, immer

ja, ofters

ja, ofters

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, immer

Frage 4 [No Frage 4 [Gli Frage 4 [Ho Frage 4 [ML Frage 4 [Chi Frage 4 [Mz Frage 4 [Jell Frage 4 [Shi Frage 5 Frage 6

Yo

0

‘o

Yo

0
4

Yo

~

~

‘o

Yo

Yo

Yo

Yo

Yo

Yo

Nein

Ja

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

Frage 7

ja, sehr

ja, sehr

ja, sehr

ja, sehr

ziemlich

ja, sehr

ja, sehr

ziemlich

ziemlich

ziemlich

ja, sehr

ziemlich

eher nicht

ziemlich

ja, sehr

ziemlich

ziemlich

ja, sehr

ziemlich

ja, sehr

ziemlich

ja, sehr

eher nicht

ziemlich
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70

71

72

73

74

75

76

77

78
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Frage 8
Es gibt viel Auswahl und es ist immer
was tolles dabei

Es gibt alles was ich brauche

Es gibt eine endlose Auswahl.

Sehr viel Auswahl

Gute Auswahl, aber teilweise viel zu
teuer

Ich bin zufrieden, weil es eine sehr
gute Auswahl (vorallem an Indie-
Lacken) gibt und offline ist das nicht
maoglich.

Es gibt sehr viel Auswahl, und man
kann auch viel aus dem Ausland
bestellen ohne hohe Versandkosten

Es gibt eine groRe Auswahl besonders
bei Indie Lacken gibt es Holo usw
groBe auswabhl, aber live auf sticks
geswatcht sehen ersetzt halt nichts

Es gibt viel Auswahl nur leider sind
viele aus dem Ausland

Es gibt dort vieles was es hier im
Laden nicht gibt

Zufrieden: sehr viele Lacke spezieller
Marken bzw. Indies bekommt man
nur online.

Recht hohe Versandkosten, kaum
Shops aus Deutschland, wenn man
nicht in China bestellen mochte bleibt
nicht viel Giber

Ich bin eigentlich sehr zufrieden,
leider brauchen Lacke aus dem
Ausland immer sehr lange und
manche werden beim Zoll ldnger fest
gehalten.

GroRe Auswahl

Teilweise bekommt man Lacke
ausléndischer Marken nur sehr
schwer iber Onlineshops, bei denen
ich mir manchmal nicht sicher bin, ob
sie vertrauenswiirdig sind.

Ich finde das es online eine sehr
groRe Vielfalt von Lacken gibt die
man in laden nicht findet. Jedoch
finde ich die shipping-Preise oft zu
hoch weshalb ich dan manchmal
verzichten muss

Tolle Auswahl an Marken und Farben

Sehr groRe Auswahl

Die Auswabhl ist sehr groR und man
findet viele Lacke mit etwas Suche
guinstiger als in vielen Geschéften
Einige Marken gibt es nur Uber
auslandische Shops zu kaufen.

gibt nichts zu meckern, ich finde das,
was ich suche :-)

Bis auf das ewige warten ist es
preislich in Ordnung. Man sollte sich
nur zusammen tun um kosten wie
Versand zu sparen. Aber irgendwann
kennt man die Tricks damit es sich
lohnt. :)

Zufrieden, weil es ein groRes Angebot
an unterschiedlichen Nagellacken
gibt, bei denen fiir jeden Geschmack
etwas dabei ist....... unzufrieden, weil
das Angebot hier in Europa relativ
gering ist verglichen mit dem, was es
beispielsweise in den USA gibt

Frage 9

Hypnotic Polish

Meistens direkt beim Hersteller,
bei auslandischen Marken aber
auf nailland.com

Hypnotic Polish

Nailland.hu und Hypnotic Polish

Hypnotic Polish, nailland und
Schndppchenschloss

Hypnoticpolish, Nailland

Hypnotic polish, nailland,
nailpolishdirect

Hypnotic Polish, Nailland,
Douglas

douglas, emmi-nails, amazon

Douglas

Nailland.hu,
picturepolish.com.au

BornPretty Store,
BeautyBigBang, Nicole Diary

MoYou, Hypnotic Polish

Hypnotic Polish, Moyou London

Hypnotic Polish

Linalackiert, prettypolish.nl, Big
Bang Beauty, Moyou

Bornpretty store, beautybigbang,
El corazon

Nailland, Hypnotic Polish

Nailland, hypnotic polish

Amazon, Douglas, Zalando
Douglas, Schndppchenschloss,
Stickergigant

Hypnoticpolish, Nailland
Hungary, Madric, Nailpolish
Direct

Hypnotic polish, BPS

Hypnoticpolish, Nailland
Hungary, Tonicpolish,
polishpickup, illyrianpolish,
Rainbowconnection UK

Frage 10
Es gibt dort genau die Marken, die
mich interessieren

Gutes Preis/ Leistungsverhiltnis

Giinstiger Versand, tolle Auswahl

Weil der Versand sehr schnell ist
Bei Schndppchenschloss giinstige
vergangene LE Lacke und bei
Hypnotic Polish und NAILLAND
schone Auswahl an Indies

Gute Auswahl, gute Preise, schnelle
Lieferung, toller Kundenservice

Weil sie die Marken anbieten, die ich
gerne kaufe und trage

Schneller Versand bzw einziger Indie
Anbieter mit groBer Auswahl

schneller versand und gute auswahl

Weil er aus Deutschland ist und
relativ schnell liefert

Nailland hat ne gute Auswahl an
Indies; PP ist giinstiger direkt zu
bestellen

guinstig, groRe Auswahl

Versand innerhalb der EU, deshalb
nicht so lange Lieferzeit und keine
Zollproblematik, auRerdem die
Auswahl

Weil der Versand und die Bezahlung
reibungslos verlaufen.

Ausgefallene Lacke

Auf Empfehlung bzw. weil es der
eigene Shop der Marke ist

Weil sie product anbieten, die ich in
der Drogerie nicht finde und eine
sehr groRe auswahl haben. Ebenfalls
bieten die nail-Tools an, die es hier
ebenfalls nicht gibt

Da sie in Europa sind und der
Versand dadurch giinstig ist und
keine Zollgebuhren anfallen.
AuRerdem haben beide Shops tolle
Marken zur Auswahl

Die fiihren die meisten Marken in
Europa die ich mag

Die Auswabhl ist groR, die Preise sind
gut und der Service (Lieferzeit,
Umtausch etc) ist zuverldssig
Zuverldssige Lieferungen, gute Preise
unkompliziert bei Problemen

Sie fiihren Marken, die ich gern
benutze

Haben alles was man braucht und
dauert nicht zu lange

Weil es dort eine gute Auswahl gibt
und Nagellacke angeboten werden,
die meinem Geschmack entsprechen

Frage 11
kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken
kleinere Bestellungen von mehreren
Marken
kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

groRe Bestellungen der gleichen
Marke

groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

kleinere Bestellungen von einer
Marke

groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

kleinere Bestellungen von einer
Marke

groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

Frage 12
Ubersichtlichkeit, Sortierung nach Marken, evtl.
Rabattcodes

Mehrere Fotos die den Lack aus verschiedenen
Perspektiven zeigen

Nicht so ein hoher Versand, kein MBW
Noch mehr Auswahl, gerade an Chinesischen und
Asiatischen Produkten.

AuBergewdhnliche Farben zu bezahlbaren Preisen

Wichtig ist guter Kundenservice, eine groBe
Auswahl und gute Preise

das sie ab einem bestimmten Betrag
versandkostenfreien Bestellungen anbieten

geringer Versand, aussagekraftige Tragebilder
fotos von kunden zb von instagram und
bewertungen

Mir ist es personlich wichtig das es genug
farbauswahl gibt und auch vielleicht individuell
mit einem Profil gestaltet ist, jeder hat ein
Farbschema und es wére schon wenn direkt
aktuelle Trends aufblitzen

Faire Preise

viel Auswahl und faire (Versand-) Preise

Auswabhl, gute Versand- und Lieferbedingungen

Das Angebot sollte stimmen und die Bezahlung
und der Versand sollten gut klappen.

Mengenrabatt :D

Auf jeden Fall eine englische Version der Seite,
klare Angaben dazu wohin fir wie viel
Lieferkosten geliefert wird und mit welchem
Paketdienst versandt wird sowie die Maglichkeit
der Sendungsverfolgung

Das die shipping-preise nicht so hoch wahren

Niedrige Versandkosten bzw. kostenloser
Versand, viele verschiedene Marken, netter
Kundenservice

GroRe Auswabhl, Versandkosten niedrig

GroRe Auswahl mit allen Farben, die der
Hersteller anbietet. Es sollte Gbersichtlich sein (zB
sind Lacke VON es sei BEI Douglas sehr komisch
geordnet und man findet nur schwer alle Farben)
Das er eine groBe Auswahl hat, die Farben der
Lacke gut darstellt

Mehr Swatches bei unterschiedlichen
Lichtverhaltnissen und verschiedenen Hauttypen

Gutes Preis-Leistunfsverhaltnis

GroRe Vielfalt, bezahlbarer Versand, freundlicher
und zuverldssiger Kundenservice
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No Frage 13 Frage 14

56 Ja

57 Nein

58 Nein

59 Nein

60 Ja

61 Ja

62 Ja

63 Ja

64 Ja

65 Ja

66 Ja

67 Ja

68 Nein

69 Nein

70 Ja

71 Ja

72 Ja

73 Nein

74 Nein

75 Ja

76 Nein

77 Nein

78 Ja

79 Ja

Ja, beides

Ja, beides

Ja, beides

Ja, beides

Ja, beides

Ja, beides

Ja, beides

Ja, beides

Nein, keines von beiden

Ja, aber nur die Zollgebiihren

Ja, aber nur die Zollgebuhren

Ja, beides

Ja, aber nur die Zollgebihren

Ja, aber nur die Zollgebiihren

Ja, beides

Nein, keines von beiden

Ja, aber nur die Zollgebiihren

Ja, beides

Ja, aber nur die Zollgebuhren

Nein, keines von beiden

Ja, aber nur die Zollgebihren

Ja, aber nur die Zollgebihren

Ja, beides

Ja, beides
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No Datum

80 09.

81 09.

82 09.

83 09.

84 09.

85 09.

86 09.

87 09.

88 09.

89 09.

90 09.

91 09.

92 09.

93 09.

94 09.

95 09.

96 09.

97 09.

98 09.

99 09.

100 09.

101 09.

102 09.

103 09.

104 09.

105 09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

2018

2018

2018

2018

. 2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

. 2018

. 2018

. 2018

. 2018

. 2018

. 2018

Frage 1

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Niedersachsen

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Osterreich

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Frage 2 Frage3

40

28

33

22

25

32

18

32

26

25

44

37

29

33

30

31

23

35

18

32

15

19

30

33

29

52

ja, immer

ja, ofters

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, ofters

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, ofters

Frage 4 [No Frage 4 [Gli' Frage 4 [Ho Frage 4 [Mu Frage 4 [Chi Frage 4 [Mec Frage 4 [Jel Frage 4 [Shi Frage 5 Frage 6

1 1
1 0
0 0
1 1
1 1
1 1
1 0
1 1
1 0
1 1
1 1
1 0
1 0
1 0
1 0
0 1
1 0
1 1
1 0
1 0

hin und wieder 1 0
r 4

ja, immer 1 1
r

ja, immer 1 1
14

ja, immer 0 0
4

ja, immer 0 0
r

ja, immer 1 1

Yo

Yo

Yo

‘o

Yo Yo Yo

Yo

Nein

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

ofters selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

nur selbst

Frage 7

ja, sehr

ziemlich

ziemlich

ziemlich

ja, sehr

ziemlich

ziemlich

ja, sehr

ziemlich

ziemlich

eher nicht

ziemlich

ziemlich

ziemlich

ziemlich

ja, sehr

ziemlich

ziemlich

ziemlich

ja, sehr

ziemlich

ziemlich

ziemlich

ja, sehr

ziemlich

ziemlich
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No

80

81

82

83

84

93

100

101

102

103

104

105

Frage 8

Mittlerweile bekommt man sehr viele
Indielacke in europdischen
Onlineshops. Das Sortiment wird dort
stetig groRer.

Es gibt zu wenig gute deutsche
Anbieter aber zum Gliick kann man ja
im Ausland bestellen

Nicht alle Nagellacke kann man im
Drogerie kaufen dafiir haben wir
Online Shops

Viel Auswahl, aber oft hohe
Versandkosten

Schnelle Lieferung, groBe Auswahl.
Toll ist die Auswahl die es gibt, schade
ist das es meistens sehr teuer im
Versand ist (ob nun ob im Ausland
bestellt oder nicht)

Sehr viel Auswahl

Es gibt einfach alles und noch viel
mehr... Eigentlich zu viel fir meinen
Geldbeutel _x1f602_

GroRe auswabhl, aber teilweise lange
Lieferzeit

Die Auswahl ist recht groR, die Preise
in Ordnung, dafiir das in den Lacken
meisten nicht so viel Mist drin ist wie
bei Drogerie Lacken

Die bekannten nationalen und
internationale Shops sind oft an
bestimmte Marken gebunden, meine
Interessen sind hier jedoch
unabhangig und sehr breit gefachert.
So bin ich oft an verschiedene Shops
angewiesen. Das wiederum
verursacht erh6hte Versandkosten fiir
mich und verschiedene Lieferzeiten.

Ok

Bis jetzt keine negative Erfahrung

Es gibt online oft Lacke, die man in
Geschaften nicht kaufen kann. Farbe
ist im Laden vergriffen oder Lacke
kommen aus dem Ausland.

Will es viele Shops gibt (z.Bsp.:
Hypnotic Polish), welche mehrere
Brands fiihren und so eine gute
Auswahl besteht, ohne in 10
unterschiedlichen Shops einkaufen zu
missen

Viel Auswahl

Ich hitte lieber noch mehr Auswahl
bei Onlineshops aus Osterreich

Hab bisher immer den Lack gefunden
den ich gesucht hab

Ein Online-Shop, der Indie-Marken
oder PP hier in Deutschland vertreibt,
waere gut. Dann muesste man nicht
im Ausland bestellen

Weil es einfach unkompliziert ist und
meistens kann man nach den Farben,
wie sie auf N&geln aussehen googeln
und man weiB wie die lacke aussehen
Es gibt alles, fur jeden Geschmack,
manchmal aber relativ teuer, bzw. nur
aus dem Ausland...aber dann
(iberldsst man das kaufen einfach
anderen

Oft hohe Versandkosten fir Indie-
Bestellungen aus dem Ausland
manche Marken gibt es nur z. B. in
den USA oder sind hier kaum
bezahlbar

Das was ich suche, bekomme ich
online eigentlich ohne Probleme.

Die meisten Lacke, die man bei
Instagram sieht sind im Internet auch
tatsachlich gut erhaltlich. Zwar nicht
alle aber die meisten!

Zum Teil nur in den Landern lieferbar
in dem der Onlineshop ist oder die
Shipping- Kosten sind imens hoch

Frage 9

Hypnotic Polish

Hypnotic polish, Nailand.hu,
enchanted polish, Born pretty
store

Douglas, Nailland Hungary

DM, Amazon, oder bei der
jeweiligen Nagellackmarke selber
Prettynailshop24, Moyou,
bornpretty

Nailland, picturepolish,
prettynailshop24,
hypnoticpolish, lina-lackiert
shop, amazon

Douglas

Wish, Hypnoticpolish, nailland

Moyou, Uberchic Beauty

Nailland.hu und hypnoticpolish

German Dream Nails DE,
Prettynails DE, Hypnotic Polish
NL, Moyou London

Douglas, Amazon

Douglas

Moyou

Amazon, Hypnotic Polish,
Bornpretty, Moyou, Lina-
Lackiert Shop

Amazon

Amazon

Amazon

Bisher bei keinen

DM, EmmiNails

Ebay
Nailland Hungary,
hypnoticpolish, Harlow&co

Hypnotic Polish, Pretty Polish
Nailland, Hypnotic Polish,
Amazon, Ebay

Hypnoticpolish

Moyou London direct,
PicturePolish direct,
Clearjellystamper direct,
Nailland , German Dream Nails,
Jolifin

Frage 10

Hat viele, tolle Marken. Sitzt in
Holland (keine Probleme mit Zoll
und MWSt), versendet schnell und
ist sehr zuverldssig. Ich habe dort
noch keine schlechten Erfahrungen
gemacht.

Gute Auswahl, bekommt man sonst
nicht im Laden

Keine Ahnung

Sind bekannt, einfache Bedienung
Sitz in Deutschland oder Preisgiinstig

Dort bekomme ich die Marken und
Produkte die ich mag und weiR
deren Qualitat

Sehr viele unterschiedlich Farben

Wegen Auswahl bzw. dem Preis
(Wish)

Qualitat, Bekanntheit, Zufall
(Instagramm)

Gute Auswahl und die
Versandkosten sind akzeptabel

Die decken viele meiner Anspriiche
ab, liefern schnell, bieten Paypal und
sind wie Moyou brandaktuell.

Gute Auswahl

Immer zufrieden

Stampinglacke, die es im
Ladengeschaft nicht zu kaufen gibt

Weil ich da bisher geshopt und gute
Erfahrungen gemacht habe

Es bietet einfach viel Auswahl von
mehreren Marken

Weil ich mich hier nicht extra tberall
registrieren muss und ich nicht selbst
im Ausland kaufen muss

da gibts einfach alles

s. vorherige Frage

DM ist mein Lieblingsladen und es
wird versandkostenfrei in den Laden
geschickt. EmmiNail hat nicht nur
Gellacke sondern auch schone
"normale” Lacke

Meist etwas giinstiger, einfache
Kaufabwicklung

Glinstiger Versand
gutes Angebot, gute Preise

Weil ich dort die Marken finde, die
ich gerne haben méchte.

Er wurde mir auf Nachfrage
empfohlen.

Weil ich lieber direct bestelle und
dafr weiss dass es Originale sind

Frage 11

groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken
kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

kleinere Bestellungen von einer
Marke

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

groRe Bestellungen der gleichen
Marke

groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

groRe Bestellungen der gleichen
Marke

kleinere Bestellungen von einer
Marke

kleinere Bestellungen von einer
Marke

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

kleinere Bestellungen von einer
Marke

kleinere Bestellungen von einer
Marke

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

kleinere Bestellungen von einer
Marke

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken
kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

kleinere Bestellungen von einer
Marke

kleinere Bestellungen von einer
Marke

Frage 12

Breites Markenspektrum, aktuelle Kollektionen,
Pre-Order, guter Kundendienst, Zuverlassigkeit,
man erhélt was man bestellt hat.

GroBe Auswahl damit man alles in einer
Bestellung abarbeiten kann. Verschiedene Shops
bedeutet mehr Versandkosten

Das die Produkte tatsachlich ankommen
Bilder, wie der jeweilige Lack auf den Nageln
aussieht, weil das ja doch mal von dem Anblick
des Flaschchens abweicht.

Bezahlung per PayPal, schneller Versand, viel
Auswahl

Die Auswahl ist sehr wichtig

Noch mehr unterschiedlich Marken

Es muss Ubersichtlich und einladend sein. Die
Farben miissen gut und professionell prasentiert
werden.

ProbiergréRen/Muster

Méoglichst wenig Versandkosten, groRe Auswahl

Am besten alle Nagellacke, Stempelprodukte,
Nagelpflege und Pre-Sale aller Brands in einem
Shop.

Gute Auswahl, sehr Ubersichtlich
Riickgabezeitraum

Ubersichtlich, Deutsche Sprache wire toll,
Auswahl, wenn immer das vergriffen ist, was man
haben will, ist das sehr &rgerlich

Ubersichtlichkeit, intuitive Bedienung/Navigation,
gute Preise, schnelle Lieferung, qualitativer
Versand

Ich bin da recht einfach. Der Versand sollte
passen und nicht zu teuer sein

Authentische Bilder, gute Ubersicht,
unterschiedliche Marken und Inspirationen

groBe Auswahl

Eine groRe Auswahl und Mischung bekannter und
unbekannter Marken

Versandkostenfrei, sonst kann ich auch einfach in
die Drogerie gehen

Viele verschiedene Marken sind immer toll,
vielleicht noch niedrige Versandkosten

Ansprechendes Design, groRe Auswahl an Marken

breites Angebot, gute Preise, gute Sortierbarkeit,
geringe Versandkosten

Transparenz, schneller und kostengiinstiger
Versand

Auf jeden Fall, dass der versprochene
Liefertermin eingehalten wird. Und natdrlich, dass
so versendet bzw. verpackt wird, dass die Lacke
heile ankommen.

Die reibungslose Abwicklung und der Service auch
via Email
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No Frage 13 Frage 14

80 Nein

81 Ja

82 Ja

83 Nein

84 Ja

85 Nein

86 Ja

87 Nein

88 Nein

89 Ja

90 Ja

91 Nein

92 Ja

93 Nein

94 Ja

95 Ja

96 Ja

97 Ja

98 Ja

99 Nein

100 Ja

101 Ja

102 Ja

103 Ja

104 Nein

105 Nein

Ja, beides

Ja, aber nur die Zollgebiihren

Ja, beides

Nein, keines von beiden

Ja, beides

Nein, keines von beiden

Ja, beides

Ja, aber nur die Zollgebihren

Nein, keines von beiden

Ja, beides

Ja, beides
Nein, keines von beiden

Ja, beides

Ja, beides

Nein, keines von beiden

Ja, beides

Ja, beides

Ja, aber nur die Zollgebihren

Ja, aber nur die Zollgebihren

Nein, keines von beiden

Ja, aber nur die Zollgebihren

Nein, keines von beiden

Ja, beides

Ja, beides

Ja, beides

Nein, keines von beiden
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No Datum

106 09.

107 09.

108 09.

109 09.

110 09.

111 09.

112 09.

. 2018

. 2018

. 2018

. 2018

. 2018

. 2018

. 2018

Frage 1

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Osterreich

Niederlande

Deutschland

Deutschland

113 09. 09. 2018 Deutschland

114 09. 09. 2018 Deutschland

115 09.

116 09.

117 09.

118 09.

119 09.

120 09.

121 09.

122 09.

123 09.

124 09.

125 09.

126 10.

127 10.

128 10.

. 2018

. 2018

. 2018

. 2018

. 2018

. 2018

. 2018

. 2018

. 2018

. 2018

. 2018

. 2018

. 2018

. 2018

Deutschland

Schweiz

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Deutschland

Frage 2 Frage3

30

18

42

35

38

27

26

ja, immer
ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, ofters

42 Jahre ja, ofters

33

24

25

26

33

36

43

23

29

24

Hamburg, Deuts 38

ja, immer

ja, immer

ja, ofters

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, ofters
ja, immer

ja, immer

hin und wieder
4

ja, immer

ja, immer

Frage 4 [No Frage 4 [Glit Frage 4 [Ho Frage 4 [Mu Frage 4 [Chi Frage 4 [Mc Frage 4 [Jell Frage 4 [Shi Frage 5 Frage 6

1 1
1 1
0 1
1 1
1 0
1 1
1 1
1 1
0 0
1 1
1 0
1 1
1 1
1 1

4
1 1
1 0
1 0

4
1 1

4
1 1

4
1 1

‘o

‘o Yo "o

S

1 0 0 0 Ja nur selbst
0 1 0 1 Ja nur selbst
0 1 0 0 Ja nur selbst
1 1 1 1 Ja nur selbst
0 0 1 1 Ja nur selbst
1 0 0 1 Ja nur selbst
1 0 1 1 Nein  ofters selbst
1 0 0 0 Ja nur selbst
0 0 0 0 Ja nur selbst
0 0 0 0 Ja nur selbst
0 1 1 1 Ja nur selbst
0 0 0 0 Ja nur selbst
1 1 1 1 Ja nur selbst
4 v v v

1 1 1 1 Ja nur selbst
4 4 4 4

0 0 0 0 Ja nur selbst
4 v v v

0 0 1 1 Ja nur selbst
4 v v v

0 1 0 1 Ja nur selbst
4 4 4 v

0 1 0 0 Ja nur selbst
4 r 4 4

0 0 1 1 Ja nur selbst
4 4 14 14

0 1 1 1 Ja nur selbst
4 y v v

1 1 0 1 Ja nur selbst
4 4 4 4

1 1 1 1 Ja nur selbst
4 r 4 4

0 1 0 1 Ja nur selbst

Frage 7

ziemlich

ja, sehr

ziemlich

eher nicht

ziemlich

ja, sehr

ja, sehr

ziemlich

ziemlich

ja, sehr

ja, sehr

ziemlich

ziemlich

ziemlich

ziemlich

ziemlich

ziemlich

ziemlich

ja, sehr

ja, sehr

ziemlich

ziemlich

ziemlich
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No

106

107

108

109

110

111

112

113

114

115

116

117

118

119

120

121

122

123

12

i

125

126

127

128

Frage 8

Die Lacke, die mich wirklich
interessieren, gibt es oft nur in
Verbindung mit immensen

Portokosten, weswegen ich sie nicht

bestelle. Auswahl generell ist aber
ziemlich gut.

Es gibt sehr viel Auswahl von
unterschiedlichen Marken

GroRe Auswahl

Zu wenig Auswahl der Marken in den
Shops, extrem gephotoshopte Bilder

der Lacke

1 only buy labels I’'m familiar with.
Only after a trustworthy review |

sometimes buy new to me labels.
Labels | am familiar with are well
found online

Fiir mich gibt es genug Auswahl und

durch swatches fallt mir auch die
Entscheidung meistens leicht.

Gute Auswahl, tolle Farben

Es gibt eine wirklich groRe Auswahl,
was es einfach macht das fiir jeden
etwas dabei ist. Allerdings sucht man

ja jeder nach den giinstigsten
alternativen und da finde ich es
schade/komisch das verschiedene
Lander es nicht erlauben das
bagellack in jedes Land geliefert
werden darf. Dadurch bedingt sind

halt manchmal auch nicht immer alle
farbnuancen berall erhaltlich oder

zumindest glinstiger erhltlich
Es ist biliger.

Die meisten Nagellacke die mich

interessieren sind auch hier verfigbar.
Bei Lacken aus dem Ausland, z. B. den

USA ist der Versand halt ab und zu

recht teuer... Aber generell bin ich mit
dem Angebot sehr zufrieden - gibt's

nicht, gibt's nicht

Sehr viele Optionen vorhanden, fur

jedes Budget und jeden Geschmack
Es gibt eine groRe Auswahl an Marken
die man nicht im Handel oder in der

Drogerie laufen kann

Wenn man weiR, wo man die "guten"
Lacke kaufen kann, passt das schon.
Allerdings gibt es viele Indie-Brands,

die in D nur gegen hohe

Versandkosten und ggf. Zollgebiihren

erhiltlich sind. Das ist doch etwas
schade.

Es gibt wenig bis keine deutschen
Shops fur Indie Lacke

Bei europédischen Onlineshops ist das
Bestellen unkompliziert, das finde ich

super. Nur wenn man bestimmte
Marken méchte und international

schauen muss, wirds umstandlicher.
GroRe Auswahl und oft zu gilinstigen
Preisen, Meinungen und Erfahrungen

werden eingeblendet

Es gibt eine riesige Auswahl. Leider
sind die Versandkosten manchmal
extrem.

Auswahl
Riesen Auswahl, leicht zu finden,
relativ schnell erhéltlich

Viel Auswahl
Vieles sehr teuer, Versand aus dem
Ausland kostet mehr

Die Auswahl ist super, aber teilweise

nicht ausreichend in Europa
vorhanden und dann durch
Versandkosten/EuSt sehr teuer

Ich finde, der Zugang zu Independent-

Nagellackmarken ist in Deutschland
relativ eingeschraenkt.

Frage 9

Bisher nur bei h&m und born
pretty

ILNP.com
Hypnotic polish

Hypnotic Polish, Amazon, Wish,
Moyou London

Dashicabeautyshop,
prettypolish, bol.com, amazon
Hypnotic Polish

Dm

Hypnotic polish, nailland, picture
polish

Born Pretty und Kiko Milano

Painted Polish, nailland.hu
Femmefatalecosmetics,
Color4Nails, Pahlish,
NaillandHungary, PolishPickup

Nailland.hu, stickergigant, Miss
sophies Amazon

hypnoticpolish, Born Pretty,
ebay, gdn

Hypnotic Polish

Hypnotic Polish

Douglas

Hypnotic Polish + Mei mei
Signatures

Hypnoticpolish, Alien Presse,
Kiko, moyou London, eBay, joom
Stickergigant, Amazon, Douglas,
ebay

Hypnoticpolish, Naillans
Amazon

Hypnotic Polish, rainbow
Connection

Hypnotic Polish, Born Pretty
Store

Frage 10

Weil sie Farben hatten, die ich
ansprechend fand

Sehr schone Lacke
Angebotene Marken
Sicherer Versand, gute

funktionierende tbersichtliche
Website

Trustworthiness and familiarity

Wegen der Markenauswahl
(insbesondere ILNP)

Weil ich die Produkte kenne

Verlésslich, gute Auswahl und preise

sind soweit ok

Gute Qualitat

Weil sie die Lacke anbieten, die mich

interessieren und ich auch kaufe -
bzw. sie Marken verfiigbar haben,
die man sonst in Deutschland nicht
leicht bekommt.

Weil ich bisher immer gute
Erfahrungen beim Bestellen und

Kundendienst hemacht habe und das

Lackangebot schitze

Bieten eine groRe Auswahl

Wegen der tollen Auswahl an

Indielacken, bzw. aufgrund giinstiger

Preise und toller Aktionen

GroRe Auswahl

Versand geht schnell, Bezahlung ist
einfach

Kundenkarte, gute Rabatte,
zuverldssiger Versand

Hypnotic hat eine tolle Auswahl.
Moo Moo's Signatures Lacke finde
ich schon

Durch Erfahrungen anderer

Am bekanntesten, tolle Qualitat
Stickergigant

Versandkosten bezahlbar, gute
Auswahl

Gunstige Angebote

Die Auswahl ist super und der
Versand noch im Rahmen. Zudem
kein Zoll oder EuSt, da beide (noch)
in der EU sind

Da sie mir Zugang zu Indielacken
bieten und das zu moderaten

Versandkosten. Bzw. guenstige Nail

Art Artikel, wie bspw.
Stampingzubehoer.

Frage 11

kleinere Bestellungen von einer
Marke
kleinere Bestellungen von einer
Marke

kleinere Bestellungen von mehreren

Marken

groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

kleinere Bestellungen von einer
Marke

groRe Bestellungen der gleichen
Marke
groRe Bestellungen der gleichen
Marke

groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken
groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

kleinere Bestellungen von einer
Marke

groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

kleinere Bestellungen von mehreren

Marken

kleinere Bestellungen von mehreren

Marken
groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

kleinere Bestellungen von einer
Marke

groRe Bestellungen der gleichen
Marke

kleinere Bestellungen von mehreren

Marken
kleinere Bestellungen von einer
Marke

kleinere Bestellungen von mehreren

Marken
kleinere Bestellungen von einer
Marke

groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

kleinere Bestellungen von mehreren

Marken

Frage 12

Gute Auswahl und bezahlbare Versandkosten
Gute Bilder um zu sehen wie Nagellack auf
Nageln aussieht

Noch mehr Marken, zB Picture polish

Es ware schén wenn nicht jeder Shop die tiblichen
Indimarken fiihren wiirde. Mehr Auswahl wére
wiinschenswert.

One stop shop. Usually | want to try a new
technique and need polish and art materials

Schnelle Lieferung, aktuelle LE's, ansprechendes
& professionelles Design der Website

Gute Beschreibungen wie es sich aufragen lasst
usw, kundenrezensionen

Auswabhl, Vorrat, schneller und sicherer Versand

Die Farbe

Gunstigen Versand, groRe Auswahl und vorallem
gute Verpackung!

Eine versandkostenfreie Option ab bestimmter
Menge. Natiirlich ist eine gute Polsterung der
Lacke wichtig.

GroBe Auswahl

Dass ein versicherter Versand erfolgt, die
Versandkosten gering/ kostenlos sind und keine
Zollgebuhren auf mich zukommen.

Auswabhl, gutes Preis-Leistungs-Verhaltnis,
schneller und giinstiger Versand

Keine Zoll- oder Versandprobleme, angemessene
Versandkosten, guter Kundenservice (zB wenn
etwas kaputt ankommt)

Gute Bilder und Erfahrungen anderer User

GroBe Auswahl verschiedener Marken und
moderate Versandkosten

Mehr Artikel auf einer Seite
GroRe Vielfalt, schneller Versand, gute sichere
Verpackung

Ubersicht

Viele sehr gute und farbechte Fotos

GroRe Auswabhl, erschwingliche Versandkosten
oder evlt ab einem bestimmten Betrag
versandkostenfrei, immer aktuell mit den
neuesten Kollektionen

Regelmaessige Angebote, schneller und
zuverlaessiger Versand und Rabatte, je nachdem,
wie viel man bestellt.
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No Frage 13 Frage 14 Frage 15 [PC Frage 15 [Ta Frage 15 [Ha Frage 15 [Sol

106 Ja Ja, aber nur die Zollgebihren 1 0 0 0
107 Nein Ja, beides 1 0 0 0
108 Nein Ja, beides 1 0 1 0
109 Nein Ja, aber nur die Zollgebihren 0 1 0 0
110 Nein Ja, beides 0 1 0 0
111 Nein Ja, aber nur die Zollgebiihren 1 0 1 0
112 Nein Ja, beides 1 0 0 0
113 Ja Nein, keines von beiden 1 0 0 0
114 Nein Nein, keines von beiden 0 0 1 0
115 Ja Ja, aber nur die Zollgebihren 0 1 1 0
116 Ja Ja, beides 1 1 0 0
117 Ja Ja, beides 1 1 1 0
118 Nein Ja, beides 1 0 1 0
119 Ja Ja, beides 1 0 1 0

4 4 4 4
120 Ja Ja, beides 1 0 0 0
121 Ja Ja, beides 1 0 1 0
122 Nein Nein, keines von beiden 1 0 1 0

4 v 14 v
123 Ja Ja, aber nur die Zollgebihren 0 1 0 0

4 4 4 4
124 Ja Ja, beides 0 0 1 0

r 4 4 r
125 Nein Ja, aber nur die Zollgebiihren 1 0 1 0
126 Ja Ja, beides 1 0 0 0

4 4 4 r
127 Nein Ja, beides 1 0 1 0

4 4 4 4
128 Ja Ja, aber nur die Zollgebiihren 1 0 0 0
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No

129

131

132

134

135

136

137

138

139

140

141

142

143

144

145

146

147

148

149

150

151

152

153

154

155

Datum

10.

10.

10.

10.

10.

10.

10.

10.

10.

10.

10.

10.

10.

10.

10.

10.

10.

10.

10.

10.

10.

10.

10.

10.

10.

10.

10.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

09.

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

2018

Frage 1

Frage 2 Frage3

Deutschland 22
Deutschland 24
Deutschland 22
Deutschland 14
Deutschland 23
Deutschland 32
Deutschland 49
Deutschland 16
Deutschland 28
Deutschland 21
Deutschland 32
Deutschland 21
Deutschland 19
Deutschland 23
Deutschland 25
Deutschland 22
Deutschland 24
Deutschland 27
Deutschland 27
Deutschland 25
4
Osterreich 23
v
Osterreich 28
v
Osterreich 30
4
Deutschland 28
4
Deutschland (M 28
14
Deutschland 35
v
Osterreich 20

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, ofters

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, ofters

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, ofters

ja, immer

ja, immer

ja, immer

ja, ofters

ja, immer

Frage 4 [No Frage 4 [Gli Frage 4 [Ho Frage 4 [M Frage 4 [Chi Frage 4 [Mz Frage 4 [Jell Frage 4 [Shi Frage 5 Frage 6

0 0 0 0 0 0 0 1 Ja nur selbst
1 1 1 1 1 1 1 1 Ja nur selbst
1 1 1 1 0 0 0 1 Ja ofters selbst
0 0 1 0 0 0 0 0 Nein  nur selbst
1 1 1 1 1 0 0 0 Ja nur selbst
1 1 1 0 0 0 0 1 Ja nur selbst
1 0 1 1 0 0 0 0 Ja nur selbst
1 1 1 0 0 0 0 0 Ja nur selbst
1 0 1 1 1 1 0 1 Ja nur selbst
0 0 1 0 0 0 0 0 Ja nur selbst
1 1 1 1 0 1 0 1 Ja nur selbst
1 1 1 1 1 1 1 1 Ja nur selbst
1 1 1 1 0 0 0 0 Nein  nur selbst
1 1 1 1 0 1 0 1 Ja nur selbst
1 0 0 0 0 0 0 0 Ja nur selbst
1 0 1 1 0 0 0 0 Ja nur selbst
0 1 1 1 1 1 0 0 Ja nur selbst
1 1 0 0 0 0 0 1 Ja nur selbst
1 0 0 0 0 0 0 0 Ja nur selbst
1 1 0 0 0 0 0 1 Nein  nur selbst
4 4 4 ’ 4 4 4 r

1 1 0 0 0 0 0 1 Ja nur selbst
4 4 4 4 4 r 4 r

1 1 1 1 1 1 0 1 Ja nur selbst
4 14 14 14 4 r 4 r

0 1 0 0 0 0 0 0 Ja nur selbst
4 4 v v 4 v v v

1 1 1 1 0 0 0 1 Ja nur selbst
4 4 4 4 4 4 4 4

1 1 1 0 0 0 0 1 Ja nur selbst
4 4 14 v 4 r 4 r

1 1 1 0 0 0 0 1 Ja nur selbst
4 14 14 y 4 4 4 r

1 0 1 0 0 1 1 0 Ja nur selbst

Frage 7

ziemlich

eher nicht

eher nicht

eher nicht

ziemlich

ziemlich

ja, sehr

ziemlich

ziemlich

ja, sehr

ziemlich

ja, sehr

ja, sehr

ja, sehr

ziemlich

ziemlich

ja, sehr

ziemlich

ja, sehr

ziemlich

ja, sehr

ja, sehr

ziemlich

ja, sehr

ziemlich

ziemlich

ziemlich
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No Frage8

Wenn man ein bisschen sucht, findet

man alles was dass Herz begehrt,
meist sind aber leider die

Versandkosten recht hoch, was mich

129 dann doch oft vom Kauf abhélt.
Zu wenig Auswahl in Deutschland.
130 Import extrem teuer.

Kommen meistens aus dem Ausland,

131 als zu langer weg

132 Sehr teuere Preise, meist nur dollar

Hohe Versandkosten,

Umrechnungskurs, kein Versand nach

133D

Man kommt schnell und unkompliziert
134 an auslandische Marken ran kommt

GroRe Auswabhl, schéne Farben,
135 immer wieder Neuheiten

Ich kaufe mehr im Laden, aber wenn
ich etwas im Internet brauche finde

136 iches.
Ich finde es gibt reichlich Online-

Angebote. Leider kommen diese nur

aus dem Ausland...und man muss

ofters Mal langer darauf warten oder

zum Zoll fahren...das nervt dann
137 schon etwas...

Weil es viele verschiedene Farben,

138 finishes und Marken zur Auswahl gibt
Weil es einfach wunderschone Lacke

139 gibt

Es gibt viele Marken online, die man

im Einzelhandel nicht kriegen kann
140 (Indie-Marken)

Ich bin mit dem Online-Angebot

zufrieden, da es viele verschiedene

Lacke mit unterschiedlichen Effekten

141 anbietet
Da alles geboten wird, was in den

Laden meist nicht erhaltlich ist. Leider

142 sind die Preise oftmals héher

143 Fir jeden Geschmack etwas dabei

Es gibt eine groRe Auswahl und

generell viele Marken die man sonst

144 nicht erhalten kann.

Es gibt sehr viele kleine Indie-
Unternehmen, die tolle Lacke
145 kreieren.

...weil man problemlos alles

146 bekommt, was man haben méchte.

Bisher habe ich alle Farben
147 bekommen, die ich wollte.

Habe keine besondere Meinung, da

ich Nagellack nicht im Internet

bestelle. Finde aber keinen Grund

warum das Angebot nicht

zufriedenstellend sein sollte, daher
148 meine Antwort

Es gibt massenhaft Auswahl nur weil
man nie 100%-ig wie die Farbe dann

149 wirklich aussieht.
Meine "Wunschfarbe" wird nach

Hause geliefert und die Chance mehr

150 zunehmen ist geringer.

151 Farbe in der Realitdt manchmal anders

152 GroRe Auswahl
Ein deutscher Anbieter fir Picture
153 polish-Lacke widre toll.

groRere Farbauswahl/Markenauswahl

15

b

als im Einzelhandel
Ich finde es spannend wie viele
verschiedene Sachen es gibt. Blod

finde ich dass es teilweise sehr teuer

155 ist an diese heran zu kommen

Frage 9

Moyoo, Born Pretty,
Schnéppchenschloss, Hypnotic
Polish

Nailland hungary
Douglas, Amazon

Born pretty

HypnoticPolish

Nailland
Hypnotic Polish, Nailland
Hungary

Amazon

Hypnoticpolish.com,
Livelovepolish.com,
funlacquer.com,
superchiclacquer.com

Hypnotic polish und Nailland

Hypnotic Polish

Nailland, amazon

Ich habe aus Geldgriinden noch
nie Nagellacke bestellt

Bornprettystore, moyou London,
hypnotic polish

Indie-Shops

Amazon, fragrancedirekt

Uber Etsy bei Ms_sparkle_polish
oder by wikkidpolish auf der
Homepage. War auch schon mal
auf einer Amerikanischen Seite,
aber da ist der Versand und Zoll
so hoch.

dm, amazon, ebay Kleinanzeigen
(gebraucht), Kleiderkreisel
(gebraucht)

Schnappchenschloss
Da ich annehme es geht darum,
wo ich online Nagellack

bestellen wiirde (nicht
Klamotten 0.4.), bei keinem

Unterschiedlich

Amazon, Douglas, Marionnaud
Kosmetik 4 less

Ebay, ILNP, Hypnotic Polish, Live
Love Polish

Nailland hungary und hypnotic
polish

moyou, bornprettystore, OPI,
Picturepolish

Bornprettystore, Hypnotic polish

Frage 10

Bekanntheit und Empfehlung

Der einzige der viele Lacke anbietet
Kommen aus Deutschland, teilweise
gute Angebote

Preis Leistung ist gut

Schneller Versand

GroRe Auswahl und schneller
Versand

Gute Auswahl, schnelle Lieferung

Da gibt es alles

1.) Weil mir die Lacke dort am
besten gefallen. 2.) Ich kleine
Unternehmen gerne Unterstiitze. 3.)
Woanders kriegt man keine
Holographic Nagellacke her
_x1f602_

Weil sie versandkostenfrei nach
Deutschland liefern und ohne Zoll
Gebiihren

Er ist mir vertraut, die Preise sind gut
und die Lieferung geht schnell

Weil sie seltene Marken fiihren

Siehe vorherige Frage

Giinstige Preise, gute Qualitat,
schéne Lacke

GroRe Auswahl

Recht zuverldssig (ich wirde gerne
noch weitere online-shops
ausprobieren, aber dazu kam ich
noch nicht :))

Einzigartige Lacke

Kostenloser Versand (in die Filiale),
schnelle Verflgbarkeit

glinstige Essie-Lacke

D.h. habe schon mal bei bornpretty
Stempelplatten bestellt (kein
Nagellack, aber immerhin). Habe
dort bestellt weil ich den Store sehr
oft bei den Madels denen ich bei
Instagram folge gesehen habe

Weil ich diese kenne und sie Online
teilweise eine bessere Auswahl
haben, als vor Ort im Geschaft

Auswahl

Gute Auswahl
Da hier die gesuchten Indie-Lacke
angeboten werden werden

qualitativ gut

Bornpretty: weil es eine groRe
Auswahl um wenig Geld gibt;
Hypnotic polish: weil sie viele
Marken im Angebot haben

Frage 11

groRe Bestellungen der gleichen
Marke

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

kleinere Bestellungen von einer
Marke

groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

kleinere Bestellungen von einer
Marke

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken
kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken
kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

kleinere Bestellungen von einer
Marke

groRe Bestellungen der gleichen
Marke

kleinere Bestellungen von einer
Marke
kleinere Bestellungen von einer
Marke

kleinere Bestellungen von einer
Marke

kleinere Bestellungen von einer
Marke

kleinere Bestellungen von einer
Marke
kleinere Bestellungen von einer
Marke

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken
kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

kleinere Bestellungen von einer

Marke

groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

Frage 12

Eine schéne Auswahl, mit fairen Preisen und nicht
so utopischen Versandkosten.

AuRergewdhnliches zu bieten

Mehr aus Deutschland, mehr besondere Lacke

Mehrere swatches

_x1f937__ x1f3fb_

GroBe Auswahl
Gute Auswahl, Versandkosten nicht zu hoch,
keine Zollgebiihren

Verschiedene Angebote in Farben und Art des
Lackes

Bin zufrieden, hatte da bisher keine extra
wiinsche. Fiir das Post Problem kénnen die ja
nichts _x1f606_

Sichere Verpackung und guter Kontakt bei
Problemen

Keine zu hohen Versandkosten und ein groRes
Angebot vieler Indiemarken

Angebote, Rabatte fiir GroBbestellungen

Ich wiirde mir wiinschen, dass die Lieferung
transparent erfolgt (mit Tracking-ID bspw.), die
Ware zeitnah ankommt und der Shop flexibel in
puncto Zuriickschicken ist

Geringe Versandkosten, schneller Versand, groRe
Auswahl

GréRe Auswahl an Marken / Aktualitat

Besonders wichtig ist mir, dass die Lieferkosten
nicht so hoch sind, vor allem wenn man sowieso
schon etwas teurere Lacke kauft. Wichtig ist auch
das die Lacke entsprechend eingepackt werden.

Ubersichtlich bei Versand.

Kostenlose Lieferung, gute Swatches &
Tragebilder, bruchsichere Verpackung
Wichtig ist eine gute und sichere Verpackung -
hatte ich bisher auch immer.

Gute fafbgetreue Swatches, auch gerne an
verschiedenen Nageln und in verschiedener
Deckkraft (also gerne auch mal nur eine Schicht,
dann mit 2, dann mit 3)

Fotos von der Farbe auf den Négeln

GroRe und Preis sind leicht vergleichbar.

Schneller giinstiger Versand

Lieferung méglich in mein Land, Zahlung per
Paypal, nicht zu teurer und nachverfolgbarer
Versand

Ubersichtlichkeit

Fotos der jeweiligen farbe die farbtreu sind,
Seriositat, einwandfreie Abwicklung

Ein guter Kundenservice falls etwas nicht
funktioniert, einfache Bedienung und logischer
Aufbau, verschiedene Sprachen und Wéhrungen
auswéhlen, geringe (Versand-)Kosten
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No Frage 13 Frage 14

129 Ja

130 Nein

131 Ja

132 Nein

133 Ja

134 Ja

135 Ja

136 Ja

137 Ja

138 Ja

139 Nein

140 Ja

141 Ja

142 Nein

143 Nein

144 Ja

145 Ja

146 Ja

147 Nein

148 Nein

149 Ja

150 Ja

151 Ja

152 Ja

153 Nein

154 Ja

155 Ja

Ja, beides 1
Ja, beides 1
Ja, beides 1
Ja, beides 1
Ja, beides 1
Nein, keines von beiden 0

Ja, aber nur die Zollgebiihren 1

Ja, beides 1

Ja, aber nur die Zollgebuihren 1

Ja, beides 1
Ja, beides 0
Ja, beides 0
Ja, beides 1
Nein, keines von beiden 1

Ja, aber nur die Zollgebiihren 1

Ja, beides 1

Ja, beides 1

Ja, aber nur die Zollgebuihren 1
v

Nein, keines von beiden 0
v
Nein, keines von beiden 0
v
Nein, keines von beiden 1
4

Ja, aber nur die Zollgebihren 1
Nein, keines von beiden 0
4
Ja, beides 1
v
Nein, keines von beiden 1
4
Ja, beides 0
4

Ja, aber nur die Zollgebiihren 1

‘o

‘o

‘o

Yo

‘o

‘o

‘o

‘o

‘o

‘o

‘o

‘o

Yo

‘o

‘o

‘o

Frage 15 [PC Frage 15 [Ta Frage 15 [Ha Frage 15 [So!
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No Datum Frage 1

156 10. 09. 2018 Deutschland 29
4
157 11.09. 2018 Deutschland 30
4
158 11. 09. 2018 Deutschland 20
159 11. 09. 2018 Deutschland 23
4
160 11.09. 2018 Deutschland 28

No Frage8
Weil es doch ziemlich viele
verschiedene Méglichkeiten gibt an
unterschiedlichste Marken zu
kommen. AuRerdem ist man
untereinander gut vernetzt, wodurch
man viel mitbekommt, wo es die
besten Méglichkeiten zum online-

156 Angebot gibt.
Weil es ein paar Plattformen gibt, wo
man z.B. auch seltenere Marken

157 kaufen kann.

158 GroRe Auswahl
Weil es viele Marken, die ich gerne

kaufen wirde, nur sehr umstandlich
159 zu kaufen gibt (Zoll, Versandkosten).

Viele Marken bekommt man nur
schlecht in Deutschland. Ist mit viel
160 aufwand und Kosten verbunden

No Frage 13 Frage 14

156 Ja Ja, beides
157 Ja

158 Ja Ja, beides
159 Nein Ja, beides
160 Nein

Frage 2 Frage3

ja, immer 1 1
4 4
ja, immer 1 1
4 4
ja, immer 1 1
14 v
ja, ofters 1 0
4 4
ja, immer 1 0
Frage 9

Hypnoticpolish.com, nailland.hu,
prettypolish, etc

Hypnotic polish, nailland

Schéppchenschloss

HypnoticPolish, Nailland Hungary

Hypnoticpolish, ebay, Amazon,
douglas online

1 1 1
4 4 4
1 0 1
4 4 4
1 1 1
v v 4
1 1 0
4 4 4
1 1 0

Frage 10

Weil sie viel Auswahl bieten und in
europdischen Raum sitzen, wodurch
alles recht unkompliziert verlauft

Weil sie m.M.n. viel Auswahl haben
und nach Deutschland liefern.

Preiswert und groRe Auswahl

Weil sie eine gute Auswahl haben,
die Versandkosten bezahlbar sind
und vor allem, weil kein Zoll drauf
kommt.

Hypnoticpolish hat eine super
auswahl schneller versand. Douglas
fir normale limited Editions von
essie z.b. auf amazon finde ich
immer wieder mal kleine
schnéppchen die es sonst nirgends
gibt

1 1 1
4 4 4
0 0 1
4 4 r
0 0 1
v v v
1 0 0
14 4 r
1 0 0
Frage 11

groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

kleinere Bestellungen von einer
Marke

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

groRe Bestellungen mit mehreren
verschiedenen Marken

kleinere Bestellungen von mehreren
Marken

Frage 15 [PC Frage 15 [Ta Frage 15 [Ha Frage 15 [Sol
r r r r

Ja, aber nur die Zollgebihren 1
v

Ja, aber nur die Zollgebihren 1

0 1
r r
0 1
r r
0 0
r v
0 1
r r
0 1

Frage 4 [No Frage 4 [Glit Frage 4 [Ho Frage 4 [Mu Frage 4 [Chi Frage 4 [Mc Frage 4 [Jell Frage 4 [Shi Frage 5 Frage 6

Ja nur selbst

Ja nur selbst

Ja nur selbst

Ja nur selbst

Ja nur selbst
Frage 12

Neueste Editions, vielfaltiges Angebot

Frage 7

ja, sehr

ziemlich

ziemlich

ziemlich

eher nicht

Lieferung nach Deutschland, gute Auswahl, kein

Mindestbestellwert.

Swatches

Dass der Versand nicht tibertrieben teuer ist.

Viel auswahl, schnellet versand d.h nicht erst 3
wochen weil es aus den USA kommt. Geringe
versandkosten. Wenn der versand teurer ist als
die Lacke zusammen bestelle ich meistens doch

nicht
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