Digital
Trends 2022

Studie Uber Marketing- und
E-Commecerce-Trends

r




03 Intro

04 Wir sind GROW
06 B2B Marketplace
10 B2B Analytics

14 B2B Transparency
18 Livestream Culture

22 Shoppable Media

1
GROW. | Digital Group

. 26 Adaptive Media
30 Synthesized Media
34 Virtual Showrooms

38 Influencer Culture /

Key Opinion Leader

42 Omnichannel Solutions

46 Digital Sustainability

GROW sorgt dafir, dass Du keine wichtigen Digital-Trends
mehr verpasst — hier findest Du die neuesten E-Commerce

50 Digital Ethics
54 Purpose Plug-ins
58 GPT-3

62 Emotion Al

66 DeepData /

OpenData

70 Kontakt

und Digital-Trends.

Die Welt beobachtet, wie Richard Branson und Jeff I O
Bezos die Erdumlaufbahn touristisch erschlieBen und

Elon Musk mit seinem Raumschiff Dragon den Mars ins Visier

nimmt. Zukunft fihlt sich plétzlich so nah an und wird zum

Wettlauf um Chancen. Trends sind dabei der Treibstoff.

Und doch wissen wir, dass die Zukunft nicht so schnell kormmt,

wie wir glauben, und die Dinge meist anders als erwartet. Das Leben
passiert ganz einfach. Aber was da auf uns zukommt, womit sich
kluge Kopfe schon jetzt beschdftigen, fasziniert uns trotzdem.
Trends sind so ein bisschen wie Weihnachtsgeschenke: Man weil3,
dass es was geben wird, aber ist nie sicher, ob die Erwartungen
erfullt werden. Und genau das macht Trends so wunderbar,

so strittig, so visiondr: Sie sind ein Versprechen auf die Zukunft.
Und die hat uns Menschen schon immer fasziniert.


https://growdigital.group/know-how/trend-studie/

Lutz Jurkat

CEO
GROW Digital
Group
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Welche digitalen Trends
sollte man im Blick behal-
ten, um auch morgen noch
erfolgreich zu sein? Mit
diesem Trend Report gibt
die GROW Digital Group
die richtigen Antworten.
Viel SpafB beim Entdecken.

GROW Digital Group, das sind mittler-
weile Gber 340 Spezialistinnen und
Spezialisten mit einem einzigen Ziel:
das Investment unserer Kundinnen und
Kunden in digitales Wachstum anlegen.

Denn wie sagte Seth Godin, Autor und
Unternehmer, einst: ,Gute Marketer
erkennen, dass Marketing kein Kosten-
faktor ist, sondern ein Investment.”
Fehlinvestitionen gibt es bei uns nicht,
denn unser Digital Network deckt samt-
liche Kompetenzen zum Auf- und Aus-
bau von digitalen Geschaftsmodellen
ab. Wir erkennen Trends, leiten daraus
Business-Strategien ab und bringen

diese mit dem richtigen Tempo auf die
Strecke. Unsere Kundinnen und Kunden
sowie Partnerinnen und Partner sind ab
dem ersten Moment dabei. Jetzt, zum
Beispiel, ist so ein Moment. Mit dem
Trend Report beleuchten wir die Zukunft
und schnuppern an den digitalen Ent-
wicklungen 2022. Welcher Trend wird
zur brauchbaren Loésung fiUr uns und
unsere Kundinnen und Kunden? Welcher
Trend macht Spal3, bleibt am Ende aber
nur ein Tamagotchi? Wir sind gespannt
wie Tennissaiten und legen direkt los!

Begleitet uns auf eine Reise voller
Moglichkeiten.






ePlane ist eine eCommerce-Plattform,
die Kaufer:innen und Verkdaufer:innen
der Luft- und Raumfahrtindustrie aus
der ganzen Welt zusammenbringt, um
Transaktionen online durchzufihren.

Die ePlane-Plattform bietet Echtzeit-Preise und Echtzeit-
Warenverfigbarkeit direkt aus dem ERP heraus, dazu ein
Dashboard, das rund um die Uhr alle Informationen zu
Transaktionen bereitstellt.

Die Vision:

ePlane wird der komplette Online-Marktplatz fUr die Luft-
und Raumfahrt. Dazu passt auch der Claim: ,ePlane halt
Sie am Fliegen!”

, 8 % Fir 78 % der B2B-Expertinnen und -Experten spielt
ein B2B-Marktplatz eine Rolle als Einkaufskanal.

Quelle: B2B-E-Commerce 2020 - Status quo, Erfahrungen und Ausblicke,
ibi research an der Universitat Regensburg GmbH
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Major Tom widire sehr
happy gewesen. Vollig
losgelost vom klassischen
Handel hebt die neve
Technologie das Thema
Echtzeit auf ein anderes
Level.

Carsten

Daus
Geschdaftsfihrer
DAUSKONZEPT







Haben Sie ein Lieblingslead? Nein? Bald schon.

Ab sofort lassen sich mit der Software B2Brain alle
relevanten Nachrichten aus den Spharen potenzieller
Neukundinnen und Neukunden automatisch aufberei-

ten und direkt mit richtigen Unternehmen verknipfen.

Die Idee:

FrUuher wissen, wem man wichtige Trends und Neuigkeiten beim Erstgesprach
auf dem Silbertablett serviert. B2Brain bringt Verkaufsargumente in den
richtigen Kontext.

Da hat man eine Produktinnovation, mit der man die Zukunft verdndern will,
nur liegen weder Verkaufspotenzialzahlen vor noch gibt es einen etablierten
Markt? Das Tool Centricity hilft dabei, Trends zu erkennen und schlagt intelli-
gente Losungen fur jeden Case vor. AuBerdem lassen sich Verbrauchernach-
fragen in Echtzeit messen. Das ist weltweit einzigartig. Wer mochte nicht
gerne die wichtigen Entscheidungen der Zukunft frihzeitig treffen?

Erwarteter Vorteil von
bis zu 65% weniger
Verlust durch nicht
verfigbare Produkte.

nachher

vorher

Quelle: Smartening up with
Artificial Intelligence (Al) — -
What's in it for Germany and

its Industrial Sector,

Digital McKinsey, 2017
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Predictive
Analytics
mit K|l kombinieren
ist wie Kaffee und
Red Bull - das
Ergebnis ist durch-
schlagend.
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Unternehmen, die offen mit

Transparenz umgehen, treffen
heute schon auf loyale und

glickliche Kundinnen und Kunden.
Und der Erfolg gibt ihnen recht.

Stefanie

Knobloch
/ GeschaftsfUhrerin
Klare Worte

Noch nie hat Kundinnen und Kunden

so sehr interessiert, wo ihr Produkt
herkommt.

Der Green Lifestyle wird immer bedeutender. Stichworte
hier: Zero Waste, Fairtrade und Fair Fashion. Bei Klamotten
war die Herkunft oft nur schwer zurickzuverfolgen. Mit
einem digitalen Pass fur Kleidung soll sich das nun andern.
Fashion Brand Pangaia stickt auf die Kleideretiketten einen

QR-Code, der jederzeit transparent darauf verweist, wo und
wie das Kleidungsstiuck hergestellt wurde.






Das klassische Verkaufsfernsehen
hat zwar noch nicht ganz ausgedient,
aber die Idee dahinter wird online
einfach einen Schritt weiter gedacht:

Aus Tele-Shopping wird Live-Shopping — mit den User-
innen und Usern von heute. Shopping per Livestream
wird zu einem Community-Event. Mittels einer techni-
schen Schnittstelle ist der Livestream direkt mit dem
Onlineshop verbunden. Shoppen am Smartphone wird
so zu einem echten, interaktiven Einkaufserlebnis.

Mit einem Klick zum Shopping-Glick.

Livestream Commerce hat eine
Conversion Rate von 28 %.

Quelle: MarktfUhrer Taobao (Alibaba) in China,
November 2020, www.mckinsey.com

Christian
Tembrink

Geschaftsfuhrer
netspirits

o/
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Das Face-to-Face-Gesprdch
erlaubt, Informationen und
Emotionen in groBBer Dichte
erlebbar zu machen. Es ist
eine logische Konsequenz,
dass diese Kommunikations-
form (endlich) auch online
/' Anwendung findet.

Wer shoppen will, muss einkaufen
gehen? Eine E-Commerce-L6sung aus
Polen sagt entschieden: NEIN.

Das Credo: Ein erfolgreiches Verkaufsgesprach von
morgen fUhren Frau Moller und Herr Meier als virtuelles
Face-to-Face-Meeting. FUr Frau Muiller bequem vom
Sofa. Vorher einen Termin mit einem bzw. einer Verkdu-
fer:in Uber die App buchen - los geht's. So individuell und
frei war Shoppen noch nie. Anbieter nennen das ,E-Com-
merce for the better"”. DafUr arbeiten sie mit Top-Part-
nern wie Magento, Pimcore und shopware zusammen.
Wir Ubrigens auch ...



Die Conversion
Rate Rakete:
authentischer
Content mit
.Kaufen-Button".




Der bzw. die Durchschnittsuser:in
verbringt 30 Min. taglich auf
Instagram.

Quelle: eMarketer, www.blog.hootsuite.com

In der Marketingwelt von Fashion
und Lifestyle sind Drops schon
etabliert, um Sondereditionen mit
hoher Nachfrage zum Markenhype
zu machen. Jetzt zieht eines der
groBBten Netzwerke nach:

Instagram kiundigt fUr den Shopping-Tab der App einen
Drops-Bereich an. Userinnen und User sehen dort
Produktneuheiten von Marken und Creatorn, denen sie
folgen. Ohne Zwischenschritt kann so gekauft werden.
Direkt auf einer Landing Page. Instagram Drops erinnert
unaufgefordert, sobald Drops verfugbar sind. Weitere
Features sind das Speichern und das Weiterleiten an
Freunde. KMU brauchen damit keinen aufwendigen
Onlineshop mehr. Der Drops wdre also gelutscht.

Das verspricht der Musik-
Streamingdienst Deezer. Mit dem
Angebot Decifrei werden derzeit
Musikliebhaber in Brasilien glicklich.
Und darum geht's:

Decifrei ermdoglicht dir, die gleichen Instrumente zu
kaufen, die du gerade bei deiner Lieblingsband horst.

Die Gitarre von Bruce Springsteen — nur noch einen

Klick entfernt. So die Idee. In Kooperation mit dem
E-Commerce-Hdndler Magalu entsteht dabei Shoppable
Music: Song horen, Instrument checken, online kaufen -
konnte 'n Hit werden. Und das Ende von Luftgitarren.

Die groBBen Social Networks

machen es vor: Shopping und

Content miUssen zusammen-

wachsen. So ist der Weg von

der Inspiration zur Bestell-

bestdtigung minimal.

Jan Schmid

Head of Agency &
Technology Integration

GROW Digital
Group







Manvel
Wortmann

Geschaftsfihrer
basecom
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Wir setzen unseren
Endnutzerinnen und
Endnutzern bei der
Ausgestaltung unserer
Anwendungen immer in
den Mittelpunkt und
stellen so sicher, dass
diese auch bestméglich
genutzt werden. Unser
mit Tools und Methoden
vollgepackter Werkzeug-
koffer zur Erfillung
dieser Ziele wird nun
durch Kl noch erweitert.
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.Du bist nicht so mein Typo.” Oft entscheiden Fonts
und Farben darUber, ob ein:e Benutzer:in einen Text liest
oder nicht. Adapti Font will dieses Problem [6sen.
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Kl-basierte Medien-
inhalte schaffen eine
hochst personalisierte
Welt aus Text, Sprache &
Video fir alle - effizient
und skalierbar.

Backe, backe Kuchen,

die Ruth, die hat gerufen.
Wer will einen Kuchen
backen, der muss haben

eine Sache, und zwar: die Back-
Assistentin Ruth aus dem Tech-Haus
Soul Machine. Die virtuelle Cookie
Coachin beantwortet Fragen, stellt
Tutorials mit passenden Videos zur
Verfigung und kann Backrezepte Michael
fUr Nutzer:innen mit Allergien ganz oo
individuell anpassen. \ Buttner

CFO
GROW Digital
Group

Wir fragen uns, ob Ruth auch bei
einem Bienenstich helfen kann und
ob ihr Lieblingskuchen der

Die Zutaten schon eingekauft, doch plétzlich muss Googlehupf ist?
umdisponiert werden? Die Cookie Coachin hilft in
Echtzeit und modifiziert je nach Situation.
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Die Pandemie brachte den Stein bei vielen
Unternehmen ins Rollen. Immer mehr sind
nun auch virtuell anzutreffen.

Digital kennt keine Raumprobleme.

Deshalb 6ffnet der ,Digital Campus"” von Schwan Cosmetics
fUr alle seine digitalen Turen, die Uber ein Kunden-Log-

in verfigen. Der Hersteller von Kosmetikstiften hat ein
360-Grad-Verkaufstool in Form eines virtuellen Gebdudes
entwickelt. Dieses bietet verschiedene Raume und in
denen die Moglichkeit, auf das gesamte Schwan-Cosmetics-
Portfolio zuzugreifen.

»Der Start unseres Digital Campus

ist ein Meilenstein, um mit unseren
Kundinnen und Kunden noch sinnvoller
zu interagieren’,

sagt Thomas Krasser, Senior Vice President Business
Development bei Schwan.

Virtuelle Rdume bringen
den Point of Sale zu den
Kundinnen und Kunden
nach Hause auf die Couch -
und machen so auch das
Onlineshoppen zu einem
echten Event. Moderne
Technologien wie Matter-
port machen die Hirde
fiur die Umsetzung dabei
immer kleiner.

\\

Dominic
Scheppelmann

Geschaftsftihrer
2do digital

{0






Mit Expertinnen und
Experten zu sprechen,

ist nicht immer einfach.
Termine gehen nur mit
langem Warten und dann
auch noch die Reisezeit -
alles schwierig.

Genau da setzt ,Expert Republic” an!
Die Plattform ermaoglicht das Kon-
taktieren von Topleuten in Form von
digitalen Videokonsulta-
tionen. Sobald eine
Anfrage geschickt

wurde, liegt es an Karsten
den Expertinnen lim

und Experten, den GeschaftsfUhrer
Call anzunehmen brandence

und das Gesprdch
zu starten. Knowledge
Growth fUr unterwegs -

also schnell den Handy-Akku aufladen!

39% der US-Erwachsenen der
Gen Z lassen sich durch Social
Media Influencer:innen in ihren
Kaufentscheidungen beeinflussen.

Quelle: The young and the restless: Generation Z
in America, McKinsey & Company, 2020
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Wer alle Sales
Channels nahtlos ver-

knUpft, erhalt eine hohe
Kunden-Datenqualitat
und damit Potenzial
fUr personalisierte
Markenerlebnisse.




Sven

Beckmann
/ Geschdaftsfihrer

mso digital

Im Hinblick auf EU-GDPR als auch
CCPA und durch das Aussterben der
3rd Party Cookies ergeben sich durch
die intelligente Nutzung von Data
Science relevante strategische
Entwicklungsméglichkeiten.

Ein Schlisselfaktor fir zukiinftigen
Erfolg von Unternehmen, insbeson-
dere im Marketing.






Fast jede Stadt hat sich schon
Nachhaltigkeit als Ziel auf die Fahne
geschrieben.

Mit Minecrafts Sustainable City ist der
Name jetzt Programm. In dem kosten-
losen Spiel haben fossile Brennstoffe
keine Chance. Umso mehr missen er-
neuerbare Energien, Recycling, Wasser-
aufbereitungen und nachhaltige Lebens-
mittelproduktionen genutzt werden.
Padagogisch sicherlich wertvoll und fir
Auszubildende und Schiler:innen eine
Art Learning by Playing fUr eine bessere
Zukunft. Wird nun aus Fridays for
Future eventuell Minecraft for Future?

7x schneller wachst der Um-
satz von Konsumgditern, die auf
Nachhaltigkeit setzen, als der
von konventionellen Produkten.

Quelle: McKinsey & Company, Akzente

Umweltbewusstsein
fUr die Online-Welt.

Mit dem Wholegrain Digital Carbon
Badge sehen User:innen ihren CO,-
FuBabdruck pro Page-View und kénnen
so ihren Green Lifestyle von Offline
nach Online transferieren. Das HTML-
Echtzeitsystem ist transparent, authen-
tisch und mit einem einfachen Copy &
Paste in jede Webseite integrierbar.
Die Symbiose aus Emissionen reduzieren
und gleichzeitig das Bewusstsein fur
Nachhaltigkeit starken war wohl nie
einfacher zu erreichen.
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Kay
Rissom

Geschdaftsftuhrer
Gley Rissom
Thieme

Ein serioser und fairer
Umgang mit Daten wird
zukiinftig die wichtigste
Grundlage fir eine ver-
travensvolle On- und
Offline-Interaktion sein.






Klimabewusstes Einkaufen gibt ein zufriedenes
Gefihl. Was mit Papier- statt Plastiktite anfdangt,
geht beim Studieren des hinterlassenen CO,-
FuBabdrucks weiter.

Das Plug-in Yook méchte beim klimafreundlichen E-Commerce helfen.
Das geht recht easy. Die durch den Kauf verursachten Emissionen
konnen mit einem Aufpreis ausgeglichen werden. Mit dem Erlos
werden dann zigtausend neue Baume gepflanzt, denn die kénnen

das entstandene CO, bekanntlich besonders gut aufnehmen.
Tree-mendous!

Knapp 60 % der Kundinnen
und Kunden wdirden es
begriBen, wenn sie den
CO,-Ausstol3 ihrer Online-
Einkdufe kompensieren
kénnten.

40%

Quelle: www.galaxus.de,
Nachhaltigkeit, Autorin:
Katharina Schiller, Hamburg,
am 21.07.2020

Alexander

Kornelsen
Head of Marketing
GROW Digital
Group
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GPT-3
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GPT-3

Dirfen wir vorstellen? GPT-3, die personifizierte Eloquenz.

Die Abkirzung fir das Sprachverarbeitungsmodell bedeutet
Generative Pre-Trained Transformer 3. Gedanke 1: komplizierter
Name fir ein Textprogramm, Gedanke 2: Optimus Prime wird
gerade neidisch. Denn dieser Transformer kann durch Deep
Learning wie von Menschen geschriebene Artikel erzeugen. Die
Kl benétigt lediglich ein paar Anhaltspunkte. Auf der Basis von
175 Mrd. maschinellen Lernparametern werden daraus in Sekun-
denschnelle authentische, strukturierte und sinnvolle Texte.

Das KlI-Modell kann in séimtliche Sprachen
Ubersetzen und bereits Veroffentlichungen ==—__
in der englischen Tageszeitung The Guardian
vorweisen. Einfach tduschend echt. In etwa so
wie dieser Text. Vielleicht schreibt hier auch gar ~—
kein:e Mitarbeiter:in von GROW, sondern bereits
GPT-3!? Sicher kann man sich ab sofort nicht mehr sein.
Und wdahrend die Kl weiter tippt, mache ich dann mal
Feierabend. Ciao!




Peter

Wélke L
Gzedsdl‘\jftiﬂlhrer Dass Unternehmen ihre Kundinnen /; /
o Marketing
Services und Kunden verstehen sollten, um Viable ist ei il it les Tool PY
erfolgreich zu sein, ist keine neue Er- lable ist emkmu ti om.patl es 100k - Q
kenntnis. Dank neuvester Technologien das Feedback von Kt;‘ndmrz:en und K:nden
° ° ° [ X3 ° rc- LiV = RM' n
ist das nun auf breiter Basis méglich SusfSupp: t ecl at-, o v . )
o0 o0 _pe . mrTr nan ier | r n
o / und eroffnet neue Moglichkeiten der q age q;e °E OI'(YS ert, filtert u -~
. . r re Erkenntni winnt. ( A
zielgerichteten Ansprache. aravs savbere enntnisse ge t J
I Viable nutzt dafiur GPT-3. Anfragen werden dabei in natir- )
licher Sprache gestellt und von der Kl auch so beantwortet.
Dank Viable verfigen Unternehmen in Sekunden Uber Q C O
Erkenntnisse aus Kundenmeinungen, die sie dann zur
Optimierung der eigenen Customer Journey nutzen kénnen. * kK k
Der Input Iguft Gber Schnittstellen in Software-Tools wie l
Salesforce oder Slack ein. L )
AN
|
Die Kundenmeinung
auf wenige Erkenntnisse
175 Milliarden Parameter nutzt GPT-3 runterbrechen. Dank
fur die Sprachmodellierung. GPT-3 mittlerweile kein

Problem mehr.

Quelle: Language Models are Few-Shot Learners,
Figure 2.2, Seite 09
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Das US-Unternehmen Jinglz hatte mit seinem
Tool EmotionTrac jetzt erkannt, welche Emotionen
jede:r von uns beim Schrei des Froop-Mddchens
empfunden hat.

Die Technologie nutzt dabei die Frontkamera eines Smartphones oder
Tablets. Die Expertinnen und Experten von LifeScore lassen mittels Al Musik
in dem Moment komponieren, in dem sie abgespielt wird. Weitere Beispiele:
blver analysiert Sprachvortrdge und gibt direktes Live-Feedback, wahrend
die KI-Sprachtechnologie Sonantic menschengleiche Emotionen in kinst-
licher Sprache ermdglicht. Wir notieren: Die Entwicklungsdynamik bei
Emotion Al ist atemberaubend. Und: It's all about emotions.

Lea
Boggemann

Head of Business
Development
GROW Digital

Group







Ein Satz, der eigentlich total
vielversprechend klingt, ist oft in
der Lage, uns am meisten Sorgen
zu bereiten: ,,Sie miUssen nur noch
hier unterschreiben.” Ah, stopp!

Ab jetzt:

Nicht ohne mein TermScout! Die Kl TermScout
Uberpruft und vergleicht Vertrdge. Die Software ist
ein Hybrid-Ansatz aus speziellen, hochintelligenten
Kls und Anwalten mit den Schwerpunkten IT, Soft-
ware, Cloud oder Hardware. Das Zusammenspiel
von Kl und Mensch verspricht eine Genauigkeit

von 99% bei Vertragsprufungen. Wow - das
reduziert Sorgen. Wissen wir doch alle: Vertrage
von Expertinnen und Experten Uberprifen zu lassen
kostet Geld, sie nicht zu prufen vielleicht noch mehr.

Je kompatibler
einzelne Datensets

zueinander sind,
\ desto grofBer ist der
Mehrwert von
DeepData.
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Taschenmesser
mit Updates

GROW ist das Taschenmesser unter den Digital
Groups. Egal, ob als ideenweckender Dosené6ffner,
mit messerscharfer Kommunikation oder als Schere
fUr den passenden Schnitt. Mit dem Agentur-Finder
wird die richtige Leistung sofort gefunden.
Zukiunftige Skill-Updates nicht ausgeschlossen!

Jetzt ausprobieren unter:
growdigital.group T ~
K
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