Dr. Ernst Stahl
ibi research an der Universitat Regensburg GmbH

Der Handel im Wandel - Welche Entwicklungen finden
derzeit statt?

SoftENGINE Solution Days
21. Juni 2018, Landau
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Ibi research an der Universitat Regensburg GmbH

» Grundungsjahr 1993

= ibi research forscht und berat mit Schwerpunkt auf Innovationen rund um
Finanzdienstleistungen und den Handel (angewandte Forschung)

— Retail Banking
— E-Business (Zahlungsverkehr und Handel: online und stationar)

IeCornlrm:;-rceq
eitftaden

— Governance & Controlling

EE?_?F"A"SESCE' = Briicke zwischen Universitit Regensburg (,An-Institut‘) und Praxis:

— Beteiligung an der universitaren Lehre (Vorlesungen, Masterarbeiten...)
— ibi-Partnernetzwerk (Uber 40 Banken und Technologiedienstleister)

— Herausgeber des jahrlichen ,ibi Website Rating” (www.ibi.de/iwr)

— KonsortialfUhrer E-Commerce-Leitfaden (www.ecommerce-leitfaden.de)

= Etwa 20 interne Mitarbeiter

= Schulungsplattform ibi academy
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Studien: messen, zahlen, wiegen...
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ibi-Mystery-Shopping-Studie 2016 -

== Online-Marktplatze als Vertriebskanal Die Realitét des deutschen E-Commerce
= i O—w
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Der Anteil des E-Commerce-Umsatzes wachst bis 2023

welter...
Entwicklung des E-Commerce-Anteils am Gesamtumsatz des Einzelhandels
22% -
20% - 19,8%
16% -
l:l -
16% 15,5%
14% -
12% - 12,0%
10% - + o 8%
7.3% "
a9; : Ohne den
£ 29y Lebensmitteleinzelhandel
6% - =P . . .
3 g, 3-2% 2023 im Basisszenario rund
4% H 24 Prozent!
2% .

20102011 201220132014 20152016 2017 201520192020 20212022 2023

m— Orogressives Szenario =——Basisszenario konservatives Szenario

Quelle: Ausgangswerte 2010 bis 2016 bevh, umsatzsteuerbereinigt; Prognose, eigene Berechnungen ibi research 2017
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Insgesamt verkauft uber die Halfte bisher nicht im Internet -
jeder vierte google-mangelhaft

Offnungszeiten in Google My Business

Kanalnutzung bzw. Handlertypen

54% 35% 11%

Reine stationare Multikanal- Reine Online-
Handler handler Handler

B Ja

B Nein

Kann ich nicht beantworten

n =1.928 bzw. n = 2.034, ibi Handelsstudie 2017 und n = 154, Lokale Marktplatze und City-Initiativen (erscheint Ende Q4; Zwischenergebnis)
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Der Aufwand ist mit groflem Abstand die Ursache, warum
auf Online-Vertriebskanale verzichtet wird

Warum nutzen Sie keinen Online-Vertriebskanal?

Fehlende zeitliche

Ressourcen sind
Der organisatorische Aufwand bzw. der Pflegeaufwand 64% insbesondere flr

ist zu groR (z. B. zu wenig Personal/Zeit) inhabergefihrte
. Einzelhandler ein

379 l Hemmnis.

|

Der erwartete Umsatz ist zu gering

Der technische Aufwand ist zu grof3 36%

Die fur einen Online-Vertriebskanal
bendtigte Kompetenz/Know-how fehlt

33%

Die zu zahlende Gebuihr/Provision/
Entwicklungskosten sind zu hoch

21%

Die gewlinschte Kundenzielgruppe wird nicht erreicht 19%

Sonstige Griinde 25%

n = 138 (Mehrfachauswahl), Lokale Marktplatze und City-Initiativen (erscheint Ende Q4); n = 1.708, ibi Handelsstudie 2017
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Gerade kleinere Einzelhandler haben Schwierigkeiten bei digitalen
Produktdaten = online Angebot / Verkauf kaum moglich

Welche Produktdaten liegen Ihnen in digitaler Form vor?

Produktbezeichnung

Preise

Beschreibungen/Spezifikationen/Merkmale

Mediendaten (Bildmaterial, Videos etc.)

EAN-Code

Bemalungen

Informationen zum aktuellen Lagerstand

Zubehorartikel

Keine Produktdaten in digitaler Form

Sonstige Daten

©0-9 Mitarbeiter (n=159)  ® 10 bis 49 Mitarbeiter (n=56) W50+ Mitarbeiter (n=42)

n = 138 (Mehrfachauswahl), Lokale Marktplatze und City-Initiativen (erscheint Ende Q4, Zwischenergebnis)
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Rund 40% der Handler haben kein Kassensystem im Einsatz

Haben Sie ein Kassensystem im Einsatz?

Ja, Computer-basiertes Kassensystem

Nein, klassische Registrierkasse bzw. manuelles
Kassenbuch

Nein, keine Kasse

20%

20%

Ja, Tablet-basiertes Kassensystem 10%

Quelle: Kassensysteme: Einsatz und Anforderungen; ibi research 2018, n=251
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Suchverhalten: Im Durchschnitt starten 34 Prozent der
Produktsuchen fur einen Online-Kauf bei Amazon...

Wo recherchieren Sie nach einem Produkt, das Sie online kaufen wollen?

Blcher, Musik, Filme und Videospiele
Kleidung und Schuhe
Unterhaltungselektronik

Sport und Outdoor

Haushaltsgerate

Gesundheit und Kosmetik

Spielzeug

DIY/Heimwerken

Mobel und Haushalt

Schmuck und Uhren

16% 7% 5% 6% 4%

12% 1% 6% 24% 15% /1
14%  10%  13% 6% R8%X0

16% 10% 10% | 13% | 14% <

15% 9% 14% 9% 0 2%

13% 5% 8% 18% 26% %
16% 1% 10% | 8% L 18% i)

19% 10% 10% | 7% L0 28% L7
16% 8% 10% | 14% 26% A%

14% 9% 10% | 13% | 19% T2

“ Amazon M Google ®eBay B Preisvergleichsportal ® Direkt in einem Online-Shop * Stationares Geschaft © Sonstiges

753 < n £ 951, Einkaufsverhalten im digitalen Zeitalter, ibi 2017

© ibi research | Seite 9



O [}
|:| 5|:| © ibi research | Seite 10
research

an der Universitat
Regensburg GmbH

Globale Marktplatze werden als Bedrohung wahrgenommen,
zunehmende Kundenanforderungen als gro3e Herausforderung

Wie hoch sehen Sie den Einfluss der folgenden weiteren Punkte auf das
Geschaftsmodell lhres Unternehmens?

Die Marktmacht globaler Marktplatze (z. B. Amazon und — o o
Markd 1%

Zunehmende Kundenanforderungen _ 49% _-
Die zunehmende Preis- und Anbietertransparenz fir
BT 0% s e 52
den Kunden

Der Wandel von Herstellern zu Verkaufern _ 34%

Der zunehmende Wettbewerb durch Drittstaatenhandler - 19%

Koo drh pomamnungen 8115

mSehrhoch © Hoch mNeutral =Gering = Sehrgering

1.224 < n < 1.340, ibi Handelsstudie 2017
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Die Handler sind gespalten, ob die Digitalisierung mehr
Chancen oder mehr Risiken mit sich bringt

Wie beurteilen Sie die folgenden Aussagen zur zukinftigen Entwicklung (bis 2025) des
gesamten Einzelhandels?

Der stationare Vertriebsweg bleibt auch zukinftig noch
der wichtigste Einkaufskanal — aber in zunehmender
Verbindung mit anderen.

e e 7
44% 8%

Die Digitalisierung bringt mehr Chancen als
Bedrohungen fur mein Unternehmen.

Reine Online-Akteure werden zunehmend auch in der
Flache prasent sein.

ikl

Digitale Innovationen verandern das Einkaufsverhalten
und verlangen ein Umdenken des Einzelhandels.

Durch die Digitalisierung entstehen neue
Geschaftsmodelle.

fl

= Stimme ich voll und ganz zu Stimme ich zu ® Bin indifferent

= Stimme ich nicht zu m Stimme ich Uberhaupt nicht zu

1.287 <n<1.338
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9 von 10 Handlern erwarten eine zunehmende Verbindung des
stationaren Vertriebswegs mit weiteren Kanalen

Wie beurteilen Sie die folgenden Aussagen zur zukunftigen Entwicklung (bis 2025) des
gesamten Einzelhandels?

Langfristig werden die Handler erfolgreich sein, die ihre
Kunden Uber verschiedene Kanale ansprechen — auch 52% 36% - I
wenn sie nicht Uber all diese Kanale verkaufen.
Zukunftig verkauft der innhabergefiihrte Einzelhandel
nur noch Nischenprodukte, regionale oder individuelle 19% 30% - 25%
Produkte, die online selten angeboten werden.
Das Einkaufserlebnis und die individuelle L6sung der
Kundenprobleme sind wesentliche Erfolgsfaktoren des 61% 30% . I
stationaren Einzelhandels.
Zusatzliche Services und Dienstleistungen (z. B.
Kundenveranstaltungen, Seminare, Events) werden im 44% 39% -4%I
stationaren Handel wichtiger.
Die durchschnittliche stationare Ladenflache wird
zunehmend kleiner werden und die Rolle einer 20% 41% - 17%
Showflache Gbernehmen.
Stimme ich voll und ganz zu Stimme ich zu m Bin indifferent
Stimme ich nicht zu m Stimme ich Uberhaupt nicht zu

1.287 <n <1.338



Es gibt bereits zahlreiche Losungs(?)-ansatze...

City-Initiativen

Regionale

Local Ap pS Kooperationsprojekte

Lokale Online-Marktplatze

Digitale Schaufenster

Uberregionale Online-Marktplitze
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KATEGORIEN

/& Baumarkt

Q  Elektronik

in Siegen

Lokaso y

3

>

3

3

3

3

Kategorien [S)

¥ Unterhaltungselektronik

Fernseher & Heimkino
Audio & HiFi

Foto & Camcorder

Computer & Zut

Notebooks & Zubel
Tablets & eBook-Reader
Handys & Smartphones

Smartwatches & Aktivitdtstracker

Telefonanlagen & Faxgerste

Externe Gerédte & Speichermedien

Unterhaltungselektronik

| Top Kategorien

SMARTPHONES

Anmelden
yel 5 Registrieren

Ihre Einkaufstiite
ist leer

Gute Vorsatze

- Geslinder leben

- Organisierter sein

- Wohnung renovieren
- Neues lernen

=

firr das neve Jahr

Alle
Kategorien v
WIRTSCHAFTSFORDERUNG
MONCHENGLADBACH GMBH

Was suchst Du?

@ ‘Wihle Deine Stadt aus ... v Fiir Hindler ~ kundenservice@locamo.de
Anmelden / o
Registrieren

Jetzt stébern

Online-Shopping

im lokalen Handel

COBURG

Start  Anbieter Marken | Informiert bleiben

Kategorien

GEWINNSPIEL ,GOLDENE OSTEREIER
HEUTE IST FRUHLINGSANFANG FIDEN
Der Frihling ist da, heute beginnt offiziell das

Friihjahr 2018,

FERNSEHER

Wie viele goldene Eier haben sich in den

Schaufenstern der diber.

M Geschafte K2 Dienstleister

en
M sHop)

NEU SALE SPORTARTIKEL FASHION & ACCESSOIRES GESUNDHEIT & SCHONHEIT ~TASCHEN & GEPACK  MOBEL

o

e =
TeeGschwenhdneRin Heilbronn
Kirchbrunriefstrdf -

192 ®
Produkte

= Mittelbayerische

Regensburg

Mit Yatego Local finden Sie Geschafte, Cafés,
Dienstleister, Restaurants und vieles mehr in
Regensburg.

Alle Geschéafte anzeigen

Y A X

Weggehen
“72) (1089) (649)

Einkaufen Dienstleistungen

Beispiele fiir die bunte Vielfalt an lokalen Initiativen mit den
unterschiedlichsten Auspragungen und Konzepten im Hintergrund

Bildquellen: www.coupon-exklusiv.de; www.locafox.de/berlin/elektronik; www.gocoburg.de; www.ebay.de/rpp/mg; www.yategolocal.com/regensburg
www.siegen.lokaso.de; www.mein-heilbronn.de/de/handel/haendlersuche/teegschwendner.html; www.mainburg360.de; www.locamo.de
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Aktuelle Studie: Lokale Initiativen zur Digitalisierung des
Handels (April 2018)

d e
-
Lokal kaufen
>

A »-{ S e\
AL

ISBN 978-3-945451-51-9

Partnerkonsortium

Lokale Initiativen zur Digitalisierung des Handels

atiiga Status quo und Erfolgsfaktoren

Cconcardis
e

Aktuelle Ergebnisse aus dem Projekt ,E-Commerce-Leitfaden®

IC i www.ecommerce-leitfaden.de

an der Universitat Regensburg

www.ecommerce-leitfaden.de/ecl-newsletter

Quelle: Lokale Initiativen zur Digitalisierung des Handels (ibi research April 2018)
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Handler versprechen sich vor allem: neue Kunden,
Steigerung der Bekanntheit und Sichtbarkeit

Welche Vorteile bringt Ihnen diese Initiative bzw. welche Ziele verfolgen Sie mit der
Teilnahme an der Initiative?

Kundengewinnung

Steigerung der Bekanntheit des Geschafts

Steigerung der digitalen Sichtbarkeit im Internet

Umsatzsteigerung

Kundenbindung 62%

Gemeinsame und dadurch effizientere
Werbemaflnahmen

64%

Erfahrungsaustausch zwischen den Handlern

Sonstige Vorteile

m Stationare Einzelhandler, welche nicht an einer lokalen Initiative teilnehmen, jedoch Interesse
haben (n=106).
m Stationare Einzelhandler, welche an einer lokalen Initiative teilnehmen (n=54).

Quelle: Lokale Marktplatze und City-Initiativen (ibi research 2018)
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Nur 5% der an einer Initiative teilnehmenden Handler sind
der Ansicht, dass ihr Umsatz gestiegen ist

Hat sich der Umsatz lhres Geschafts durch die Teilnahme an der Initiative verandert?

m Der Umsatz ist gestiegen.

44% m Der Umsatz hat sich nicht

verandert.

= Der Umsatz ist gesunken.

Kann ich nicht beantworten.

Quelle: Lokale Marktplatze und City-Initiativen (ibi research 2018); n=55
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Unerlasslich: Aktualitat, zentrales Dach-Marketing sowie

ein Betreuer vor Ort

© ibi research | Seite 18

Welche Umstande sind aus lhrer Sicht fur den Erfolg eines Kooperationsprojektes bzw. einer Initiative von

besonderer Bedeutung?

Aktualitat der bereitgestellten Informationen und
Angebote (n= 54)

Zentrales Dachmarketing: Planung und

28% 30

Realisierung von MarketingmaRnahmen flr die 35% 11% \
Initiative (n= 54)
Zentraler Kimmerer vor Ort (n= 54) 35% 13% \
Fortlaufender Informationsaustausch zwischen h 3
den Beteiligten/Teilnehmern der Initiative (n= 53) Sl%
Zugige Realisierung der Initiative (n=54) | 43% 31% 22% |
Kontinuierliche Begleitung der Initiative durch _
Experten (n= 50) 40% 20% ‘

1

Erfahrungsaustausch mit ahnlichen Initiativen aus -
anderen Kommunen/Stadten/Regionen (n= 53)

Angebot spezieller Produkte, wie

Sonderanfertigungen oder regionaler Produkte _ 32%
(n=50)

= Sehr wichtig Wichtig m Neutral = Nicht wichtig m Uberhaupt nicht wichtig

Quelle: Lokale Marktplatze und City-Initiativen (ibi research 2018)



O O
I:I 5[] © ibi research | Seite 19
research

an der Universitat
Regensburg GmbH

Entwicklungsauspragungen fur den stationaren
Einzelhandel im Kontext der ,Digitalisierung

Eigener Online-Shop

Online selbst verkaufen Multikanal-Handel

Lokale/regionale Kooperationen Verkauf iiber eBay, Amazon etc.
Brachen-/Verbandskooperationen Kooperationen mit Marktplatzen

,Kooperationen“ + “Verkauf uber Plattformen“

Erlebnis schaffen, auf Starken besinnen Bonus-/Kundenprogramm etablieren
,»Aufwertung des Geschifts, sich Kassensysteme aufwerten/erneuern Services im Laden neben dem
(besonders) prasentieren (Marke)“ Sortiment und Zielgruppe anpassen eigentlichen Produkt, GroRziigigkeit
Einrichtung anpassen Markenaufbau, USP, warum hier?
« Karteneintrag « Suchmaschninen-Marketing (SEO/SEA)
; * Google My Business « Social Media-Marketing
»Erzeugung von Online- . . . L
Sichtb agr’k ei?“ * Eintrag in Online-Verzeichnisse - Newsletter
* Website .

= Weg von ,boser Online-Handel“, ,,Politik in der
Pflicht®, ,,wird schon werden*, Nichtstun...

= Hin zu: Problemléser, Kurator, Schaffung von
Erlebnissen

»Haltungswechsel*

Chancen der Digitalisierung nutzen: Tablets, QR-Codes, Standort-bezogene Dienste, ,,Click & Collect”, Mobiles
Bezahlen, elektronisches WaWi, WLAN... - Integration der Digitalisierung in den POS und technische Augenhdhe

Quellen: ibi research 2017
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Zum Schluss

= ,Man nehme...“: Es gibt leider kein Patentrezept

= Auch der Einzelhandel muss sich der Digitalisierung stellen und sich digitalisieren,
damit die Chancen der Digitalisierung genutzt werden konnen

= Handler mussen ihre Mehrwerte/Alleinstellungsmerkmale darstellen

= Handler mussen deshalb aktiv entscheiden, wie sie reagieren. Und dies in einer
Dimension wie sie es schon lange nicht mehr tun mussten

Achtung:

" Die digitale Welt ist Kundenalltag und der Kunde differenziert immer weniger

" Das heildt auf keinen Fall, dass jeder (alleine) Online verkaufen muss. Ganz im Gegenteil.
"= ABER: Eine Digital-Prasenz ist Pflicht, um (mobil) gefunden zu werden!

® Die gelebte Online-Einkaufsrealitat ist schwer zu andern: bedingter Lokalpatriotismus

® Kooperationen kdnnen Sinn ergeben! Es geht aber nicht ohne Aufwand!

Wer nicht mit der Zeit geht, geht mit der Zeit...
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Unsere Newsletter versorgen

Informationen

www.zvhews.de

Zahlungsverkehrs-Newsletter KW 9 / 2018

Interbanken-Zahlungsverkehr / Electronic Banking
» 17. CIBI Innovationstag am 22.03.2018 in Munchen: ,2018: das Jahr der Umsetzung*

4 Studie .Zaf n in Deutschland®: Bargeld bleibt am 1
» EBA CLEARING's instant payment system RT1 hits 500,000-transaction mark

Kartenzahlungen
» girocard: Pilotprojekt , Terminal chne PIN-Pad” startet

E- und M-Payment
> Projekt Yomo verzogert sich
> Apple Pay: Auch in den USA bleibt der Durchbruch aus
> EU-K¢ I will Bitcoin-R 1
» Studie: Jeder vierte Europaer kann sich vorstellen, mit Wearables zu zahlen
> Leitfaden . Innovatives Bezahlen" veroffentlicht

Sonstiges
» Mitfahrdienst Blablacar bringt Bargeld-Zahlung zuriick
» ING DiBa kauft Lendico

Interbanken-Zahlungsverkehr / Electronic Banking
17. CIBI Innovationstag am 22.03.2018 in Miinchen: ,,2018: das Jahr der Umsetzung“
ibi research, 28.02.2018

,2018: das Jahr der Umsetzung": Unter diesem Motto steht die CIBI 2018. Uber Digitalisierung wird viel
diskutiert: FinTechs gegen oder mit Banken, Innovationen auf der grinen Wiese oder integriert in den
Main Stream, schnelle Veranderungen an der Kundenschnittstelle und/oder neue Architekturen nach
hinten. Nun ist es hachste Zeit, nach der konsequenten und berlegenen Umsetzung zu fragen: Wer hat
seine PS besser auf die Strae gebracht, und wo wird in der nahen Zukunft noch der Turbo
zugeschaltet? Seien es attraktive Frontends, Produkte mit Zusatznutzen, automatisierte Prozesse, Robo
Advice und — haufig versteckt — weitere jen von kanstlicher Sei es in enger
Zusammenarbeit in Netzwerken oder — seltener — ganz alleine mit einer unerwarteten Innovation. Die
CIBI 2018 will am 22. Marz erfolgreiche Umsetzungsbeispiele zeigen, Erfolgsfaktoren identifizieren,

aber auch Lerneffekte aus pr . Nutzen Sie jetzt noch die Gelegenheit zur

Anmeldung!

 nach oben  mehr bei ibi research
Studi in D : Bargeld bleibt am beliebtesten

Bundesbank, 14.02.2018

Die Verbraucherinnen und Verbraucher in Deutschland zahlen ihren Einkauf an der Ladenkasse
weiterhin vorwiegend bar. Das geht aus der neuesten Studie der Deutschen Bundesbank zum
,Zahlungsverhalten in Deutschland 2017 hervor. Demnach begleichen Privatpersonen 48 Prozent der
Waren und Dienstleistungen mit Banknoten und Manzen, etwa 40 Prozent zahlen mit Karte. Ungeachtet
der den B unbarer machte die groBe Mehrheit von 88 Prozent der
Befragten auch in Zukunft mit Bargeld bezahlen konnen. Eine Abschaffung oder Einschrankung des

An- und Abmelden | Archiv

Mit freundlicher Unterstatzung von

1
FINANCIAL SOLUTIONS

Klarna.

In Kooperation mit

an der Universitit Regensburg

Sie mit den wichtigsten

www.ecommerce-leitfaden.de

Zahlungsverkehr

-Commerce-Leitfader Events  Akademi Partner~ Uber uns~

Startseite / Newsletter / Aktueller Newsletter

N y "
Newsletter KW 16 / 2017

Erfolgreich auf Amazon — ibi-Seminar am 17. Mai zeigt, wie's geht
Wenig zu meckem — Checkout meist kundenfreundiich umgesetzt
Update ,Fred: Straft Google Werbe-Seiten stérker ab?

Hermes Fulfiment erwagt Rilckzug aus Drittgeschéft

eBay kiindigt Neuerungen an und andert Gebilhren

Amazon bittet FBA-Handler stérker zur Kasse

Zweifel an Vorschriften fir Handler zur Nutzung von Preissuchmaschinen
DHL startet mit Paket Prio Attacke auf Amazon Prime

Lokale Suche: Auf was Hzndler achten sollten

Kassenloser Supermarkt Amazon Go scheitert im Praxistest
Conversational Commerce — Beyond the hype!

Click & Collect — Status quo in Deutschiand

Aktuelle Veranstaltungshinweise

Erfolgreich auf Amazon — ibi-Seminar am 17. Mai zeigt, wie's
geht
ibi research, 19.04.2017

‘Amazon verstehen und erfolgreich nutzen! Das ibi-Seminar ist ideal geeignet fir Entscheider und
Fhrungskrafte von Markenherstellerm und Handlern. Erfahren Sie an nur einem Tag alles, was
relevant ist, um efolgreich tiber Amazon zu verkaufen. Lemen Sie alles Wissenswerte tiber das
System Amazon, insbesondere, wie Sie Ihre Produkte erfolgreich auf dem weltweit gréRten
Marktplatz verkaufen kdnnen. Erfahrene Referenten mit viel Praxis-Wissen zum Verkauf Uber
‘Amazon geben einen umfassenden und tiefen Einblick ins Thema und haben etliche Tipps &
Tricks parat. Bis zum 26. Aprl giitnoch der reduzerte Friinbucherpreis!

>> Mehr bei ibi research

Wenig zu meckern — Checkout meist kundenfreundlich
umgesetzt

ibi research, 19.04.2017

In der ibi-Myst g-Studie wurden 150 Online-Einkéufe getatigt und anhand eines
strukturierten Kriterienkatalogs analysiert. Ziel war es, festzustellen, wie der Einkaufsprozess im
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Ibi academy — Wir machen unser Wissen zu Ihrem Wissen!

Die ibi academy bietet ein umfangreiches Schulungs- und
Weiterbildungsprogramm fur Finanzdienstleister und den Handel.

lhre Vorteile:
® Fachliche Top-Qualitat und solide wissenschaftliche Fundierung der
Angebote
ibi academy 2016 ® Unterschiedliche Vertiefungsmoglichkeiten durch drei Formate:
Wir machen unser Wisen Vortrage, Seminare und Workshops

| ® |nhaltlich kompetente und didaktisch erfahrene Referenten
= T " Spezieller Zuschnitt der Veranstaltung auf lhre Bedurfnisse

" Exzellentes Preis-Leistungsverhaltnis

Sprechen Sie uns an oder melden Sie sich unter info@ibi.de
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Kontakt

ibi research an der Universitat Regensburg GmbH
Dr. Ernst Stahl

Galgenbergstr. 25

93053 Regensburg

Tel.: 0941 943-1923 bzw. -1901

Xing: www.xing.com/profile/Ernst_Stahl
E-Mail: ernst.stahl@ibi.de
Internet: www.ibi.de
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