Verband der deutschen Internetwirtschaft e. V.

Registrar-Atlas 2011

Ein Blick auf Deutschlands Domainbranche

~aneta h'g%gu chbiz
atbis ebd‘eu 'zdceon"e‘ll?:
eu 'z'org vinfo 4
o g: efc'c':‘flﬁ“e'coﬁbch'buf"
g':etch deeﬁf,?bmheeu net
ar?hb.'v‘ mfo MinfocOm

net eu b|z°r9 biz
r'gfgbg‘e,hggﬁa einfocthetao

eiﬁfo? 9:12 orgb orgwgy
gramedure

Mit freundlicher Unterstiitzung durch Verisign

0 VERISIGN"



SO

Verband der deutschen Internetwirtschaft e. V.

Inhaltsverzeichnis

Vorwort 2
Grul3wort 3
Management Summary 4
Methodischer Ansatz und Fragestellung 5
A. Fragen zum Unternehmen 6
B. Fragen zum Domaingeschaft 26
C. Fragen zu Services/Marketing 31
D. Fragen zu Trends 35
Impressum 42




S0

Vorwort

Die wirtschaftliche Bedeutung von Domain-Namen
wichst stetig. Insbesondere Deutschland ist ein
florierender Markt fiir Domain-Namen. Domain-
Namen unter der Top Level Domain (TLD) ,,.de®
sind nach ,,.com* die begehrteste Endung aller
TLDs und bei den linderspezifischen TLDs mit
iber 14 Millionen Registrierungen die Nummer
Eins. Viele deutsche Registrare, also Unternehmen,
die ihren Kunden mittels eigener Akkreditierungen
bei einer oder mehreren Registries Domainregis-
trierungen anbieten, sind Giber die Landesgrenzen
hinweg, teilweise weltweit, aktiv und erfolgreich.
Daneben existiert eine groe Anzahl von Unter-
nehmen, die als reine Wiederverkdufer Domain-
registrierungen anbieten. Eine dritte Kategorie
bilden die Unternechmen, die teilweise aufgrund
eigener Akkreditierungen und teilweise als Wieder-
verkdufer auftreten. Die zahlenmif3ig meisten
Unternehmen bieten Domainregistrierungen neben
anderen Leistungen wie Web-Design oder Hosting-
diensten an. Demgegeniiber sind andere ausschlie3-
lich auf Domainregistrierungen und -verwaltungen
spezialisiert und teilweise fokussiert auf bestimmte
Zielgruppen. So kann man bei bestimmten An-
bietern nur als Inhaber gréBerer Domainportfolios
Kunde werden. Wiederum andere bieten weltweites
Brand-Management fiir Markeninhaber inklusive der
Uberwachung rechtsvetletzender Domainregist-
rierungen durch Dritte und entsprechender
Gegenmalinahmen an.

Zunehmend relevanter wird auch der Handel von
Domains auf dem Sekunddrmarkt. Fiir begehrte
Begriffe unter attraktiven TLDs werden hohe —
teilweise astronomische — Preise gezahlt. Der
durchschnittliche Verkaufspreis fiir Domains unter
der TLD ,,.com* betrug nach Informationen der
Domainhandelsplattform Sedo 2.387 EUR, fiir
,,.de“-Domains 1.135 EUR.
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Die Branche hilt aber auch Herausforderungen

fur den Markt und seine Teilnehmer beteit. Mehr
und mehr TLDs fihten die Sicherheitserweite-
rungen zum DNS (DNSSEC) ein und ICANN wird
demnichst den Weg fiir eine Vielzahl neuer TLDs
freimachen. Wihrend einige Bedarf an mehr
Domains und mehr TLDs anmelden, stimmen
andere schon den Abgesang auf Domains insgesamt
an. Suchmaschinen und Nutzerkennungen in
Sozialen Netzwerken wirden Domains tiber kurz
oder lang ablGsen.

All dies sind Griinde genug, die Domainbranche
genauer zu betrachten. Wihrend andere Bereiche
der Internetindustrie bereits in verschiedenen
Studien untersucht wurden, liegt bislang noch keine
Untersuchung mit der Detailtiefe wie dieser
Registrar-Altas vor. Mit der Studie werden nicht nur
der Status Quo, sondern auch Trends und
Planungen der teilnehmenden Unternehmen
beleuchtet. Die Studie soll in Intervallen aktualisiert
werden, damit Entwicklungen am Markt festge-
halten werden kénnen.

Besonderer Dank gilt Verisign, die mit ihrer
finanziellen Unterstiitzung die Erstellung der Studie
ermoglicht haben, Thomas Rickert, unserem
Direktor Names & Numbers, fiir die Projektleitung
der Studie, sowie Janett Schmidt, Roman Woznik
und Peter Koller, die seitens des eco maf3geblich an
der Erstellung beteiligt waten.

Wir wunschen Thnen viel Freude bei der Lekture.

Mit den besten Grullen
Harald A. Summa

Geschiftsfuhrer eco e V.
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Grullwort

Liebe Lesert,

jeden Tag verlassen sich Milliarden von Unterneh-
men und Kunden auf Verisign, wenn sie tiber das
Internet kommunizieren und Handel betreiben.
Verisign stellt die Infrastruktur bereit und sorgt fir
ein schnell, sicher und zuverldssig funktionierendes
Internet. Um jedoch zu jedem Zeitpunkt die Anfor-
derungen und Wiinsche unserer Kunden — der
Registrare, Reseller und anderer Domainanbieter —
kennen und ihnen entsprechen zu kénnen, ist es fiir
uns interessant zu wissen, welche Trends sich am
Markt abzeichnen. Der Registrar-Atlas 2011 ist die
erste Studie dieser Art in Deutschland. Wir haben
die Studie des eco Verbands unterstiitzt, weil wir
uns durch die Umfrage neue Erkenntnisse zu
Trends und Entwicklungen in der Domainbranche
ethoffen: Wie wird sich der Markt entwickeln? Was
sind die Trends und Treiber? Welche Services und
Produkte haben die besten Erfolgsaussichten? Wie
agieren Registrare und Reseller am Markt?

Ein wichtiges Thema fiir Verisign ist dabei insbe-
sondere die Einfithrung von Domain Name System
Security Extensions, DNSSEC. Die Branche ent-
wickelt sich rapide und Verisign hat es sich zum Ziel
gesetzt, durch Investitionen, Innovationen und die
Erweiterung der Internetinfrastruktur und -dienste
dem Wachstum und den sich stindig verindernden
Anforderungen des Internets gerecht zu werden.
Eines der wichtigsten Studienergebnisse ist deshalb
fur uns die positive Einstellung gegentiber der Ein-
fihrung von DNSSEC. Der Registrar-Atlas zeigt,
dass nahezu die Hilfte der befragten Unternehmen
— Registrare und Reseller — planen, innerhalb der
kommenden 12 Monate DNSSEC einzufthren.
Jeder fiinfte Umfrageteilnehmer bietet bereits
DNSSEC an. Verisign unterstiitzt DNSSEC als eine
Moglichkeit fir mehr Internetsicherheit. Die erfolg -
reiche Implementierung von DNSSEC erfordert die
Unterstitzung der gesamten Internet-Community
und eine methodische Herangehensweise. Verisign
arbeitet mit anderen Mitgliedern der Internet-
Community effektive Implementierung von
DNSSEC zu erméglichen. Wir freuen uns, dass sich
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unsere Bemithungen auszahlen und die Wichtigkeit
von DNSSEC fiir die Zukunft der Domainbranche
erkannt witd.

In der Vergangenheit wurden wir immer wieder
gefragt, ob das Internet nicht irgendwann an seine
Grenzen stoBen wiirde. Aber die Infrastruktur hat
nicht nur den immensen Zuwachs an Nutzern und
die immer hiufigere Nutzung des Internets gut
tberstanden, sondern auch zahllose Angriffe. Das
liegt auch daran, dass stindig in den Ausbau
investiert wurde und dass die Infrastruktur des
Internets laufend Uberprift wird. Damit wir auch
den kommenden Anforderungen gewachsen sind,
haben wir bei Verisign das Projekt Apollo ins Leben
gerufen. Damit bereiten wir nun die Infrastruktur
auf den nichsten Wachstumsschub des Internets
vot. Durch Innovationen wie Smart Grids, E-Health
und RFID werden das Internet und die damit
verbundenen technischen Systeme auch in den
kommenden Jahren tiefgehende Verdnderungen
erfahren. Das Projekt Apollo sieht vor, dass die
Kapazitit der Infrastruktur im Jahr 2020 tausend
Mal gréBer sein soll als heute: Heute kénnen vier
Billionen Anfragen bewiltigt werden, 2020 werden
es vier Billiarden Anfragen pro Tag sein.

Dies ist die erste Ausgabe des Registrar-Atlas. Wir
wiinschen uns, dass sich diese Marktanalyse etabliert
und auf regelmaBiger Basis wiederholt wird.

Wir hoffen, dass Thnen die Studie genauso viele
interessante Erkenntnisse und Einblicke in die
Trends und Entwicklungen der Domainbranche
ermoglicht wie uns.

Eine spannende Lektire winscht

Tobias Wann
Geschiftsfihrer Verisign Deutschland GmbH

@ VERISIGN®
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Management Summary

Die votliegende Studie erfasst erstmals die Domain-
branche, systematisiert Geschiftsbereiche, Mitar-
beiterzahlen und Produktketten — und ergibt so
einen Atlas tiber den Domainmarkt. Uber 200 Teil-
nehmer haben von Dezember 2010 bis Januar 2011
den zugrunde liegenden Online-Fragebogen ausge-
fullt. In vier Fragenbl6cken wurden Informationen
zum Unternehmen, zu dessen Domaingeschift, zu
Service und Marketing sowie zu Trends gestellt.

Marktstruktur

Domainanbieter sind iberwiegend kleine Anbieter
mit bis zu zehn Mitarbeitern (59%). Bei 60% der
Unternehmen sind nur bis zu drei Mitarbeiter aus-
schlieBlich mit dem Domaingeschift befasst. Perso-
nalmafBig am intensivsten befasst sich die Gruppe
der Unternehmen mit 10-24 Mitarbeitern mit dem
Domaingeschitft.

Geschiftsbereiche

Kaum Unternehmen beschiftigen sich ausschlief3-
lich mit Domains. Die meisten bieten verschiedene
weitere Leistungen an, wobei hier zum Domainge-
schift passende Leitungen am hiufigsten vertreten
sind: 52% der Unternechmen bieten zusitzlich
Hosting an, E-Mail haben 43% im Angebot und
35% der Befragten haben Datacenter-Services/
Server im Portfolio. Gleichwohl sagen 55% der
Teilnehmer, dass das Domaingeschift fir sie wichtig
oder sehr wichtig ist.

Kunden

52% der Unternehmen haben ihre Kunden tibet-
wiegend in Deutschland, lediglich ein knappes
Viertel ist international titig. Kaum Unternehmen
haben tiberwiegend lokales oder regionales Ge-
schaft. Im internationalen Geschift hat mehr als die
Hilfte der Unternehmen seine Kunden tiberwiegend
in Europa und 26% in Nordamerika. Bei den
weiteren Kontinenten ist mit 10% Asien mit Ab-
stand noch am relevantesten.

Angebot und Produfktketten

Erstaunlich ist die Relation von Mitarbeiterzahl und
GroBe des Portfolios: Ein GroBteil der kleinen
Unternehmen verwaltet jeweils etwa 10.000
Domains. Bei den angebotenen Top Level Domains
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gibt es kaum ein Mittelfeld; Unternehmen bieten
ihren Kunden zumeist weniger als zehn (28%) oder
mehr als 250 TLDs (44%) an. Dabei wird die Top
Level Domain .de mit Abstand am meisten verkauft
(bei 79% der Befragten auf Platz Eins), gefolgt

von .com und mit groBem Abstand .zet, .eu, .info

und .org. Die meisten befragten Unternchmen haben
Akkreditierungen fir .de (44%), .at (33%) und .ex
(21%). .com liegt auf Platz 4 mit 15%. Im Geschift
mit den Resellern scheint es eine Tendenz zu Ex-
tremen zu geben. Mit 22% die groB3te Gruppe der
Teilnehmer betreut weniger als zehn Reseller, nur
unwesentlich weniger (17%) betreuen mehr als 200
Reseller. Liicken im eigenen Angebot schlieen die
Befragten tiber den Zukauf von Domains: Nur 12%
der Unternechmen kaufen nicht von anderen Unter-
nehmen Domains zu. Dabei haben die meisten
Unternehmen drei bis funf , Lieferanten®.

Marketing

Das beste Angebot niitzt nichts ohne entsprechende
Vermarktung — gerade hier scheint es noch Optimie-
rungspotenzial zu geben. Die Branche scheint zu
groBen Teilen ihre Kundenstruktur nicht gut zu
kennen und nicht gezielt anzusprechen. Hier werden
Mboglichkeiten verschenkt. Nur 15% der Befragten
gaben an, zeitlich begrenzte Sonderaktionen anzu-
bieten, wenige mehr nutzen Informationsmaterial
der Registries fiir ihre eigene Kundenkommuni-
kation. Eigenes Informationsmaterial erstellen nur
13%. Hilfreich fiir die Unternehmen wiren bessere
Kontakte in den Zielmirkten: Sie kénnten interna-
tional stirker agieren, wenn sie mehr lokale Ver-
triebsorganisationen einbinden wiirden.

Trends

Spannend ist auch die Sicht der Befragten auf das
Trend-Thema ,,neue Top Level Domains®. Die
meisten sehen deren Erfolgschancen stark in Ab-
hingigkeit vom Einzelfall. Dann aber attestieren
65% den neuen Adressendungen nach dem
Muster .zzarke und .stadt gute oder gar sehr gute
Aussichten.




S0

Methodischer Ansatz und Fragestellung

Die der Studie zugrunde liegenden Informationen
wurden im Zeitraum Anfang Dezember 2010 bis
Ende Januar 2011 mittels eines Online-Fragebogens,

der unter www.eco-umfrage/registraratlas bereit

stand, erhoben.

Die Teilnehmer wurden im Rahmen einer Daten-
schutzerklirung dartiber informiert, dass die Teil-
nahme ohne Nennung personenbezogener Daten
moglich ist und die Nennung personenbezogener
Daten nur dann erfordetlich war, wenn der betref-
fende Teilnehmer an einer Verlosung teilnehmen
wollte, wobei die Daten hier ausschlief3lich zur Ver-
sendung des Gewinns verwendet wurden. Auch
wurden die Teilnehmer dartiber informiert, dass die
Daten nur kumuliert ver6ffentlicht werden. Einzelne
Datensitze oder das Datenmaterial insgesamt
werden Dritten — auch dem Sponsor — nicht zur
Verfiigung gestellt.

Der Fragebogen bestand aus vier Abschnitten:

A. TFragen zum Unternchmen

B. TFragen zum Domaingeschift
C. Fragen zu Service/Marketing
D. Fragen zu Trends

Insgesamt umfasste der Frageboten 42 Fragen,
wobei eine Vielzahl der Fragen in Abhingigkeit von
der Beantwortung entsprechender Vorfragen stand
mit dem Ergebnis, dass nicht allen Teilnehmern alle
Fragen zur Beantwortung vorgelegt wurden.
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Soweit die Beantwortung der Fragen einen nicht
unerheblichen internen Rechercheaufwand bedeu-
tete war festzustellen, dass die Teilnehmer die
Fragen zum tiberwiegenden Teil unbeantwortet
lieBen. Diese Fragen blieben auch bei der Auswer-
tung unberiicksichtigt.

Die Teilnahme an der Umfrage wurde beworben
tber verschiedene Newsletter, Ankiindigungen tiber
Soziale Netzwerke, Veranstaltungen, einen Podcast
sowie die direkte Ansprache einer Vielzahl von
Marktteilnehmern. Dazu wurde im Vorfeld eine
Recherche von Unternehmen, die Domains anbie-
ten, durchgefiihrt. Die ermittelten Unternehmen
wurden nach der iber deren Webseite zu vermu-
tende Grofe in eine von drei Gruppen (klein,
mittelgrof3, grof3) einsortiert. Sodann wurden Markt-
teilnehmer aller Gruppen gleichermal3en angespro-
chen und auf den Fragebogen hingewiesen, um
Unternehmen aller GréBen gleichermalen die Teil-
nahmemdglichkeit zu eréffnen.

Die Ergebnisse aus der Teilnahme von insgesamt
203 Personen sind in die Auswertung eingeflossen.

Bereits jetzt ist geplant, in naher Zukunft eine
erneute Umfrage durchzufiihren und die dann
gewonnenen Erkenntnisse in Beziehung zu den
Ergebnissen aus diesem Registrar-Atlas zu setzen.
So werden Entwicklungen am Markt nachgezeich-
net, um bewerten zu kénnen, ob die Planungen der
Unternehmen umgesetzt und deren Prognosen sich
als richtig erwiesen haben.
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A. Fragen zum Unternehmen

Mit dem ersten Fragenkomplex wurden Informa-
tionen zu den jeweiligen Unternehmen erhoben.

Wir wollten zunichst erfahren, ob es sich bei den an
der Umfrage teilnechmenden Unternehmen um
deutsche Firmen handelt oder um ausldndische
Unternehmen, die auch in Deutschland aktiv sind.
Zudem sollten Angaben dazu gemacht werden, ob
die deutschen Unternehmen ausschlieBlich in
Deutschland oder auch im Ausland aktiv sind.
Deutsche Unternehmen machten dabei einen Anteil
von 94% aus. Davon wiederum der grof3te Teil
(61%) besteht aus einheimischen Unternehmen, die
auch im Ausland titig sind. Lediglich 6% der teil-
nehmenden Unternehmen sind auslindische Untet-
nehmen, die auch in Deutschland aktiv sind. Knapp
zwei Drittel der deutschen Domainanbieter haben

insofern bereits auslindische Mirkte erschlossen,
wihtrend ein Drittel ausschlief3lich in Deutschland
aktiv ist. Es bleibt abzuwarten, ob sich aus der Tat-
sache, dass die Mehrzahl der deutschen Anbieter
international Geschifte macht, ein Trend zur Inter-
nationalisierung ableiten ldsst. Danach gefragt,
welche geschiftlichen Entwicklungen fiir die Anbie-
ter Prioritit haben, gaben allerdings nur 13% an,
dass sie sich neue geographische Mirkte erschlie-
Ben mochten (siche Abb. 40). Dies kann ein Indiz
dafiir sein, dass das ausschlieBlich in Deutschland
aktive Dirittel tatsichlich zum tiberwiegenden Teil
nur auf nationaler Ebene agieren méchte, wihrend
die nach internationalem Geschift strebenden
Unternehmen zum Grofiteil ihre diesbeziiglichen
Planungen bereits in die Tat umgesetzt haben.

Wir agieren ausschlieRlich
auf dem deutschen Markt.

Wir sind ein auslandisches
Unternehmen, das auch in
Deutschland aktiv ist.

WELCHE DER FOLGENDEN AUSSAGEN TRIFFT AUF IHR UNTERNEHMEN AM EHESTEN ZU?

Wir sind ein deutsches
Unternehmen, das auch im
Ausland aktiv ist.

Abb. 1




cCo

Mit der Frage nach dem Standort des befragten
Unternehmens sollte die deutschlandweite Vertei-
lung von Domainanbietern ermittelt werden. Gibt
es Domainhochburgen oder Gegenden, in denen
kaum Anbieter ansissig sind? Die Frage nach dem
Postleitzahlenbereich, in dem das Unternehmen
seinen deutschen Hauptsitz hat, zeigt eine recht
unausgeglichene Verteilung. Herausstechend ist der
Postleitzahlenbereich 01001-09999, der stark unter-
reprasentiert ist, und die Postleitzahlenbereiche
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|

01001-09999
10000-19999
20000-29999
30000-39999
40000-49999
50000-59999
60000-69999
70000-79999
80000-89999
90000-99999

Abb. 2

50000-59999, 40000-49999 und 20000-29999, die
die Plitze eins bis drei belegen.

Ubertragen auf die Bundeslinder bedeutet dies, dass
Rheinland-Pfalz, Nordrhein-Westfalen, Nieder-
sachsen, Bremen, Hamburg und Schleswig-Holstein
einen Giirtel im Westen bis in den Norden bilden,
der mit Abstand die hochste Dichte an Domainan-
bietern aufweist.
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Domainanbieter sind iiberwiegend kleine Unternehmen

Abbildung 3 zeigt die Anzahl der Mitarbeiter, die an
dem Hauptsitz des Unternehmens beschiftigt sind.
59% der Unternehmen verfiigen iiber weniger als
zehn Mitarbeiter am Hauptsitz. Domainanbieter
sind damit tiberwiegend kleine Unternehmen. 13%
der befragten Unternehmen haben bis zu 25 Mitar-
beiter und 9% verfugen tber bis zu 50 Mitarbeiter.
Anteilsmafig noch weniger Unternehmen beschif-
tigen mehr Mitarbeiter, wobei 6% bis zu 100 und
7% bis zu 250 Mitarbeiter haben. In die Kategorien
,»bis zu 500 und dartber fallen lediglich 2% bzw.
4% der befragten Unternehmen. Es ist wenig ver-

wunderlich, dass mehr kleine als groe Unterneh-
men existieren. Wie die Studie noch zeigen witd,
betreiben Unternehmen das Domaingeschift nicht
notwendigerweise als Hauptgeschift. Kleinere
Agenturen bieten beispielsweise neben Webdesign
auch Domains an. Umgekehrt spielt bei den we-
nigen mitarbeiterstarken Unternehmen moglich-
erweise das Domaingeschift ebenfalls nur eine
untergeordnete Rolle. Zusitzliche Daten sind inso-
fern erforderlich, um besser zu verstehen, mit wel-
cher Intensitit sich die Marktteilnehmer dem Do-
maingeschift widmen.

WIE VIELE MITARBEITER SIND AN DIESEM STANDORT BESCHAFTIGT?

<100

<250 <500 mehr

Dazu haben wir zunichst danach gefragt, wie viele
Mitarbeiter das Domaingeschift im Unternchmen
betreuen (siche Abb. 4). Bei 60% der befragten
Unternehmen sind dies bis zu drei Mitarbeiter. 23%
der Unternehmen setzen 23% ihres Personals fiir

Domainangelegenheiten ein. Dartiber hinaus
werden pro Kategorie nicht mehr als 5% erreicht.
Interessant wird nun die Auswertung, wenn die
beiden gerade beschriebenen Werte miteinander in
Beziehung gesetzt werden.

WIE VIELE MITARBEITER BETREUEN DAS DOMAINGESCHAFT?

60%
23%
2% 3% 5% 2%
- - [
<3 <15 <30 <60 mehr keine Antwort
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Grof3te Fokussierung auf Domaingeschift bei Unternehmen bis 24
Mitarbeiter

Wie in Abbildung 5 zu erkennen ist, beschiftigen
die Unternehmen mit weniger als zehn Mitarbeitern
zu 90% bis zu drei Personen im Domainbereich. Le-
diglich 10% der Unternechmen setzen mehr als drei
Mitarbeiter fiir das Domaingeschift ein. Es liegt der
Schluss nahe, dass insofern diese 10% diejenigen
Unternehmen sind, bei denen Domains das Haupt-
geschift ausmachen. In der GréBenordnung bis zu
24 Mitarbeiter werden zwar zu 48% nur bis zu drei
Mitarbeiter fur Domains eingesetzt. 45% der Unter-
nehmen beschiftigen jedoch bis zu 15 Mitarbeiter in
diesem Bereich. Bei groBeren Unternehmen kom-
men pro Kategorie jeweils etwa 30% der Unterneh-
men mit bis zu drei Mitarbeitern aus. Beachtlich ist
aber, dass 46% der Unternehmen mit bis zu 250
Mitarbeitern mehr als 60 Personen in diesem Ge-

schiftszweig einsetzen. Hier sind groB3ere Registrare
zu vermuten, fiir die das Domaingeschift einen
mafgeblichen Anteil am Gesamtgeschift darstellt.
Die Analyse durfte aber die Schlussfolgerung zu-
lassen, dass die Kategorie bis zu 24 Mitarbeitern
diejenige ist, die sich am personalintensivsten mit
Domainangelegenheiten beschiftigt. Stellt dies eine
passende Groenordnung fiir eine erfolgreiche
Positionierung am Markt dar? Es wird sich im Rah-
men der Marktbeobachtung zeigen, ob sich die hier
beschriebenen GroBen der Unternehmen als robust
beweisen. Denkbar wire auch, dass durch die Verian-
derung das Marktes insbesondere durch die neuen
TLDs im Rahmen einer Konsolidierung eine abwei-
chende Aufstellung der Unternehmen zukunftsfih-
iger ist.

MITARBEITER INSGESAMT KORRELIERT MIT DEN MITARBEITERN IM DOMAINGESCHAFT

<10

= <25
£
a2
[

¥ <50
s

% <100
=
£
=

<250

mehr

T

469 )

Mitarbeiter Domaingeschaft

<3 H<15

B<30

0<60 Omehr
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Think global, act local — aber nicht im Domaingeschift

Weiterhin wurde gefragt, wo die Kunden der teil-
nehmenden Unternehmen tiberwiegend ansissig
sind. Damit sollte der Versuch unternommen wet-
den zu ermitteln, ob das Domaingeschift — zumin-
dest in Teilen — an eine regionales Geschift mit orts-
ansissigen Kunden gekniipft ist oder ob die Anbie-
ter von Domains mittels ihrer Webseiten tiberregio-
nal ihre Leistungen anbieten. Wenn diese Annahme
richtig ist, dann durfte die geschiftliche Entfaltung
nicht unmittelbar regional begrenzt, sondern mittel-
bar dadurch limitiert sein, dass das Webangebot
nicht mehrsprachig aufbereitet ist oder keine Ab-
rechnung in verschiedenen Wihrungen moglich ist.
In der Tat zeigt Abb. 6, dass nur 4% der Unterneh-
men Uberwiegend lokale und 13% tiberwiegend
regionale Kunden bedienen. 52% finden ihre mei-
sten Kunden deutschlandweit. Etwa ein Viertel der

befragten Unternehmen hat tberwiegend interna-
tionale Kundschaft. In der ersten Frage hatten wir
festgestellt, dass 61% der Unternehmen deutsche
Unternehmen sind, die auch im Ausland aktiv sind.
Hier zeigt sich, dass von diesen Unternehmen
weniger als die Halfte so erfolgreich auf dem inter-
nationalen Markt ist, dass dies den iiberwiegenden
Teil des Kundenstamms ausmacht. Gleichwohl ist
der Anteil von 24% der international offensichtlich
sehr starken Unternehmen betrichtlich. Dies gilt
insbesondere vor dem Hintergrund, dass Deutsch-
land ein extrem starker Markt ist und lokal viel
Geschift gemacht werden kann. Es muss insofern
vermutet werden, dass diese Unternehmen auch in
Deutschland gute Geschifte machen. Wenn gleich-
wohl das internationale Geschift maligeblich ist,
dann zeigt das die Marktstirke dieser Unternehmen.

WO SIND IHRE KUNDEN (WIEDERVERKAUFER UND REGISTRANTEN) UBERWIEGEND ANSASSIG?

keine Antwort

7%

international

lokal

regional

deutschlandweit

10
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Kunden kommen vorwiegend aus Europa und Nordamerika

Die international agierenden Unternehmen haben
wir sodann weiter gefragt, auf welchen Kontinenten
sich die Mehrheit der Kundschaft der Unternehmen
befindet. Europa ist mit 53% der am meisten be-
diente Kontinent. Knapp tiber ein Viertel (26%) der
Kunden sind in Nordamerika ansissig. Asien mit
einer groflen Anzahl von Internetnutzern und damit

ein duflerst interessanter Markt spielt lediglich fur
10% der befragten Unternehmen eine mafligebliche
Rolle. Kaum relevant sind Stidamerika (5%), Austra-
lien/Ozeanien (4%) und Afrika (2%). Diese Vertei-
lung diirfte die derzeitige (geringe) Attraktivitit der
genannten Mirkte widerspiegeln.

Afrika

Stidamerika
, 4%

Nordamerika

AUF WELCHEN KONTINENTEN BEFINDEN SICH IHRE KUNDEN GRORTEILS?

Australien/Ozeanien

Europa

Abb. 7
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Spitzenreiter der Domainabnehmer: Telekommunikations- und
Internetbranche

Wir haben weiter gefragt, in welchen Branchen die
Kunden der Unternehmen aktiv sind. Hintergrund
der Frage war herauszufinden, ob die teilnehmenden
Unternehmen bestimmte Industriezweige oder Ziel-
gruppen adressieren. Insbesondere bei kleineren
Unternehmen wiirde man eine Spezialisierung auf
bestimmte Adressaten vermuten. Mehrfachnen-
nungen des recht umfassenden Katalogs an Bran-
chen waren méglich. Interessanterweise verfiigten
70 Unternehmen, was 34% der teilnehmenden
Unternehmen entspricht, tiber keine Informationen
dazu. Spitzenreiter, nimlich durch 36% der Unter-
nehmen bedient, sind Unternehmen aus dem Be-
reich Telekommunikation und Internet, gefolgt von
Werbeagenturen (26%) und Technologieunterneh-
men (Hard- und Software) mit 24%. Lediglich 5%
der Unternehmen bezeichneten Privatleute als ihre
tberwiegende Kundschaft. Ebenfalls schwach adres-

siert ist die Lebensmittelbranche, fir die lediglich
8% der Unternehmen titig werden. Ob die Unter-
nehmen wirklich zielgruppen- oder sektororientiert
arbeiten, lasst sich allerdings auf Basis der vorste-
henden Informationen, die nur die Haufigkeit der
verschiedenen Branchen ergibt, nicht ableiten. Wir
haben zusitzlich ermittelt, aus wie vielen Branchen
sich die Kunden der Unternehmen rekrutieren. Wie
aus Abbildung 8 zu entnehmen, haben lediglich 12%
der Unternehmen genau eine Branche angegeben, in
der ihre Kunden aktiv sind. Eine Spezialisierung auf
eine bestimmte Branche ist insofern nur bei einem
geringen Teil der teilnehmenden Unternehmen fest-
zustellen. Mit 20% bzw. 18% gaben zahlenmiBig die
meisten Unternehmen an, dass sich ihre Kunden in
weniger als fiinf und weniger als zehn Branchen
bewegen. Damit ldsst sich zumindest ein gewisses
Augenmerk auf bestimmte Mirkte feststellen.

IN WIE VIELEN BRANCHEN SIND IHRE KUNDEN VORWIEGEND TATIG?
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Der Domainkunde — das unbekannte Wesen?

Wir wollten zudem herausfinden, ob eine Abhin-
gigkeit zwischen UnternehmensgréBe und dem
Spezialisierungsgrad besteht. Abbildung 10 gibt
Aufschluss dartber, ob ein Zusammenhang zwi-
schen der Anzahl der in den teilnehmenden Unter-
nehmen arbeitenden Mitarbeiter und den durch das
Unternechmen abgedeckten Branchen besteht. Hier
zeigt sich, dass mehr als die Halfte der Unterneh-
men mit weniger als zehn Mitarbeitern bis zu drei
Branchen abdecken. Der zweitgroBte Wert findet
sich bei Unternehmen mit mehr als 250 Mitarbei-
tern, die mit knapp 40% 15 Branchen oder mehr
adressieren. Fir die UnternehmensgréBen dazwi-
schen zeigt sich lediglich insofern bei den Unterneh-
men mit 25-49 Mitarbeitern ein ,,Austreiler®, als
dass diese bei dieser UnternehmensgréBe kein Teil-
nehmer angegeben hat, dass sein Unternehmen
meht als drei Branchen bedient. Etinnert werden
muss an dieser Stelle aber daran, dass mit 34%
einem nicht unmafBgeblichen Teil der befragten
Personen keine Informationen zu den Branchen der
Kunden vorlagen und 7% keine Antwort gaben.
Dies lasst den sichetlich nicht fur alle Teilnehmer
geltenden Schluss zu, dass keine Motivation be-

stand, die Frage zu beantworten. Wahrscheinlicher
ist allerdings, dass diejenigen, die Informationen
tber die Zusammensetzung ihrer Kundenstruktur
haben, diese auch mitgeteilt hitten. Um etwas mehr
tber die moglichen Beweggriinde fiir dieses Ant-
wortverhalten zu erfahren, haben wir untersucht, ob
die Unternehmen, die keine Angaben gemacht
haben, einer bestimmten UnternehmensgréBe zuzu-
rechnen sind. Es zeigt sich — wie auf Abbildung 11
zu sehen —, dass Unternehmen mit weniger als zehn
Mitarbeitern mit 54% den Lowenanteil der Unter-
nehmen ausmachen, die keine Informationen zu
den Branchen gegeben haben, wihrend die weiteren
GroBenkategorien einigermalien gleichmifBig ver-
treten sind. Es darf insofern die These gewagt
werden, dass ein nicht unbetrichtlicher Teil kleiner
Unternehmen kein Marktsegment gezielt adressiert,
sondern nach dem GieB3kannenprinzip seine Lei-
stungen anbietet. Das hat — die Richtigkeit dieser
Annahme unterstellt — zur Folge, dass diese Unter-
nehmen mit groler Wahrscheinlichkeit keine Infor-
mationen zu ihrem Kundenstamm haben. Eine
zielgruppenorientierte Ansprache potenzieller Kun-
den durfte bei diesen Unternehmen ausscheiden.

BRANCHEN DER KUNDEN KORRELIERT MIT DEN MITARBEITERN IM UNTERNEHMEN INSGESAMT
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KEINE ANGABEN ZU DEN BRANCHEN DER KUNDEN IN BEZIEHUNG ZU MITARBEITERN IM UNTERNEHMEN INSGESAMT

keine Angaben

Mitarbeiter Insgesamt

M<10 W<25 H<50 [bO<100 O<250 Omehr

Abb. 11

Kein zielgruppengenauer Fokus: Verschenkt die Domainbranche
Potenzial?

Mehr oder weniger als Gegenprobe haben wir so-
dann noch untersucht, ob die Unternehmen, die
(mit groBer Wahrscheinlichkeit) keine Erkenntnisse
tber die Titigkeit ihrer Kunden haben, méglicher-
weise das Domaingeschift lediglich als Nebenge-
schift betreiben. Es zeigt sich aber, dass 50% der
keine Angaben machenden Teilnehmer das Domain-
geschift fir ihr Unternehmen fur wichtig (30%)
oder sogar sehr wichtig (20%) halten. Das deckt sich
mit der weiterfithrenden Erkenntnis, dass 41% der
Unternehmen mehr als 50% ihres Umsatzes mit
Domains machen. Sicherlich sollte der Aspekt der

Kenntnis der Kundenstruktur nicht iberbewertet
werden. Es lassen sich offensichtlich auch ohne eine
zielgruppengenaue Bewerbung der eigenen Ange-
bote gute Geschifte machen. Unter Umstinden
wird aber ohne eine Adressierung der besonderen
Bediirfnisse bestimmter Zielgruppen Potenzial ver-
schenkt. Dies gilt insbesondete, wenn nicht nur
Domains beispielsweise verbunden mit Hosting —
wo gef. der Zielgruppe mehr oder weniger gleich-
gtltig ist, wo sie ihre Leistungen beziehen —, son-
dern auch weitergehende Leistungen angeboten
werden.

KEINE ANGABEN ZU DEN BRANCHEN DER KUNDEN KORRELIERT MIT DER WICHTIGKEIT DES DOMAINGESCHAFTES

keine Angaben 20%

30% 20%

M nicht wichtig M weniger wichtig

Hteile teils

Wichtigkeit des Domaingeschiftes

Owichtig O sehr wichtig  Ckeine Antwort

Abb. 12
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KEINE ANGABEN ZU DEN BRANCHEN DER KUNDEN IN BEZIEHUNG ZUM UMSATZANTEIL AM DOMAINGESCHAFT

keine Angaben

20% 21%

Umsatzanteil am Domaingeschaft

Bwenigerals 10% H11%-24% [H25%-49%

051%-74% Omehrals 75% [Ckeine Antwort

Abb. 13

Kaum Unternehmen beschiftigen sich ausschlie8lich mit Domains

Mit der ersten Frage im zweiten Fragenblock, nim-
lich den Fragen zum Domaingeschift, baten wir die
Teilnehmer, uns Aufschluss dartiber zu geben, wel-
chen Stellenwert das Domaingeschaft fir ihr Unter-
nehmen hat. Konkret wurde an dieser Stelle abge-
fragt, in welchen weiteren Geschiftsbereichen die
Unternehmen titig sind, wobei Mehrfachnennung-
en méglich waren. Das Ergebnis dazu findet sich in

Abbildung 14. Lediglich 3% der Teilnehmer gaben
an, keine weiteren Leistungen anzubieten. Die
sicherlich vom Leser vermutete Logik, dass Lei-
stungen, die naturgemill zum Domaingeschift
passen, hier stark vertreten sind, wird durch die
Zahlen bestitigt. In der Tat sind die Spitzenreiter
Hosting, E-Mail-Dienste, Datacenter-Services/
Server und der Domainhandel.

IN WELCHEN GESCHAFTSBEREICHEN SIND SIE WEITERHIN TATIG?
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In Abbildung 16 ist das Ergebnis auf die Frage zu
schen, fiir wie wichtig die Teilnehmer das Domain-
geschift fir ihr Unternehmen halten. Interessanter-
weise gaben 32% der Unternehmen an, dass das
Domaingeschift sehr wichtig fur sie sei. Immerhin
23% halten das Domaingeschift fiir wichtig. Gleich-
wohl spiegelt sich dieser Anteil von mehr als zwei
Dritteln der Unternehmen, die das Domaingeschift
fur wichtig oder sehr wichtig fiir ihr Unternehmen
halten, nicht notwendigerweise in dem zuvor be-
leuchteten Anteil des gesamten Personals, der aus-
schlieBlich fiir Domainangelegenheiten tatig ist.
Insgesamt 55% der Unternehmen halten das
Domaingeschift fir wichtig oder sehr wichtig, was

damit zahlenmiBig geringfiigio mehr ausmacht als
die Unternehmen, fiir die Domains weniger oder
tberhaupt nicht wichtig sind. Insgesamt aber ldsst
sich feststellen — und das ist fur die Aussagekraft der
Studie nicht unmafgeblich — dass bis auf die mit 5%
schwach reprisentierten Unternehmen, fir die das
Domaingeschift nicht wichtig ist (was bei einer
Umfrage unter Unternehmen der Domainbranche
nicht verwundetlich ist) ansonsten alle Interessens-
stirken von ,,weniger wichtig®, iber ,,teils teils bis
hin zu ,,wichtig® und ,,sehr wichtig" mehr oder
weniger ausgewogen vertreten sind. Es ist offen-
sichtlich gelungen, den Markt auch im ,,Long Tail
zu beleuchten.

WIE WICHTIG IST DAS GESCHAFT MIT DOMAINS FUR IHR UNTERNEHMEN?

23% 32%

M nicht wichtig M weniger wichtig

Hteils teils

Owichtig O sehr wichtig

Abb. 16
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Ein Viertel macht mehr als 50% des Umsatzes mit Domains

Man mochte meinen, dass sich der Grad der Wich-
tigkeit des Domaingeschifts fiir die Unternehmen
auch in dem dort generierten Umsatz widerspiegelt.
Diese Vermutung stellt sich allerdings auf den ers-
ten Blick auf Abbildung 17 als nur teilweise zutref-
fend heraus. Nur etwas mehr als ein Viertel der
Unternehmen macht mehr als 50% seines Umsatzes
mit Domains. Bei 42% der Unternehmen entfallen
weniger als 10% des Umsatzes auf das Domainge-
schift. Bei 18% der Unternehmen entfallen 11% -
24% des Umsatzes auf das Domaingeschift. 25% -
49% des Umsatzes machen 10% der befragten
Unternehmen mit ihrem Domaingeschift. Die hier

gezeigten Ergebnisse stellen sich allerdings anders
dar, wenn zudem berticksichtigt wird, dass lediglich
20% der Unternehmen keine weiteren Geschifts-
felder neben Domains haben. 37% der Unterneh-
men sind in bis zu drei weiteren Bereichen titig,
27% in bis zu sechs und 16% in bis zu 14 Ge-
schiftsbereichen aktiv. Vor dem Hintergrund, dass
die Aufmerksamkeit der Unternehmen bisweilen mit
einer Vielzahl weiterer Services geteilt werden muss,
werden offensichtlich mit Domains tbetrpro-
portional gute Umsitze gemacht. Das erklirt die
hohe Wichtigkeit der Domains fiir die befragten
Unternehmen.

WELCHER ANTEIL IHRES UMSATZES ENTFALLT AUF IHRE ANGEBOTE RUND UM DAS DOMAINGESCHAFT?

19%

M wenigerals 10% M11% - 24%

[25% - 49%

051%-74% [Cmehrals 75% Ckeine Antwort

Im Domaingeschift nehmen Unternehmen unter-
schiedliche Rollen ein, die teilweise grundsitzlichen
Ablaufen bei der Domainvergabe geschuldet sind,
teilweise aber auch etwas Uber den Marktteilnehmer
und dessen Positionierung im Markt aussagen. Mit
der Frage nach der Rolle des Unternehmens im Do-
maingeschift sollte ermittelt werden, ob Unterneh-
men nicht nur auf Basis eigener Akkreditierungen
Domains anbieten, sondern auch Domains von
ibergeordneten ,,GroBhindlern® weiterverkaufen

oder ausschlieBlich Wiederverkdufer sind. Meht
noch stellte die Beantwortung der Frage, bei der
Mehrfachnennungen méglich waren, eine entschei-
dende Weiche fiir den weiteren Fragenkatalog. Es
wurden namlich fortan nur die Fragen fiir den Teil-
nehmer der Umfrage sichtbar, die auch fur sein kon-
kretes Geschift relevant sind. Wer also ausschlie3-
lich als Reseller aktiv ist, dem wurden keine Fragen
nach eigenen Akkreditierungen angezeigt.

17
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WAS IST IM DOMAINGESCHAFT DIE ROLLE IHRES UNTERNEHMENS?

1+243

o
! 20%
%: 2%
j J 16%
142 J 18%
143 - 3%
2+3 - 2%
j J 16%
) 21%

keine Antwort

e P

Abb. 18

1 - Wir verkaufen Domains online an Firmen und Privatkunden (Registranten).
2 - Wir verkaufen Domains an Wiederverkaufer (Reseller).
3 - Wir sind ein Wiederverkaufer (Reseller) von Domains.

Domainanbieter ist nicht gleich Domainanbieter

Wenngleich fiir viele Endkunden nicht erkennbar, so
zeigt sich doch bei niherem Hinsehen ein teilweise
kaum zu durchschauendes Geflecht von Geschifts-
verbindungen der Domainanbieter untereinander.
Eine direkte Vertragsbezichung zur jeweiligen ,,zen-
tralen Vergabestelle®, der Registry wie beispielswei-
se EURId fiir ,,.eu” oder Verisign fiir ,,.com® hat nur
der dort akkreditierte Registrar. Aufgrund der
hohen Anzahl der weltweit existierenden Top Level
Domains verfigt kaum ein Anbieter tiber eigene
Akkreditierungen bei simtlichen Registries. Grunde
dafiir sind unter anderem die Komplexitit der tech-
nischen Anbindung der verschiedenen Registries, die
mangelnde Relevanz bestimmter Top Level Do-

mains bzw. die grof3e Relevanz anderer Top Level
Domains sowie die sich aus den Akkreditierungen
ergebenden finanziellen Verpflichtungen wie zum
Beispiel Mindestabnahmen. Die Konsequenz ist,
dass — abgesehen von den Unternechmen, die aus-
schlieBlich auf Basis eigener Akkreditierungen Ge-
schifte machen — alle anderen Marktteilnehmer
solche Top Level Domains von Dritten ,,zukaufen®,
fir die sie nicht tber eine eigene Akkreditierung
verfiigen. Historische Entwicklungen des eigenen
Unternehmens, personliche Kontakte sowie Preis-
aktionen von Anbietern fihren dazu, dass Vertrags-
beziehungen zu verschiedenen ,,Domainlieferanten®
etabliert werden oder aufrechterhalten bleiben.

3
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Mehr noch bieten viele Unternehmen die selbst
zugekauften Top Level Domains zusitzlich zu den
auf Basis eigener Akkreditierungen registrierbaren
Domains ihren Kunden an. Derartige Lieferketten
sind zum Teil nicht unerheblich lang. Es geht also
darum, die Strukturen unter der Obetfliche auszu-
leuchten und dem Leser der Studie sich daraus er-
gebende Schlussfolgerungen zu erméglichen. Wie
sich spiter im Rahmen der Studie noch zeigen wird,
geht es aber auch darum festzustellen, ob Reibungs -
vetluste durch Lieferketten deutlich werden. Es wire
durchaus verstandlich, wenn sich ein Unternehmen
am Ende der Lieferkette schlecht informiert fuhlte,
weil die fiir eine angemessene Bewerbung insbeson-
dere neuer Angebote und Leistungen erforderlichen
Informationen nur unzureichend ,,durchgereicht™

Verband der deutschen Internetwirtschaft e. V.

werden. Dazu jedoch spiter mehr. Auch ist gerade
bei diesem Aspekt zu erwarten, dass sich tber die
Zeit Verinderungen am Markt ergeben. Periodische
Aktualisierungen der Studie durften erweisen, ob
und in welchem Umfang eine vielfach vermutete
Konsolidierung am Markt einstellen wird. Man
beachte in diesem Zusammenhang die bevorste-
hende Verabschiedung des ,,New gTLD Programs*
der Internet Corporation for Assigned Names and
Numbers (ICANN). Zukinftig kénnen dann
beispielsweise Unternehmen ihre eigene TLD erhal-
ten (zum Beispiel ,,.bmw*, ,,.ebay* oder ,,.dhl
wiren moglich), Gattungsbegriffe als TLD genutzt
werden (zum Beispiel ,,.sport, ,,.radio* oder
,»-movie“) oder Stidte oder Regionen ihre eigene
TLD bekommen (zum Beispiel ,,.betlin®, ,,.k8ln*
oder ,,.bayern®.

ICANNSs New gTLD Program: Steht die Branche vor dem Umbruch?

Es ist davon auszugehen, dass die mit diesem Pro-
gramm beabsichtigte standardisierte Einfithrung
neuer Top Level Domains zu Hunderten neuer
Registries fithren wird, deren Anbindung viele Un-
ternehmen tberfordern dirfte. Es darf insofern die
These gewagt werden, dass dann weltweit nur
wenige ,,Vollsortimentler existieren werden und
mehr und mehr Unternehmen als reine Reseller oder
,»hybride® Registrare auftreten werden, die neben
dem Wiederverkauf von Domains noch einige
wenige eigene Akkreditierungen fiir ihr Kernge-
schift halten. Nun aber zurtick zu den nun vorlie-
genden Erkenntnissen (siche Abb. 18): Lediglich 4%
der befragten Unternehmen verkaufen ausschlieB3lich
Domains an Reseller, bieten also nicht selbst Do-
mains fiir Endkunden (Registranten) an. 16% der
Unternehmen verfiigen tiber keine eigenen Akkredi-
tierungen, sind also reine Wiederverkaufer. Mit 20%

zahlenmiBig der gréfte Anteil der Unternehmen, die
die Frage beantwortet haben, gibt an, Domains aus-
schlieBlich an Registranten, also Firmen- und Privat-
kunden zu verkaufen und mithin keine Wiederver-
kdufer zu beliefern. 18% der Unternehmen verkau-
fen an Registranten und Wiederverkdufer, kaufen
aber keine Domains von Registraren zu. 16% der
Unternehmen sind in allen Bereichen aktiv, kaufen
also selbst Domains von Registraren zu und machen
Geschifte sowohl mit Registranten als auch Resel-
lern. Mit 3% bzw. 2% wenig vertreten sind Unter-
nehmen, die mit Registranten Geschifte machen und
selbst Wiederverkaufer sind, aber nicht ihrerseits an
Reseller verkaufen und solche, die selbst von Regis-
traren Domains beziehen und an Reseller weiterver-
kaufen, ohne selbst Domains fiir Registrare anzu-
bieten.
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Kleine Unternehmen verwalten jeweils etwa 10.000 Domains

Im weiteren waren wir daran interessiert zu erfah-
ren, wie viele Domains durch die teilnehmenden
Unternehmen verwaltet werden. Hier werden abso-
lute Zahlen genannt, wobei zu beachten ist, dass der
an der gesamten Teilnehmerzahl fehlenden Anteil
hier keine Angaben gemacht hat. Mit jeweils etwa
20% die zahlenmiBig am stirksten vertretenen
GroBienordnungen waren bis zu 1000 und bis zu
10.000 verwaltete Domains. Wihrend die blof3e
Angabe der verwalteten Domains an sich noch we-
nig Aussagekraft hat, haben wir diese, um einen
tieferen Einblick in die Branche nehmen zu kénnen,
mit der Anzahl der mit dem Domaingeschift bei
den Unternehmen befassten Mitarbeitern korreliert.
Hier zeigt sich ein ginzlich uneinheitliches Bild.
ZahlenmaBig die meisten Unternehmen stellen le-
diglich bis zu drei Mitarbeiter fiir das Domainge-
schift ab, wie wit bereits im Rahmen der Erorte

-rungen zu Abbildung 5 festgestellt haben. Diese
Mitarbeiter verwalten zahlenmifig am hiufigsten bis
zu 10.000 Domains, in einem Fall aber sogar
zwischen 500.000 und einer Million Domains. Am
anderen Ende des Spektrums gaben 25 Unterneh-
men an, dass sie lediglich bis zu 100 Domains
verwalten, wobei hier zugunsten der Unternehmen
vermutet werden soll, dass hier weniger als eine
gesamte Stelle auf die Domainverwaltung entfallt.
Zwei Unternehmen gaben an, mit bis zu 15 Mitar-
beitern mehr als zwei Mio. Domains zu betreuen.
Ansonsten ist aber die Verwaltung einer solch
gro3en Anzahl von Domains den Unternehmen mit
mehr als 30 Mitarbeitern bzw. mit mehr als 60 auf
Domains spezialisierten Mitarbeitern vorbehalten,
wobei das Gros dabei mehr als 60 Mitarbeiter fur
das Domaingeschift abstellt.

<100

<1.000

<10.000

< 25.000

<50.000

<100.000

<250.000

<500.000

<1 Mio.

mebhr als 2 Mio.

VERWALTETE DOMAINS IN BEZIEHUNG ZU DEN BESCHAFTIGTEN MITARBEITER IM DOMAINGESCHAFT

Mitarbeiter im Domaingeschaft

W <3 W<15 B<30 0<60 Omehr
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Abbildung 20 zeigt die Mindestanzahl von Domains
an, die Voraussetzung dafiir sind, bei den jeweiligen
Unternehmen Reseller zu werden. Bei 64% der Be-
fragten gab es keinerlei Beschrinkung. Die am
Markt vorherrschende Limitierung liegt bei 100
Domains. Dieser Wert wird von 22% der befragten

Unternehmen, die Wiederverkiufer beliefern, ver-
langt. Hohere Mindestwerte finden sich kaum bei
Anbietern. 2% der Unternehmen gaben 500 Do-
mains als Voraussetzung an, 3% setzen mehr als 500
Domains als Einstiegshiirde an.

WELCHE MINDESTANZAHL VON DOMAINS IST VORAUSSETZUNG, UM RESELLER BEI IHNEN ZU WERDEN?

64%
22%
4% 2% 3% 5%
- — -
keine 100 250 500 mehr keine Antwort

Abb. 20

Sodann haben wir gefragt, wie viele Reseller durch
die Unternehmen betreut werden. Den mit 22%
grofiten Anteil machten dabei diejenigen Unterneh-
men aus, die weniger als zehn Reseller betreuen. Ins-
gesamt 40% der Unternechmen betreuen weniger als
50 Reseller. Bei Unternehmen, die ihre Leistungen
gegentiber Wiederverkdufern anbieten, hitte indes
die Vermutung nahegelegen, dass der Anteil der
relativ wenigen hier betreuten Kunden geringer ist.
Offensichtlich ist es aber gleichwohl attraktiv, die

fir die Betreuung von Wiederverkiufern erforder-
lichen Strukturen auch bei vergleichsweise wenigen
Kunden vorzuhalten. 20% der Unternehmen betreu-
en 50-199 Reseller und ein Drittel der befragten
Teilnehmer gab an, dass ihr Unternehmen mehr als
200 Reseller zu seinen Kunden zihlt. Festgehalten
werden soll aber, dass die Mehrheit der Unterneh-
men entweder weniger als 25 oder tiber 200 Reseller
betreut.

Geschiift als Wiederverkiufer lohnt sich auch bei Betreuung weniger

Reseller
WIE VIELE RESELLER BETREUT IHR UNTERNEHMEN?

- 22%
g 17% 17%

14%
T 11%
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Abbildung 22 zeigt, wo die Reseller der Unterneh-
men ansassig sind. Mit 58% ist die Mehrheit der
Reseller deutschlandweit ansissig, 24% der Reseller
haben ihren Sitz im Ausland. Die bei der regionalen
Verteilung der Kunden getroffene Feststellung, dass
in diesem Geschift keine oder eine untergeordnete
Rolle zu spielen scheint, ob der Anbieter lokal oder

regional ansissig ist, zeigt sich auch hier. Mehr noch
ist die geographische Verteilung der Vertragspartner
der Domainbanbieter — seien es Kunden allgemein
oder Reseller — nahezu identisch. Etwas deutlicher
als bei den Kunden generell (dort 52% — siche Ab-
bildung 6) finden sich mit 58% sogar mehr deutsch-
landweite Reseller.

keine Antwort

international

WO SIND IHRE RESELLER UBERWIEGEND ANSASSIG?

regional

deutschlandweit

Abb. 22
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Vertriebsorganisation im Zielland erleichtert dortigen Markteinstieg

Abbildung 23 zeigt die weltweite Verteilung der
internationalen Reseller. Diese Frage bildet wiede-
rum die Parallele zur allgemeineren Frage nach der
internationalen Verteilung der Kunden insgesamt,
wie sie in Abbildung 7 nebst den dortigen Erlauter-
ungen zu finden ist. Auffillig ist, dass im Vergleich
zu den Ergebnissen bei der iberwiegenden Ansis-
sigkeit der Kunden allgemein hier eine stirkere welt-
weite Verteilung festgestellt werden kann. Waren
noch 53% der Gesamtkunden in Europa, bezieht
sich das Resellergeschift nur zu 35% auf Europa.
Dafiir ist Sidamerika hier mit 16% (statt 5% nach
der allgemeinen Kundenverteilung) und Australien/
Ozeanien mit 10% (statt 4% nach der allgemeinen
Kundenverteilung) stirker vertreten. Die Unter-
schiede in den sonstigen Regionen fallen nicht so
deutlich aus. Es zeigt sich also, dass die befragten
Unternehmen im Resellergeschift verglichen mit

ihrem gesamten Kundenstamm internationale
Mirkte leichter erreichen. Lokale Vertragspartner in
den Ziellindern scheinen den Markteinstieg erheb-
lich zu erleichtern — was wegen unterschiedlicher
sprachlicher, juristischer und sonstiger Rahmenbe-
dingungen nicht verwunderlich ist. Aufmerksambkeit
verdient aber dennoch die Feststellung, dass deut-
sche Anbieter im Resellergeschift international mit
mehr oder weniger grolem Erfolg alle Regionen der
Welt ansprechen. Potenzial zeigt sichetlich die starke
Fokussierung auf Nordamerika im Hinblick auf
andere ,,vernachlissigte” Regionen auf. Marktchan-
cen kénnten sich zudem fur deutsche Anbieter
ergeben, wenn sie ihre Angebote nicht nur fir
Reseller, sondern auch fiir Registranten in den Ziel-
markten attraktiver machten, da das Augenmerk
doch stark auf der Betreuung von Resellern und
nicht so sehr von Registranten zu liegen scheint.

Afrika

10%

14%

Asien

Stidamerika

AUF WELCHEN KONTINENTEN SIND IHRE RESELLER ANSASSIG?

Australien/Ozeanien

Europa

Nordamerika

Abb. 23

23



SO

Die folgende Grafik zeigt die Anzahl an Firmen und
Privatkunden, die von den gefragten Unternehmen
direkt betreut werden. Hintergrund dieser Frage ist
nicht nur das Interesse daran herauszufinden, wie
viele direkte Kundenkontakte durch das jeweilige
Unternehmen betreut werden, sondern auch, im
weiteren zu priifen, ob eine Beziehung zwischen der
UnternehmensgrofBe, der Anzahl der verwalteten
Domains und den betreuten Kunden hergestellt
werden kann. 23% der Unternehmen betreuen we-

Verband der deutschen Internetwirtschaft e. V.

niger als 100 Firmen und Privatkunden direkt. Die
grofite Gruppe, namlich 29%, bilden Unternehmen,
die bis zu 1000 Registranten betreuen. 20% der be-
fragten Unternehmen sind direkt fir weniger als
10.000 Privatkunden und Firmen zustindig. Noch
immerhin 11% betreuen weniger als 25.000. Da-
riber hinaus wird die Luft dinn. Jeweils zwischen
1% und 3% der Unternehmen betreuen mehr als
50.000 Abnehmer.

WIE VIELE FIRMEN UND PRIVATKUNDEN (REGISTRANTEN) BETREUT IHR UNTERNEHMEN DIREKT?

29%

23% 20%

11%
3%

2%

3% 3%

2%

1%

Es zeigt sich sodann weiter, dass von den Unterneh-
men, die hier Angaben gemacht haben und die bis
zu 100 Kunden betreuen, tatsdchlich auch nur bis zu
100 Domains verwaltet werden. In diesem Segment
dirften insofern Gberwiegend Agenturen zu finden
sein, deren Kunden keine gro3eren Domainport-
folios haben. Am anderen Ende des Spektrums,
namlich bei den Unternehmen, die mehr als 2 Mio.
Domains verwalten, sind nie weniger als 100 Kun -
den anzufinden, aber ansonsten ist jede GréBenord-
nung vergleichsweise gut vertreten. Da in nahezu
allen GroéBenordnungen sowohl Unternehmen zu

finden sind, die in der gleichen Kategorie Kunden-
zahlen und Domainregistrierungen aufweisen wie
auch — abgesehen von der kleinsten Klasse, siche
oben — solche, bei denen die Domainanzahl zahlen-
maBig ein Vielfaches der Kunden ausmacht, kénnen
wir davon ausgehen, dass wir einen recht guten
Marktquerschnitt erreicht haben. Es haben sowohl
Unternehmen teilgenommen, die in der Regel mehr
oder weniger ein Verhiltnis von 1:1 an Kunden und
Domains haben, wie auch diejenigen, die Inhaber
groferer Portfolios adressieren.

DIE ANZAHL DER BETREUTEN DOMAINS KORRELIERT MIT ANZAHL DER BETREUTEN FIRMEN-/PRIVATKUNDEN

<100
<1.000

<10.000

< 25.000

< 50.000
<100.000
< 250.000

<1 Mio.

mehr als 2 Mio.

-i=+-1--1-|/_z_-1__3?_!

%< 100 ¥<1.000 < 10.000

1< 250.000 /<'500.000 l< 1 Mio.

< 25.000 1< 50.000 4<100.000

IMehr als 1 Mio. LI Mehr als 1 Mio.
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Auf Abbildung 26 ist zu sehen, das 57% der End- 3% der Endkunden sind am Standort des Anbie-
kunden (Registranten) der befragten Unternehmen ters. 5% der befragten Unternehmen machten hier
deutschlandweit ansissig sind. Auf regionaler Ebene  keine Angaben. Das Bild ist hier dhnlich zu dem der
finden sich 17% und vorwiegend internationale Verteilung im Resellergeschift.

Endkunden bei 18% der Unternehmen. Lediglich

WO SIND DIE VON IHNEN BETREUTEN ENDKUNDEN (REGISTRANTEN) UBERWIEGEND ANSASSIG?

keine Antwort lokal

— 5% I regional

international ©18% \\

N

y

deutschlandweit

Abb. 26

25



SO

Verband der deutschen Internetwirtschaft e. V.

B. Fragen zum Domaingeschift

Im zweiten Fragenblock wurde erhoben, wie viele
TLDs den Kunden angeboten werden.

Abbildung 27 stellt die Verteilung grafisch dar.
Interessant ist hier, dass mit 28% nahezu ein Drittel
der Teilnehmer angab, dass ihr Unternehmen
weniger als zehn TLDs anbietet. In den nachfolgen-
den GréBenordnungen (25, 50, 100, 250, mehr)
steigt die Anzahl der Unternehmen, die in diese
Klassen fallen, langsam an. 26% der Unternechmen
fihren mehrt als 250 TLDs. Bei der Vielfalt von
Domains, die derzeit erhiltlich ist und insbesondere
nach dem Start von ICANNs New gTLD
Programm verflgbar sein wird, dirfte dieses
Ergebnis zwar einerseits nicht tiberraschend,
gleichwohl aber doch insoweit beachtenswert sein,
als dass uber die Halfte der Unternehmen weniger
als 100 TLDs im Angebot haben. Das Potenzial,
mehr Domains zu verkaufen, wenn sie den Kunden
denn nur angeboten wiirden, dirfte erheblich sein,

zumal wie bereits ausgefiihrt 28% der Unternehmen

ihren Kunden maximal neun TLDs zur Kenntnis
bringen. Nun ist sicherlich zuzugeben, dass es fir
viele Unternehmen vom Aufwand her nicht zu
rechtfertigen ist, eine groBe Anzahl eigener
Akkreditierungen zu unterhalten. Die verschiedenen
am Markt verfiigbaren technischen Lésungen fiir
den Wiederverkauf von Domains lassen allerdings
heute die Hiirde fiir das Anbieten vieler TLDs
denkbar gering erscheinen. Die Unternechmen, die
Reseller bedienen, konnten offensichtlich noch viel
zusitzliches Geschift generieren. Sollte das Ergeb-
nis dieser Erhebung zustande gekommen sein,
obwohl bei den Unternehmen bereits die vertrieb-
lichen Moglichkeiten voll ausgeschopft wurden,
dann miisste nach den Ursachen dafiir gesucht
werden, warum der Markt den Kunden noch so
wenig Vielfalt anbietet. Entweder greifen dann die
getroffenen Marketing- und Vertriebsansitze nicht
richtig oder die Resellerl6sungen sind nach wie vor
noch zu wenig kundenorientiert.

WIE VIELE UNTERSCHIEDLICHE DOMAINENDUNGEN
(Top LEVEL DOMAINS WIE BEISPIELSWEISE .COM, .DE ODER .EU) BIETEN SIE IHREN KUNDEN AN?

28%

26%
18%
8% 0
1%
(=
Q \) N} O ) ) &
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Top-TLDs im Angebot sind .de, .com und .eu

Abbildung 28 zeigt, welche Top Level Domains die legt mit 59%. ,,.com®. Auf den weiteren Plitzen fin-
befragten Unternehmen anbieten. 36% der hier ant-  den sich ,,.eu” (58%), ,,.info*“ (57%), ,,.net* (57%),

wortenden Unternehmensvertreter gaben an, samt- ,»-01g% (56%), ,,.at* (51%) und ,,.biz* (51%). Die
liche in der Frage gelisteten TLDs anzubieten. Spit- Informationen in der umfangreichen Grafik sind
zenreiter ist mit 64% die TLD ,,.de*. Platz zwei be- dartiber hinaus selbsterkldrend.

WELCHE DER FOLGENDEN ToP LEVEL DOMAINS (TLD) BIETEN SIE AN?

Lde T il 0 64%
.com 59%
e e S S S 58%
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.de und .com werden am meisten verkauft

Neben dem bloBlen Anbieten der Domains interes-
sierte uns, welche Top Level Domains bei den Un-
ternehmen am gefragtesten sind. Mit mehr als 20%
Abstand auf die zweitplatzierte TLD nimmt auch
hier ,,.de* die Spitzenposition ein. 79% der Unter-
nehmen geben an, am meisten ,,.de“-Domains zu
verkaufen. ,,.com* folgt mit 58%. Weniger als die

Hilfte davon gaben mit 27% ,,.net” als die am hédu-
figsten verkaufte TLD an, gefolgt von ,,.cu” und
,»-info* mit jeweils 12%. Keine der weiteren abge-
fragten TLDs erreicht einen zweistelligen Prozent-
anteil, wobei durchaus beachtlich ist, dass es in
Deutschland Anbieter gibt, bei denen tiberhaupt
TLDs wie ,,.org®, ,,.at“, ,,.biz* oder ,,.ch® am
meisten verkauft werden.

WELCHE 10 ToP LEVEL DOMAINS VERKAUFEN SIE AM HAUFIGSTEN?

T

[
©
X

27%

12% 12%

D D 8% 7% 6% 7% 5%

de com net eu info

org at biz ch tv

Abb. 29

Abbildung 30 zeigt die Anzahl der Akkreditierungen,
tber die die Anbieter verfiigen. Die grof3e Mehrheit
der befragten Unternehmen (77%) ist bei weniger als
10 Registrierungsstellen akkreditiert. 7% der Unter-
nehmen sind bei weniger als 25 Registries akkredi-
tiert. 11% gaben an, bei unter 50 Registrierungs-
stellen akkreditiert zu sein. Bis zu 100 Akkreditie-
rungen haben lediglich 5% der befragten Unterneh-

men. Hier zeigt sich deutlich, dass der ganz tber-
wiegende Teil der Unternechmen nur fiir solche
TLDs eine eigene Akkreditierung durchgefiihrt hat,
die das Hauptgeschift ausmachen. Bei den umsatz-
stiarksten TLDs soll damit die Marge von Zwischen-
hindlern eingespart werden. Alle weiteren TLDs
miissen — wenn sie iberhaupt angeboten werden —
zugekauft werden.

BEI WIE VIELEN REGISTRIERUNGSSTELLEN SIND SIE DIREKT AKKREDITIERT (BEISPIELSWEISE MITGLIED
DER DENIC E.G. FUR ,,.DE“, AKKREDITIERUNG BEI VERISIGN FUR ,,.COM“ ODER BEI EURID FUR ,,.EU“)?

<10 <25

<50 <100

Abb. 30
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Schauen wir aber zunichst darauf, welche Akkredi-
tierungen die Unternehmen am hiufigsten halten.
Abbildung 31 zeigt die Top 20 der Akkreditier-
ungen der Unternechmen an. Wenig verwunderlich
ist, dass eine DENIC-Mitgliedschaft mit einem An-
teil von 44% am meisten vorzufinden ist. An zweiter
Stelle steht Nic.at mit 23%. Knapp gefolgt ist ,,.at*-
von EURId, der Vergabestelle fiir ,,.eu®, bei der
21% der Unternehmen akkreditiert sind. Erst da-
nach finden sich auf der Rangliste mit ,,.com®

und .org® (15% und 14%) die ersten generischen

TLDs. 13% der Unternehmen gaben an, jeweils
direkt bei den betreffenden Registries die TLDs
,.biz, | info*, | .net”, .fr und ,,.uk® zu beziehen.
Hier ist auffillig, dass die ,,Beliebtheit™ eigener
Akkreditierungen weder mit der Rangfolge der
hiufigsten Verkdufer noch mit den Anteilen am
Umsatz korrespondiert. Hier dirften der Komplexi-
tatsgrad der Akkreditierung, deren Unterhaltung
sowie auch finanzielle Aspekte erheblich Einfluss
auf die Akkreditierungsfreudigkeit haben.

WELCHE AKKREDITIERUNGEN HABEN SIE? DIE Top 20

44%

—
| 1
| 1
| 1
| 1 2357 21%
| 1
g ; 12% 12% 12% 119 11% 11%

© ° ° 10% 10% 10% 10%
| 1
| 1
|/-‘_‘| T T T T T T T T T T T T T T T T T T T
A A A O
Abb. 31

Neue Vertriebschancen fiir Domaingrof3hindler

Wir haben bereits festgestellt, dass 39% der Unter-
nehmen auf die Frage nach ihrer Rolle im Domain-
geschift geantwortet haben, dass sie zumindest
auch Domains von anderen Unternehmen hinzu-
kaufen. Diese Erkenntnis iiberrascht mdéglicherweise
aufgrund der Tatsache, dass — wenn man nicht bei
den entsprechenden Registries das Vorliegen oder
Nichtvorliegen einer Akkreditierung prift — zumeist
fur den Kunden nicht erkennbar ist, dass er eine

Domain nicht von einem akkreditierten Registrar
kauft, sondern von einem Wiederverkiufer (auf
welcher nachgeordneten Stufe auch immer). White-
Label-Registrierungssysteme vereinfachen das An-
bieten von Domains durch Wiederverkdufer zuneh-
mend. Wir haben gefragt, bei wie vielen Unterneh-
men die teilnehmenden Domainanbieter ihre Do-
mains zukaufen.
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Lediglich 21% gaben an, bei nur einem Unterneh-
men einzukaufen. 23% kaufen bei zwei Anbietern
zu. Die Mehrheit, nimlich 29%, unterhilt Vertrags-
beziehungen von bis zu vier Anbietern. Immerhin
6% der Unternechmen kaufen von bis zu neun Regis-
traten ein und 4% der Unternehmen beziehen ihre
Domains von zehn und mehr Lieferanten. Seien es
historisch gewachsene Vertragsbezichungen, persén-
liche Kontakte oder schlicht ein Rosinenpicken nach
den giinstigsten Konditionen fiir bestimmte TLDs
oder im Rahmen bestimmter Werbekampagnen: Die
Registrare stellen hier eine gewisse Leidensfahigkeit
unter Beweis, da sie die Burde des Unterhaltens von
mehreren Vertragsbeziehungen mit dem damit ver-
bundenen administrativen und technischen Zusatz-
aufwand gegeniiber der Auswahl eines Anbieters,
von dem sie alles einkaufen, vorziehen. Umgekehrt
scheint es denjenigen Unternehmen, die als ,,Voll-
sortimentler* ihre TLDs gegentiber Wiederverkau-
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fern anbieten, nicht zu gelingen, die Vorteile, nim-
lich bei nur einem Vertragspartner nur eine Ver-
tragspriifung, nur eine technische Anbindung, nur
eine Rechnungspriifung, nur eine Zahlung vorneh-
men zu missen, immer die gleichen Supportan-
sprechpartner zu haben, vertrieblich fruchtbar zu
machen und so Kunden komplett an sich zu binden.
Es werden entweder keine oder nicht tiberzeugende
Versuche unternommen, den Wiederverkiufern zu
belegen, dass hier und da ungtnstigere Konditionen
durch den Mehraufwand bei der Unterhaltung
mehrerer Vertragsbeziehungen durchaus hinnehm-
bar sind. Gerade beim Hinzukommen méglicher-
weise einer sehr grolen Anzahl neuer TLDs diirfte
sich aber bei den Anbietern die Frage der Konsoli-
dierung der Vertragspartner erneut stellen, so dass
der Zeitpunkt fir DomaingroBhindler, sich an
dieser Stelle vertrieblich gut aufzustellen, giinstig
sein durfte.

BEI WIE VIELEN AKKREDITIERTEN REGISTRAREN ODER DEREN WIEDERVERKAUFERN
(RESELLERN) KAUFEN SIE EIN?

29%
—
| 23%
21%
12%
6% 50/
4% -
- - -
keinem 1 2 <5 <10 mehr keine Antwort
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C. Fragen zu Services /Matrketin

Die bekanntermal3en hiufig langen Lieferketten im
Domaingeschift legen die Vermutung nahe, dass
Informationen und sonstige Malnahmen zur Ab-
satzférderung, die durchaus sowohl durch Registries
wie auch akkreditierte Registrare gegeben werden,
nicht bis zu dem Unternehmen ,,durchgereicht*
werden, das den Kontakt zum Registranten unter-
hilt oder die relevante Zielgruppe erreichen kann.
Dies war nur einer von vielen Griinden dafiir, unter
anderem zu erheben, was Domainanbieter im Be-
reich der Absatzférderung tun und ob dies als aus-
reichend von ihren Vertragspartnern erachtet wird.

Wir haben in diesem Fragenblock zundchst unter-
sucht, wie die Unternehmen ihre Wiederverkiufer

Verband der deutschen Internetwirtschaft e. V.

bei der Absatzférderung unterstitzen. Fast 40% der
Teilnehmer blieben hier eine Antwort schuldig. Dass
dieser Anteil der Befragten tatsichlich keine Infor-
mationen zur Beantwortung der Frage hatte, ist
wenig wahrscheinlich. Ein guter Teil wire wohl der
mit 6% tberraschend kleinen Gruppe der beken-
nenden Untitigen zuzuschlagen. Immerhin 17%
leiten Informationsmaterial der Registries weiter.
15% der Unternehmen bieten zeitlich begrenzte
Sonderpreisaktionen an. 13% scheuen den Aufwand
nicht, eigenes Informationsmaterial zu erstellen.
Schulungen bieten lediglich 7% der Unternehmen
an. Da an dieser Stelle Mehrfachnennungen méglich
waren, haben wir weiter untersucht, wie viele Maf3-
nahmen die Unternehmen angegeben haben.

WIR UNTERSTUTZEN UNSERE RESELLER BEI DER ABSATZFORDERUNG DURCH:

J 15%

Zeitlich begrenzte Sonderpreise

Schulungen

Eigenes Informationsmaterial

7%

Weiterleitung von Informationsmaterial der Registry

Wir ergreifen keine der genannten MaRnahmen.

Sonstiges

6%

Keine Antwort

\_]"
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Wenig Marketing in der Domainbranche

Aus Abbildung 34 ldsst sich das Ergebnis ablesen. Sollten nicht die Reseller zumindest mit den Infor-
27% der Unternehmen beschrinken sich auf eine mationen versorgt werden, die der Domainanbieter
MaBnahme. Ebenso viele ergreifen drei Ma3nah- selbst schon vorgefertigt von der betreffenden
men. 16% setzen auf zwei MaBnahmen. Lediglich Registry erhalten hat? Dass nicht einmal ein Funftel
9% der Unternehmen sind in vier Aktionsbereichen  der Unternechmen angab, diese Ma3nahme durchzu-
titig. Das Ergebnis mutet insgesamt allerdings — fihren, dirfte die Registries erntichtern. An dieser
verglichen mit den werblichen Ma3nahmen in Stelle wird mit an Sicherheit grenzender Wahr-
anderen Industriezweigen — recht lethargisch an. scheinlichkeit viel Potenzial verschenkt.

ANZAHL DER MARNAHMEN ZUR ABSATZFORDERUNG

1 absatzférdernde MaBnahme

2 absatzfordernde MaBnahmen
03 absatzfordernde MaBnahmen
04 absatzférdernde MaBnahmen

O keine MaRnahmen

Abb. 34
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Das soeben gezeichnete Bild hellt sich bei Betrach-
tung der Ergebnisse auf die Frage, wie aktiv die
befragten Unternehmen in der Vermarktung von
Domains sind, nicht auf. Knapp die Hilfte (48%)
der Unternehmen gibt an, tiberhaupt nicht oder
wenig aktiv Domains zu vermarkten. Es stellt sich
nun sicherlich die Frage, ob diese Unternehmen
verstirkt Domains bewerben wiirden, wenn sie nur
entsprechende Marketingunterstiitzung von ihren
Lieferanten erhielten. Einen Versuch sollte dies
allerdings auf jeden Fall wert sein. Nur 17% der
Unternehmen gaben an, sehr aktiv in diesem Be-
reich zu sein. Uber die Griinde, warum nicht mehr
Unternehmen aktiv Marketing betreiben, lasst sich
treftlich spekulieren. Méglich ist, dass bei vielen

Unternehmen die Sicht vorherrscht, dass:

- sich Domains von selbst verkaufen, weil die
Geschiifte damit gut laufen;

-der Kunde ohnehin nur gezielt eine oder mehrere
Domains registrieren méchte und damit weitere
Absatzférderung nicht zielfihrend ist;

oder

-der Kunde keine andere und nicht mehr als die

von ihm gewiinschte Domain registrieren wiirde.

Am Markt ldsst sich allerdings beobachten, dass
Unternehmen, die gutes Marketing machen, dies
auch erfolgreich tun. Marketing, professionell einge-
setzt, fihrt also durchaus zum Erfolg, den augen-
scheinlich viele Marktteilnehmer nicht fir sich als
Chance entdecken.

WIE AKTIV SIND SIE IN DER VERMARKTUNG VON DOMAINS?

13%

M iberhaupt nicht aktiv (1) M(2) E(3)

0(4)

Osehr aktiv (5) Okeine Antwort

Hohe Zufriedenheit mit den Registries

Die in der Gesamtschau eher spirliche Unterstiitz-
ung bei der Absatzférderung blieb méglicherweise
bei der Bewertung des Services von Registries und
betreuenden Domainlieferanten auBer Betracht. Ab-
bildung 36 zeigt, wie zufrieden die Unternehmen
mit dem Service der Registries, bei denen sie akkre-
ditiert sind, und der Reseller, von denen sie Do-

mains einkaufen, sind. Zufrieden bis sehr zufrieden
mit ihren Resellern sind 65% der Unternehmen.
Lediglich 1% gab an, in beiden Kategorien unzu-
frieden zu sein. Die befragten Unternechmen stellen
also ,,ihren® Registries und Domainlieferanten ein
tberwiegend erfreuliches Zeugnis aus.

WIE ZUFRIEDEN SIND SIE MIT DEM SERVICE...

...der Registries, bei denen
Sie akkreditiert sind?

...lhres / Ihrer Reseller, von
denen Sie Domains
einkaufen?

M Nicht zufrieden (1) H(2) H(3)

£(4)

OSehr zufrieden (5) D keine Antwort
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Wie aus Abbildung 37 ersichtlich ist, bedienen die
Unternehmen mit einem offensichtlich guten Ser-
vice genau die Bedirfnisse ihrer Kunden. In dieser
Abbildung wird gezeigt, welches Kriterium in der
Kundenbeziehung gegentiber den Registranten der
oder den Wiederverkdufern der Unternehmen be-
sonders wichtig ist. Die Mehrheit (39%) findet Er-
reichbarkeit und Support am wichtigsten. Gunstige
Preise fanden 32% der befragten Unternehmen
wichtig. 24% empfinden die technische Verfugbar-

keit als wichtig. Das Ergebnis tiberrascht lediglich
in der Hinsicht, dass eine hervorragende technische
Verfiigbarkeit eigentlich Erreichbarkeit und Support
entbehrlich macht. Der Kunde ist aber wohl eher
geneigt, sporadische technische Probleme in Kauf
zu nehmen, wenn ,,sein“ Anbieter fiir ihn gut er-
reichbar ist. Etfreulich ist auch, dass der Einkdufer
das Vorhalten von Ressourcen, um erreichbar zu
sein, honoriert und bereit ist, dies gegentiber giin-
stigeren Preisen vorzuziehen.

WELCHES KRITERIUM IST IHNEN IN DER KUNDENBEZIEHUNG GEGENUBER IHREN
REGISTRANTEN ODER IHREN WIEDERVERKAUFERN (RESELLERN) BESONDERS WICHTIG?

keine Antwort

5%

gunstige Preise

Erreichbarkeit und Support .

technische Verfugbarkeit

Abb. 37

Die hohe Zufriedenheit der Wiederverkdufer zeigt
sich auch in Abbildung 38. Wir hatten gefragt, ob
die befragten Unternehmen binnen der kommenden
12 Monate einen Wechsel ihrer Lieferanten planen.

Die grofie Mehrheit gibt mit 87% an, dies nicht zu
planen. Lediglich ein kleiner Anteil von 11% der
Firmen hat innerhalb der nichsten 12 Monate einen
Lieferantenwechsel vor.

PLANEN SIE INNERHALB DER NACHSTEN 12 MONATE EINEN WECHSEL IHRER ,, LIEFERANTEN“?

keine Antwort

%

87%

Nein

Abb. 38
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D. Fragen zu Trends

Im nachfolgenden Fragenblock haben wir die Teil-
nehmer der Umfrage zu den geschiftlichen Planun-
gen im eigenen Haus beziiglich zusitzlicher Services

sowie zur Entwicklung des gesamten Markts befragt.

Im Rahmen der zuletzt besprochenen Frage zeigen
die Registrare mit grof3er Mehrheit ihr Interesse an
stabilen und langfristigen Vertragsbeziehungen. Hier
sollte sich nun zeigen, ob dies auf Bodenstindigkeit
oder méglicherweise eher Lethargie zurtckzufithren
ist. Die Branche konnte mit anderen Worten an
dieser Stelle ihre Innovationsfreude unter Beweis
stellen.

Abbildung 39 zeigt die verschiedenen abgefragten
Leistungen, wobei pro Dienst links der Prozentsatz
des Anteils der Unternehmen aufgefiihrt ist, die
bereits den betreffenden Dienst anbieten. Dieser
Wert ist maf3geblich fiir die Reihenfolge der Liste.
Sicherlich umfasst die Liste mehr oder weniger ,,ver-
wandte® Services zu denen der fiir diese Studie
gegenstindlichen Domainregistrierungen. Insofern
ist nicht weiter verwunderlich, dass lediglich 8%
derzeit Tools fir die Entwicklung mobiler Anwen-
dungen anbieten. Gleiches gilt far die vergleichs-
weise entfernten Services wie das Betreiben von
Communities oder Social Networks fiir die Kunden
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oder das Anbieten von Tools fur die ,,Do-it-
yourself*-Webseitengestaltung. Auffilligkeiten zei-
gen sich aber bei genauerer Betrachtung der in
unmittelbarem Zusammenhang mit dem Domain-
geschift stechenden Leistungen. Wenngleich in der
Rangliste fithrend, bieten lediglich 67% der Anbieter
selbst DNS-Dienste an und lediglich 4% planen,
daran binnen Jahresfrist etwas zu dndern. IDN-
Domains werden trotz ihrer inzwischen mehrjih-
rigen Geschichte, ihrer zunehmenden Beliebtheit
und regelmiBigen Einfithrungen weiterer IDN-
TLDs lediglich durch ebenfalls 67% der Anbieter
unterstltzt. Hier ist zu beachten, dass nicht mehr
wie in den Anfangstagen Browser-Plug-Ins fiir das
Auflosen der Namen erforderlich waren. Im Gegen-
teil verwenden jungere Nutzer ohne jedwedes Hin-
terfragen Domains mit Sonderzeichen. Hier planen
ebenfalls lediglich 4% der Anbieter eine Verinde-
rung binnen 12 Monaten. Lediglich 38% der Anbie-
ter verfiigen iiber Tools, um ihren Kunden automa-
tisiert dhnliche Domains vorzuschlagen, wenn die
gewiinschte Domain bereits vergeben ist. Wenn-
gleich derartige technische Lésungen seit vielen
Jahren verfiigbar sind und sicherlich den Absatz
fordern, planen nur 13% der Unternehmen deren
Einfithrung. 39% denken dartiber nicht einmal nach.
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WELCHE NEUERUNGEN BZW. WEITEREN DIENSTE PLANEN SIE FUR IHRE KUNDEN INNERHALB DER NACHSTEN 12 MONATE?

B Wird bereits angeboten HVoraussichtlich binnen 12 Monaten

DNS-Dienste —Vpe——) 2] -00-)

IO ST | e ) I S GO

Hosting | OO ———aR—— 64D

A N O I e

Zertifikate | SEEEEEEEEEEEEEEOTT6SEEE 7% 21%———[11% )

Beratung bei der Beantragung neuer Top Level Domains = 9% 30% 0%

Datacenter-Services/Server I 4% 36% [10%- 0

E-Commerce-Lésungen __-'?___m'

Funktionalititen fiir Inhaber groRer Portfolios PRS0 m 33 %)

Vorschlage dhnlicher Domains r——— - 13% T 39% T £10% -0

Web Design [ 6% l 48% v 1.9% )

Softwareentwicklung A ] 1‘7-9/ I [12%-0

Internet Access TS 3% ] E?j/ [ [ 11% 0

White Label Registrierungssystem s rII,EM [ [13%-)
Suchmaschinenoptimierung und 0% —-15% %

Marketing [ 2% [ 11%- 0

Local Presence Services | SSSSEFI6=S 11% 1 %09‘ [12% -7

Moglichkeit des Ankaufs von Domains im Sekundarmarkt | SSSSS40655S - 16% 1 1‘93‘ L10%-0

Software as a Service e y 469 %

Uberwachung von Domainregistrierungen durch Dritte “m ] 59 [ [12% -0

Monetarisierung von Domains “_"_"_ 54% T 1.9%.0

Betreiben von Communities / Social Networks fiir Kunden 8% 8% T ‘4-%[ T L10%-0

DNSSEC ‘E¥ l' 28% 1 110%- 0

Do-it-yourself Webseitengestaltung 15% 1 =5.%I [ [ 14% 0

Private / Proxy Registrations 7 2 1 =1°{I [ [ 11%- 0

Tools fiir die Entwicklung mobiler Anwendungen 0 |; L = =89£/ — [ 14% 0

Oist nicht geplant Ckeine Antwort

Noch schwicher ist die Akzeptanz der Einbindung
des Sekundirmarkts in das eigene Angebot. Anbie-
ter kénnen vergleichsweise einfach den Ankauf be-
reits registrierter Domains in das Angebot ,,neuer®
Domains einbinden. Der Anbieter verdient auch
hier an der Provision fiir vermittelte Domainverkiu-
fe. Dieses Geschift macht derzeit allerdings nicht
einmal ein Viertel der Anbieter (24%). Immerhin
16% planen dessen Einbeziehung in den kommen-
den 12 Monaten. Mit 50% plant allerdings ein er-
heblicher Teil des Marktes nicht, in diesem Ge-
schiftsbereich aktiv zu werden. An dieser Stelle gibt
es moglicherweise ein Vermittlungsdefizit. Insbeson-
dere kleinere Anbieter mit beschrinkten Ressourcen
dirften die Einbindung des Sekundirmarkts sowie
die Vorschlagsmdglichkeit zhnlicher Domains aus
technischen Griinden scheuen. Gefragt sind hier die
,DomaingroBhindler®, die ihren Kunden komplette

Domainregistrierungssysteme anbieten. Wenn diese
Anbieter derartige Angebote in ihre Produkte ein-
binden wiirden, kénnten sie als Multiplikator in
kurzer Zeit solche Ansitze im Markt verbreiten und
damit ungenutztes Potenzial erschlieBen. Die eben-
falls mit Domainregistrierungen in enger Verwandt-
schaft stehenden Local Presence Services sowie
Private/Proxy Registrations lassen ebenfalls noch
erhebliche Zuwachsraten, die nach Angaben der
Anbieter auch in Zukunft nicht genutzt werden
sollen, unrealistisch erscheinen. Local Presence
Services, die dann relevant werden, wenn der Regis-
trant selbst die Anforderungen der betreffenden
Registry nicht erfiillen kann, beispielsweise das
Erfordernis eines lokalen Admin-C in Deutschland
immer dann, wenn der Registrant im Ausland an-
sdssig ist, ergeben allerdings nur dann Sinn, wenn
der Anbieter auch Kunden im Ausland bedient.
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Ein Teil der Zurtickhaltung in diesem Bereich ist
daher sicherlich dutrch die Kundenstruktur der
Anbieter zu begriinden. Private/Proxy Registrations
hingegen kénnen fiir jedwede Kunden interessant
sein, die um ihre Privatsphire besorgt sind. Hier
wird der entsprechende Dienstleister als Registrant
eingetragen und verwaltet die Domain treuhénde-
risch fiir den eigentlichen Domaininhaber. Viele
Anbieter haben sicherlich nicht einmal die M6glich-
keit erwogen, dass ein solcher Dienst einen Meht-
wert fiir ihre Kunden darstellen kann.

62% der Anbieter konnen in 12 Monaten
DNSSEC

Der auffilligste Wert in der Grafik ist allerdings,
dass 62% der Anbieter in den kommenden 12 Mo-
naten die Einfithrung von DNSSEC, den zusitz-
lichen Sicherheitsmerkmalen fiir das Domain Name
System zur Vermeidung des so genannten DNS
Cache Poisonings, planen. Das ist mehr als das
Doppelte verglichen mit der zweitplatzierten Posi-
tion der geplanten Dienste. Eine Rolle spielt hier
sichetlich, dass DNSSEC durchaus als Modethema
bezeichnet werden kann. Verwundetlich ist dies aber
gleichwohl, da DNSSEC durchaus zu einem erh6h-
ten Supportaufwand beim Anbieter fithren kann
und Probleme bei der Validierung der Nameserver-
cintrdge das Auflésen einer Domain insgesamt
verhindern kénnen. Die DENIC hat im Rahmen
eines gemeinsam mit eco und dem BSI durchge-
fuhrten Testbetts aus diesem Grund alle Facetten
des Umgangs mit DNSSEC ausgiebig erprobt, be-
vor die Entscheidung verkiindet wurde, dass am
31.05.2011 die DENIC DNSSEC in den Wirkbe-
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trieb Uberfuhren wird (http://www.denic.de/denic-
im-dialog/pressemitteilungen/pressemitteilungen

3116.html).

Den ,,Ausreifler DNSSEC haben wir daher etwas
niher beleuchtet.

Seit Mirz dieses Jahres ist die Top Level Domain
.com, die von der zustindigen Registry Verisign
verwaltet wird, DNSSEC-fihig. Bereits seit letztem
Jahr unterstiitzt die ebenfalls von Verisign betrie-
bene TLD .net das neue DNS-Sicherheitsprotokoll.
Diejenigen Unternehmen, die angegeben haben,
dass sie neben dem Domaingeschift bereits jetzt
DNS-Dienste anbieten, sind schon zu 25%
DNSSEC-fihig. 61% planen die Umsetzung binnen
der kommenden 12 Monate. Mit 86% sollten binnen
Jahresfrist nahezu alle DNS-Anbieter auch
DNSSEC anbieten. Kurioserweise liegt aber die
Z.ahl nicht bei 100%, wie man vermuten mochte.
Abgesehen von den 2%, die keine Antwort gaben,
planen 12% der Unternehmen — wohlgemerkt der
DNS-Anbieter — nicht die Einfithrung von
DNSSEC. Bei den Unternehmen, die neben dem
Domaingeschift auch Internet Access anbieten,
sieht es vergleichbar aus. 90% werden binnen des
nichsten Jahres DNSSEC , kénnen® (29% geben an,
es jetzt schon zu haben). 10% haben keine diesbe-
ziiglichen Planungen. Die Begeisterung fiir
DNSSEC nimmt dann erwartungsgemil ab, je
weiter die sonstigen Leistungen sich von Domains
und dem DNS entfernen. Web-Designer, die gleich-
zeitig Domainanbieter sind, werden zu einem Drittel
auch in einem Jahr DNSSEC nicht anbieten. Gleich-
wohl hegen 43% entsprechende Planungen.
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Weiterhin haben wir die ,,DNSSEC-Freudigkeit™ bei
akkreditierten Registraren der bei Wiederverkdufern
gegentibergestellt. Interessanterweise planen 24%
der akkreditierten Registrare die Einfithrung von
DNSSEC nicht, wihrend sich lediglich 13% der
Wiederverkiufer dieser Entwicklung nicht stellen.
Bereits 20% der Wiederverkdufer bieten gegentiber
12% der akkreditierten Registrare DNSSEC an und
40% der Wiederverkiufer planen gegentiber nur
25% der akkreditierten Registrare dessen Einfiih-
rung. Man hitte vermuten mogen, dass diejenigen
Unternehmen, die ,,ndher an der Registry sind®, die
DNSSEC anbietet, auch DNSSEC anbieten wollen.
Das Gegenteil ist der Fall. Die Ursache daftr diirfte
sein, dass sich die Wiederverkiufer keine Sorgen
tber die technische Implementierung machen und

Verband der deutschen Internetwirtschaft e. V.

daher entschlossener den Finsatz von DNSSEC
planen kénnen. SchlieBlich muss sich der tberge-
ordnete GroBhindler oder der akkreditierte Regis-
trar, von dem die Domains bezogen werden, um
saubere technische Losungen Gedanken machen
und nicht der Wiederverkiufer selbst. Weiten Teile
der Branche ist auf Basis der vorliegenden Ergeb-
nisse und dem in der Grafik iiberdeutlichen
,,schmalen Band* der geplanten Produkteinfithrung-
en eine erhebliche Innovationsresistenz zu beschei-
nigen. Insbesondere die Lieferanten von Wieder-
verkidufern sind gefragt, zusitzliche Dienste, die
zusitzliche Umsitze generieren helfen, mit anzubie-
ten, um tberhaupt groBflichig den Kunden eine
reelle Chance zu geben, mehr Leistungen zu kaufen.

Wenig Innovationsfreude in der Domainbranche

Unabhingig von der soeben besprochenen Be-
standsaufnahme zu einzelnen Diensten haben wir
gefragt, wo die Unternehmen in den kommenden
12 Monaten einen Schwerpunkt ihrer strategischen
Entwicklung sehen. 42% der befragten Unterneh-
men planen innerhalb der nichsten 12 Monaten
ihren Kunden Domains zusammen mit weiteren
Diensten fiir eine héhere Wertschépfung anzubie-
ten. Der Markt erkennt insofern, dass bei geringen
Margen die Spezialisierung auf zusitzliche Leis-

tungen erforderlich ist, um ein Alleinstellungsmerk-
mal im Markt zu entwickeln, das weitere Einnahmen
beschert und gleichzeitig h6here Domainstiickpreise
beim Kunden zulisst. Es bleibt abzuwarten, wie die
Unternehmen diese Strategie umzusetzen gedenken.
Bei dem geringen Innovationsdruck, den die Unter-
nehmen zu verspiren scheinen, dirften im wesent-
lichen Angebote auf Basis bereits bestehender Leis-
tungen und nicht etwa die Hinzunahme weiterer
Services gemeint sein.

WELCHEN DER FOLGENDEN PUNKTE PRIORISIEREN SIE IN IHRER PLANUNG FUR DAS GESCHAFT
IN DEN NACHSTEN 12 MONATEN?

. 13%

ErschlieRen neuer geographischer Markte.

'386

ErschlieBen neuer Kundensegmente.

Anbieten von Domains zusammen mit weiteren Diensten

' 42%

fir eine héhere Wertschopfung.

keine Antwort

(
(
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Bei kiinftigen Umfragen wird dieser Aspekt erneut
aufgegriffen werden um zu pruifen, ob es hier Ent-
wicklungen am Markt gab bzw. die Unternehmen
ihre Strategien erfolgreich umsetzen konnten. Das
ErschlieBen neuer Kundensegmente priorisieren
38% der Unternehmen. Neue geographische Mirkte
zu erschlieBen planen lediglich 13%. Dabei diirfte
gerade die Expansion in auslindische Mirkte, die
von einigen deutschen Anbietern bereits erfolgreich
beschritten wurde, nicht zu vernachlissigende Chan-
cen bieten.

Abbildung 41 zeigt das Ergebnis der Frage danach,
wie gut oder schlecht die Teilnehmer die geschift-
liche Entwicklung in den kommenden zwei Jahren
zum einen beziiglich des eigenen Unternehmens
und zum anderen des gesamten Domainmarktes
einschitzen. Die gute Nachricht ist, dass die Unter-
nehmen tberwiegend die Entwicklungen positiv
einschitzen. Lediglich insgesamt 4% erwarten ein
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stark rickldufiges oder riickldufiges eigenes Ge-
schift. Demgegentiber erwarten insgesamt 10% fir
den Gesamtmarkt eine stark riickliufige oder riick-
ldufige Entwicklung, Diese Gewichtung setzt sich
bei den erfreulichen Prognosen fort. 65% der Teil-
nehmer antworteten, dass sich die eigenen Ge-
schifte gut entwickeln oder sogar stark wachsen
wirden. Fir den Gesamtmarkt fallt diese Voraus-
schau etwas zuriickhaltender aus. Hier wird 39% der
Unternehmen eine gute bis stark wachsende Ent-
wicklung prophezeit. Die Schlussfolgerung aus den
genannten Werten ist allerdings nicht nur, dass die
Zukunft gut bis rosarot gesehen wird, sondern
insbesondere, dass die Unternehmen die Entwick-
lung des eigenen Unternehmens durchweg fir
besser halten als die Entwicklung am Markt insge-
samt. Das hier an den Tag gelegte Selbstbewusst-
sein setzt sich auch bei Betrachtung der nichsten
Grafik fort.

...Ihres Unternehmens?

...des gesamten
Domainmarktes?

WIE SCHATZEN SIE DIE GESCHAFTLICHE ENTWICKLUNG IN DEN KOMMENDEN 24 MONATEN
EIN BEZUGLICH ...

M Das Geschaft wird stark rickldufig sein. (1) ®(2) E(3) [©(4)

[ Das Geschift wird stark wachsen. (5)

O keine Antwort

39



SO

Verband der deutschen Internetwirtschaft e. V.

Keine grof3e Bedrohung durch Social Media Sites

Wir haben weiter gefragt, ob die Befragten eine Be-
drohung fiir das Domaingeschift darin sehen, dass
Kunden statt Domains einen Benutzernamen auf
Social Media Sites verwenden oder Domains fur das
Auffinden durch die Nutzung von Suchmaschinen
entbehtlich werden. Hinsichtlich beider Szenatrien
zeigt sich ein in etwa gleiches Bild der Einschitzung
der Bedrohungslage. 51% bzw. 55% sehen kein oder
ein geringes Risiko. Lediglich 7% bzw. 6% erkennen
hier ein hohes Risiko. Méglicherweise ist hier aber
auch Zweckoptimismus fiir die gegebenen Antwor-
ten verantwortlich. Die tendenziell eher zurtickhal-
tende Einstellung der Registrare beztglich neuer
Top Level Domains wird jedoch eine weitere Aus-
wirkung auf die geschiftlichen Entfaltungsmdglich-
keiten neuer TLDs haben. Registrare werden bei der
wahtscheinlich hohen Anzahl von Domains selek-

tieren mussen, welche TLDs sie anbieten und

— wichtiger noch — welche TLDs sie bei ihren werb-
lichen Aktionen herausstellen oder auch nur auf
ihren Webseiten besonders sichtbar machen. Das
Antwortverhalten der Registrare lisst den Schluss
zu, dass diese sehr sorgfiltig das geschiftliche Po-
tenzial mit den jeweiligen Endungen priifen und nur
einige wenige neue TLDs ihren Kunden besonders
zur Kenntnis bringen werden. Die Registrare sind
damit die Gatekeeper fiir die Verbreitung und damit
auch den wirtschaftlichen Erfolg neuer TLDs. Es
gilt insofern fiir die Betreiber der Registries neuer
TLDs, intensiven Kontakt zu den Registraren zu
suchen, um die Sichtbarkeit der eigenen Domains zu
gewihrleisten oder gar den Registraren interessante
Kampagnen vorzuschlagen, die ihnen einen kauf-
mannischen Erfolg der TLD plausibel machen.

Kunden verwenden ein Benutzerprofil auf Social
Media Sites, anstatt einer eigenen Domain.

Kunden nutzen Suchmaschinen anstatt Domains fiir
das Auffinden von Informationen.

STELLEN FOLGENDE PUNKTE AUS IHRER SICHT EINE BEDROHUNG FUR DAS DOMAINGESCHAFT DAR?

18% 7%

M kein Risiko (1) ®(2) B(3) ©H(4)

O hohes Risiko (5) Ckeine Antwort
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Registrare als Gatekeeper fiir den Erfolg der neuen TLDs

Mit der abschlieBenden Frage baten wir die Teilneh-
mer um eine Einschitzung zu den Erfolgschancen
von neuen Top Level Domains. Dabei haben wir,
wie aus Abbildung 43 ersichtlich ist, unterschieden
zwischen den bereits zuvor im Rahmen dieser Studie
genannten Kategorien der Unternehmens-TLDs wie
»-canon®, der Gattungsbegtiffe wie ,,.radio®,
,-movie® oder ,,.sport” und der geographischen Top
Level Domains wie ,,.betlin®, ,,.bayern® oder ,,.nyc*.
Die geringsten Chancen werden dabei den Unter-
nehmens-TLDs eingerdumt. Lediglich 11% erachten
die Erfolgschancen fir solche Domains fiir sehr gut
und 32% sogar fir schlecht. Die gréten Chancen,
namlich gute oder sehr gute Chancen mit 42%,
sehen die Anbieter bei den Gattungsbegriffen. Nur
13% sehen die Chancen hier als schlecht voraus.
Eine Mittelposition nehmen die geographischen
Top Level Domains ein. Uberraschenderweise fallt
das Urteil der Teilnehmer aber viel positiver aus,
wenn nicht generell nach den unterschiedlichen
Kategorien insgesamt gefragt wird. Wir fragten
nimlich weiter nach einer Einschitzung unter Be-
trachtung des jeweiligen Einzelfalls. Hier hellt sich
das Stimmungsbild stark auf. Die Teilnehmer sehen
fir konkrete Projekte sehr gute Chancen bei 37%.
Fur nur 2% der Teilnehmer ist danach unabhingig
von der gewihlten Zeichenfolge jede neue TLD ein
Flop. Lediglich weitere 4% vermuten unabhingig

vom Projekt allenfalls geringe Erfolgschancen.
MittelmiBigen Erfolg sagen 17% voraus. Mit insge-
samt 65% der Teilnehmer, die gute oder gar sehr
gute Chancen vermuten, steht fir einen GroBteil der
Branche fest, dass es durchaus gro3e Erfolge bei
den neuen TLDs geben wird. Die generelle Zuriick-
haltung bei den Einzelkategorien ist sicherlich da-
durch zu erkliren, dass die Domainanbieter gerade
bei Unternehmens-TLDs kaum geschiftliches Po-
tenzial fir sich selbst sehen. Viele Unternehmen
werden ausschlieBlich die Domains fiir sich selbst
oder Vertriebspartner einsetzen. Auch viele geogra-
phische TLDs werden sich tiberwiegend regionaler
Beliebtheit erfreuen und keine flichendeckenden
Kassenschlager werden. Gleichwohl muss festge-
stellt werden, dass Verkaufszahlen nicht notwen-
digerweise malBigeblich fiir den Erfolg neuer TLDs
sind. Viele Interessenten fir neue TLDS dirften in
ihre Planungen von vornherein geringe Stiickzahlen
eingestellt haben. Wichtig bei Unternehmens-TLDs
dirften namlich eher Aspekte wie neue Werbemag-
lichkeiten oder das Schaffen zusitzlicher Allein-
stellungsmerkmale. Letztlich wird aber zu beobach-
ten sein, wie Anbieter und Kunden tatsichlich auf
die neuen TLDs reagieren werden. Die Vermutung
der Branche, dass der Erfolg vom Einzelfall ab-
hingt, dirfte sich dabei jedenfalls als richtig heraus-
stellen.

WIE SCHATZEN SIE DIE ERFOLGSCHANCEN NEUER TOP LEVEL DOMAINS EIN?

| | |

Der Erfolg wird stark von der
konkreten Top Level Domain
abhdngen.

Top Level Domains fiir Unternehmen
wie .canon

Generische Top Level Domains
wie .radio, .movie oder .sport

Geographische Top Level Domains
wie .berlin. .bayern oder .nyc

[ 117_/‘_M

[ 37%

Mschlecht(l) MW(2) M(3) H(4)

O Sehr gut (5)

O Dazu habe ich keine Meinung  Clkeine Antwort
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