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Fazit	
  

•  Beeindruckende	
  Wachstumsraten	
  bei	
  Social	
  
Media	
  und	
  Mobilen	
  Diensten	
  

•  Vielfalt	
  an	
  neuen	
  Lösungen	
  zur	
  InformaYon,	
  
KommunikaYon,	
  Kundenbindung	
  etc.	
  

•  PotenYal,	
  Chancen	
  und	
  Risiken?	
  	
  
Analyse	
  aktueller	
  und	
  möglicher	
  zukün;iger	
  
Geschä;smodelle	
  als	
  notwendige	
  
Voraussetzung!	
  

•  ROI	
  und	
  Effizienz?	
  

•  Laufender	
  Pflege-­‐	
  und	
  Anpassungsbedarf	
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