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Markte. Kunden. Strategien.

Als Brancheninsider liefert das IFH Kdln Information, Research und Consulting zu

handelsrelevanten Fragestellungen im digitalen Zeitalter.

Seit 1929 ist das IFH Koln erster Ansprechpartner fur unabhangige, fundierte Daten,
Analysen und Konzepte, die Unternehmen erfolgreich und zukunftsfahig machen.




Marktvolumen Online-Handel (in Mrd. €)

Fur das laufende Jahr wird weiterhin ein steigendes Marktvolumen mit einem
Umsatzzuwachs von 4,3 Mrd. Euro erwartet

mOnline-Handel Umsatz in Mrd. Euro VA z.Vj.in%
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Konsumgiiter B2C zu Endverbraucherpreisen, ohne Dienstleistungen
IFH KéIn, Branchenreport Online-Handel, Jahrgang 2015; Hochrechnung (H)



RZB-E-Commerce-Umsatz in Milliarden Euro

—g— E-Commerce Anteil am Gesamiumsatz in %
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IFH Kéln: B2B-E-Commerce-Markt in Deutschland 2013, Kéln, 2013.



Handelskonzepte und
Vertriebsstrukturen verdndern Sich

Kanalpraferenzen nehmen ab — selektive Kanalwahl dominierend.

2012/2013 2015

m Bevolkerung & Smart Natives ~ mBevolkerung © Smart Natives

Traditioneller Handelskaufer
52,0 _ , , 32,0
Ich kaufe nicht gern im Internet ein.

Ich bevorzuge Geschafte, wo ich mir die

100 %

1

9.0 Produkte vor dem Kauf anschauen und 6,2
— mich bei Bedarf beraten lassen kann.
Selektiver Online-Shopper
31 :0 Ich kaufe bestimmte Produkte wie Blcher 45’0
oder CDs gerne im Internet.
65, Fir andere Sachen gehe ich lieber in ein 67.9
—K Geschaft und schaue sie mir dort vor dem ’
Kauf an.
Begeisterter Online-Shopper
11,0 . Ich kaufe am liebsten im Internet ein. Das - 23,0
spart Zeit, ich habe einen guten Uberblick
Gber das Angebot, kann gezielt einkaufen
26,0 und dabei die Preise der verschiedenen 25,9
_{ Anbieter vergleichen.
n = 8.623 (Deutschland) n = 984 (Deutschland);
n = 528 (Smart Natives) n = 502 (Smart Natives)

Institut fiir Demoskopie Allensbach: ACTA 2012, Allensbach, 2012.
ECC Kéin: Cross-Channel 2020 — Smart Natives im Fokus, Koln, 2014.
ECC Kéln: Cross-Channel im Umbruch — Das Informations- und Kaufverhalten der Konsumenten, Kéin, 2015.



CroSS-Channel-Verhalten der KonSumenten

Online ist mittlerweile der Showroom des stationaren Handels

Stationare Geschaftsstellen Online-Shop
\’

POKEH 10,3 %

2008

—

*Lesebeispiel: 38,5 Prozent der Kaufe in stationaren Geschaftsstellen geht eine Informationssuche in Online-Shops voraus.
Im Jahr 2008 lag die Quote lediglichbei 23,4 Prozent.

384 <n =826

ECC Koln: Cross-Channel im Umbruch — Das Informations- und Kaufverhalten der Konsumenten Vol. 7, Koln, 2015.



CroSs-Channel ist die einzige Zukunft

Multi-Channel-Handler werden von deutschen Online-Shoppern am positivsten
wahrgenommen.

-a—Multi-Channel-Handler —s—0Online-Pure-Player -=—Stationare Handler
1 5

altmodisch innovativ

kundenunfreundlich kundenfreundlich

langweilig spannend
unserios serios
misstrauen erweckend vertrauensvoll
unsympathisch sympathisch
unzuverlassig zuverlassig
199 < n < 466

B = Signifikanz zu Online-Pure-Playern

ECC Koln: Cross-Channel im Umbruch — Das Informations- und Kaufverhalten der C = Signifikanz zu stationaren Handlern

Konsumenten Vol. 7, Koin, 2015.
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Der BZ2B-Kunde wird in Zukunft ...

,... den direkten .-.. den personlichen
Kontakt zu den Kontakt suchen.”
Herstellern suchen.”

»-.. auch online

,-.. mehr Vergleiche mit einkaufen.”
Online-Angeboten
Ziehen.”
... alle Vertriebskanale ,... hohere

nutzen.” Anspriiche stellen.”
... Im personlichen Kontakt tber »-.. dort kaufen, wo
Konditionen verhandeln, Waren er den grthen

hingegen online bestellen.” Nutzen sieht.”

Bitte vervollstandigen Sie folgenden Satz: Der B2B-Kunde wird in Zukunft ...

ECC Kéln: Handel im Mittelstand: Wohin geht die Reise?, Grollhandel, Kéln, 2014.



Das Internet verandert Vertriebsstrukturen

30 Prozent der GroRRhandler glauben, dass der E-Commerce im B2B-Bereich
bedeutender wird, nur 10 Prozent sehen im Online-Handel eine Bedrohung.

m stimme voll und ganz zu m stimme eher zu mteils/teils  mstimme eher nichtzu  ®mstimme Uberhaupt nicht zu
- 100 %

E-Commerce wird im B2B-Bereich an Bedeutung gewinnen.

Nur Grol3handler, die ihre Kunden tber alle verfligbaren Kanale
ansprechen, werden dauerhaft erfolgreich sein.

GroRRhandler mussen aktiv MalRnahmen ergreifen, um im
Zeitalter der Digitalisierung wettbewerbsfahig zu bleiben.

Die aktuellen Entwicklungen innerhalb des Online-Handels
stellen eine Bedrohung flr GroRhandler dar.

Wie stehen Sie zu folgenden Aussagen zur Zukunft des Handels? n=163

(Werte < 3 % nicht ausgewiesen)
ECC Koln: Handel im Mittelstand: Wohin geht die Reise?, Grolhandel, Kéln, 2014.



CroSs-Channel im BZB-Handel

Fokus: Indirekte Guter mit geringem Warenwert

B Stichprobe: 635 Internetnutzer
(Entscheider-B2B-Panel)

B Erhebungszeitraum: Marz 2014

*‘ e B Branchen: Handelsvermittlung und Grofthandel

/ (ohne Kfz); Information und Kommunikation, IT;
Bau/Baugewerbe; Maschinenbau; Elektrotechnik,
Elektronik; Andere personliche Dienst- und
Handwerksleistungen

et == D-A-CH-Verteilung der Stichprobe
Cross-Channel im B2B-Handel

Kanalubergreifendes Verhalten von Geschéafts-
kunden bei der Beschaffung indirekter Gater

D rweste Studie des E-Commerce-Lenter Kain (ECC K24 dber Cross-Charnel-
Etfekte in B28-Vertriebssystemen in Tuarneenaetelt me der bybins Gonbb




CroSS-Channel Verhalten von
GeSchaftskunden

B2B: Informationssuche in einem Vertriebskanal vor der Beschaffung
in einem anderen Kanal

Personlich Online

i) Lesebeispiel: 41 % Prozent der Beschaffungen im Online-Shop geht eine Informationssuche in Printmedien voraus.



wahrScheinliche Abwanderung in andere
Vertriebskandle ...

... bei Nicht-Erhaltlichkeit im personlichen Kontakt

Personlich Erwerb Gber gewahlten
Kanal nicht méglich

derselbe Anbieter anderer Anbieter

Online-Shop 4——'— 44y, [ Online-Shop

Personlich

=

ECC Koln: Cross-Channel im B2B-Handel, Koln, 2014.

149 = n <404



wahrscheinliche Abwanderung in andere
Vertriebskandle ...

... bei Nicht-Erhaltlichkeit im Online-Shop

Online-Sho 5 Erwerb tber gewahlten
P Kanal nicht moglich
derselbe Anbieter i anderer Anbieter
’-— 63% Lo Online-Shop

i
|
Personlich 4——'— 267, [T Personlich
1l
]
D ] 4% o ol 229 s

187 = n =550

ECC Koln: Cross-Channel im B2B-Handel, Kéln, 2014.



Angebote und Services zur Verzahnung der
Vertriebskanale

Angebot individueller Preise/Rabatte (unabhangig vom
Vertriebskanal)

Elektronischer Katalog, aus dem direkt im Online-Shop bestellt
werden kann

Zurverflgungstellung der Rechnungen, Quittungen und Belege
aller Beschaffungen in elektronischer Form im Kundenkonto

Abholung von Retouren im eigenen Unternehmen durch das
verkaufende Unternehmen (unabhangig vom Vertriebskanal)

Zentrales Kundenkonto, das alle Beschaffungen aus den
verschiedenen Vertriebskanalen auffihrt

Kundenkarte, die Uber mehrere Kanale hinweg genutzt werden
kann

Angebot eines Barcodescanners, mit dem Produkte durch
scannen des Barcodes online nachbestellt werden kénnen

-\l

Mobil optimierte Version des Online-Shops

: !
&
~

Angebot einer App

n =635
ECC Koln: Cross-Channel im B2B-Handel, Koln, 2014.



Mobile Commerce (in 7)

Die Halfte der B2B-Unternehmen hat bereits mobile Angebote umgesetzt,
weitere 38 Prozent planen eine Umsetzung mobiler Aktivitaten.

29,5 ]

Haben Sie fiir lhren B2B E-Commerce eine ,,mobile” Strategie/mobile Angebote?

Ja, unser Online-Shop/Digitaler Katalog ist fiir die mobile
Nutzung optimiert.

Ja, Service- bzw. Shopping-App(s) mit oder ohne

Bestellmoglichkeit. 25,0

Ja, eigenes, fur mobile Nutzer optimiertes Angebot. _ 18,2
Ja, Anbindung des Aulendienstes mit Tablets an unsere 150
E-Commerce-Plattform. :

Nein, eine Umsetzung mobiler Aktivitaten ist aber in

Planung. 36,9

Nein, wir haben noch keine mobilen Angebote umgesetzt

und planen dies auch nicht. Bl R L v i

Mehrfachnennungen moglich

2 m
I} B>
a8
oo

Tendenzaussagen
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1) Das Internet verdndert Vertriebsstrukturen
auch in BRZ2B

Das Informationsverhalten der Geschaftskunden hat sich schon
dramatisch verandert.

Internet-Recherche 17,6% 43,5% 26,9%

| ™ immer m haufig m gelegentlich | mselten mnie

auf Websites von Herstellern r 88,0%
in dem PVH angehdrigen Shops _ 33,1%
amazon.de — 25,7%
conrad.de — 22,9%

1
auf Websites von Baumarkten - 6,3%
4

mercateo.com [} 4.6%
1
sonstige ] 1,7%

n=mind. 175
Werte unter 5% sind ausgeblendet.

Quelle vertraulich: ZHH Markt- und Zukunftsanalyse Dezember 2014.



1) Das Internet verandert Vertriebsstrukturen
auch in BZB

Knapp 87 Prozent der Befragten erwarten eine Zunahme des Online-
Direktvertriebs der Hersteller

Denken Sie, dass zukinitig mehr Hersteller einen Online-Direkiveririeb anbieten werden? n =635

ECC Koln: Cross-Channel im B2B-Handel, Kéln, 2014.



1) Das Internet verandert Vertriebsstrukturen
auch in BRZB

Giinstigere Preise durch Wegfall einer Vertriebsstufe als groRter Vorteil des
Direktvertriebs aus Sicht der Befragten

Gunstigere Preise durch

x : 74,8°
Wegfall einer Vertriebsstufe 8%
Starkere Berticksichtigung der 47 3%

eigenen Winsche und Bediirfnisse ke

Hoéhere Produktkompetenz und 33,2%
somit bessere Beratung bei Riickfragen 1o

Bessere Garantieleistung - 19,5%
Andere I 3,2%

FRAGE: BASIS:
Welche Vorteile sehen Sie in der direkten Online-Beschaffung indirekiter Guter mit geringem Warenwert bei einem n=313
Hersteller im Vergleich zur Beschaffung bei einem Zwischenhandier (z. B. einem GroBhandel)? Mehrfachnennungen moglich

ECC Koln: Cross-Channel im B2B-Handel, Kéln, 2014.



Vielen Dank fur lhre Aufmerksamkeit!



ren lFH-Newsletter'?

Kennen Sie schon unse

Zum Newsletter-Angebot Ke
des IFH Koeln: Nhen Sie

www.ifhkoeln.de/News-Presse/lFH-Newsletterangebot.php




was kénnen wir fur Sie tun?

Dr. Kai Hudetz
Geschaftsfiihrer

IFH KdIn

Tel.: +49 (0) 221 943607-20
k.hudetz@ifhkoeln.de

IFH Institut fiir Handelsforschung GmbH

ECC Koln
Durener Str. 401b / 50858 Koln

T +49 (0) 221 / 94 36 07-70
F +49 (0) 221 /94 36 07-59

www.ifhkoeln.de | www.ecckoeln.de

IFH .31 EcC. il






