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  bdquoUnser Ziel ist es alle Produkte auf der
 ganzen Welt online verfuumlgbar zu machenldquo
 Ralf Kleber Deutschland-Chef von Amazon
 im Interview mit RP Online am 31 Oktober 2015
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  Keine Spur von Stagnation im Online-Handel
 3Quelle IFH Koumlln Branchenreport Online-Handel Koumlln 2015 Hochrechnung (H) Prognose (P) Konsumguumlter B2C zu Endverbraucherpreisen ohne
 Dienstleistungen
 Lesebeispiel Im Jahr 2015 betraumlgt das Marktvolumen im Onlinehandel 463 Mrd euro Das entspricht 99 Prozent des gesamten
 deutschen Einzelhandels (inklusive FMCG)
 Marktvolumen Onlinehandel in Mrd euro hellip
 hellip und in des gesamten Einzelhandels
 99
 56
 148
  B2B-E-Commerce-Umsatz in Milliarden Euro
 4Quelle IFH Koumlln B2B-E-Commerce-Markt in Deutschland 2013 Koumlln 2013
 Umsaumltze ohne MwSt) Hochrechnung (H)
  B2B-E-Commerce-Anteil generiert durch Website ndash nach
 Wirtschaftszweigen
 5Quelle IFH Koumlln B2B-E-Commerce-Markt in Deutschland 2013 Koumlln 2013
  Knapp 85 Prozent der Groszlighaumlndler vertreiben ihre Ware durch
 persoumlnlichen Kontakt 42 Prozent verfuumlgen uumlber einen eigenen Online-
 Shop
 6Quelle ECC Koumlln Die Zukunft des Handels Groszlighandel Koumlln 2014
 n = 163
  Erfahrungen mit dem Online-Shop
 7Quelle ECC Koumlln Die Zukunft des Handels Groszlighandel Koumlln 2014
 bdquoDie Anspruumlche der Nutzer an Aktualitaumlt
 wachsen stetigldquobdquoInsbesondere die juumlngeren Kunden nehmen den Shop gerne in Anspruchldquo
 bdquoDient in erster Linie als Online-Katalog Bestellungen gibt es
 nicht vieleldquo
 bdquoEine Investition in die Zukunft Wir sehen langsam
 steigende Umsaumltzeldquo
 bdquoEs ist nicht leicht den entsprechenden
 Kundenkreis zu erreichenldquo
 bdquoOhne Marketinggeht gar nichtsldquobdquoEin Online-Shop kann nicht
 nebenbei gemacht werden sondern verlangt Engagementldquo
 bdquoJetzt erreichen wir auch Kunden die keinen Fachhaumlndler in der
 Naumlhe habenldquo
 bdquoDie staumlndige Pflege des Shops und der Artikel ist sehr aufwaumlndigldquo
 bdquoVor allem zur Neukunden-gewinnungldquo
 bdquoBei Markenprodukten steht der Preiskampf im
 Vordergrundldquo
  30 Prozent der Groszlighaumlndler glauben dass der E-Commerce im B2B-
 Bereich bedeutender wird nur 10 Prozent sehen im Online-Handel eine
 Bedrohung
 8Quelle ECC Koumlln Die Zukunft des Handels Groszlighandel Koumlln 2014
 100
 n = 163
  In Zukunft wird der Groszlighandel hellip
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 bdquohellip die verschiedenenVertriebskanaumlle
 bedienenldquo
 bdquohellip den E-Commerce ausbauen muumlssen um zu
 bestehenldquo
 bdquohellip zum global Player werdenldquo
 bdquohellip der persoumlnlichen
 Kundenbeziehung einen noch houmlheren
 Stellenwert einraumlumenldquo
 bdquohellip eine breitere
 Produktvielfalt anbieten
 und dabei vor allem
 Markenprodukte
 fokussierenldquo
  Kanaluumlbergreifendes Informations- und Beschaffungsverhalten von
 Geschaumlftskunden
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 Bewertung zentraler Aspekte von B2B-Marktplaumltzen bei der Beschaffung
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 Eigene Mobile App fuumlrKunden
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  Das heiszligt hellip
 hellip auch Geschaumlftskunden sind Konsumenten
 hellip das Ende des Pure-Plays ist gekommen
 hellip Cross-Channel-Services sind kein Selbstzweck
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  Was koumlnnen wir fuumlr Sie tun
 Dr Jens RothensteinSenior Projektmanager
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 Tel +49 (0) 221 94 36 07-813jrothensteinifhkoelnde
 IFH Institut fuumlr Handelsforschung GmbH
 Duumlrener Str 401b 50858 Koumlln
 T +49 (0) 221 94 36 07-0
 F +49 (0) 221 94 36 07-59
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 Mittelstand 40 Agentur Handel
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  Sie wollen wissen welche Veranstaltungen und
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 bdquoBei Markenprodukten steht der Preiskampf im
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 hellip das Ende des Pure-Plays ist gekommen
 hellip Cross-Channel-Services sind kein Selbstzweck
 1
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 Dr Jens RothensteinSenior Projektmanager
 IFH Koumlln
 Tel +49 (0) 221 94 36 07-813jrothensteinifhkoelnde
 IFH Institut fuumlr Handelsforschung GmbH
 Duumlrener Str 401b 50858 Koumlln
 T +49 (0) 221 94 36 07-0
 F +49 (0) 221 94 36 07-59
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  Sie wollen wissen welche Veranstaltungen und
 Publikationen die Mittelstand 40-Agentur Handel
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 raquo Jetzt Mitglied werden unter
 httpbitlyagentur-handel-xing
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Erfahrungen mit dem Online-Shop
 7Quelle ECC Koumlln Die Zukunft des Handels Groszlighandel Koumlln 2014
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 nicht vieleldquo
 bdquoEine Investition in die Zukunft Wir sehen langsam
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 Kundenkreis zu erreichenldquo
 bdquoOhne Marketinggeht gar nichtsldquobdquoEin Online-Shop kann nicht
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 bdquoJetzt erreichen wir auch Kunden die keinen Fachhaumlndler in der
 Naumlhe habenldquo
 bdquoDie staumlndige Pflege des Shops und der Artikel ist sehr aufwaumlndigldquo
 bdquoVor allem zur Neukunden-gewinnungldquo
 bdquoBei Markenprodukten steht der Preiskampf im
 Vordergrundldquo
  30 Prozent der Groszlighaumlndler glauben dass der E-Commerce im B2B-
 Bereich bedeutender wird nur 10 Prozent sehen im Online-Handel eine
 Bedrohung
 8Quelle ECC Koumlln Die Zukunft des Handels Groszlighandel Koumlln 2014
 100
 n = 163
  In Zukunft wird der Groszlighandel hellip
 9Quelle ECC Koumlln Die Zukunft des Handels Groszlighandel Koumlln 2014
 bdquohellip die verschiedenenVertriebskanaumlle
 bedienenldquo
 bdquohellip den E-Commerce ausbauen muumlssen um zu
 bestehenldquo
 bdquohellip zum global Player werdenldquo
 bdquohellip der persoumlnlichen
 Kundenbeziehung einen noch houmlheren
 Stellenwert einraumlumenldquo
 bdquohellip eine breitere
 Produktvielfalt anbieten
 und dabei vor allem
 Markenprodukte
 fokussierenldquo
  Kanaluumlbergreifendes Informations- und Beschaffungsverhalten von
 Geschaumlftskunden
 10
 Stichprobe 602 Entscheider in D-A-CH
 Erhebungszeitraum Januar 2016
 Fokussierung Indirekte Guumlter mit geringem
 Warenwert (z B Buumlrobedarf Laborartikel)
 Branchen DienstleistungenInformation
 Kommunikation IT Produzierendes Gewerbe
 Handel
  Cross-Channel Verhalten von Geschaumlftskunden
 11Quelle ECC-Cross-Channel-Studie B2B 2016 Koumlln 2016
 Online
 Print
 26
 15
 18
 31
 30
 16
 Persoumlnlich
 Lesebeispiel 30 Prozent der Beschaffungen im Online-Shop geht eine Informationssuche in Printmedien voraus
  20
 Gaerner Gelungene Verknuumlpfung von Printkatalog und Online-Shop
 Praxisbeispiel Gaerner
 bull httpwwwgaernerde
  Angebote und Services zur Verzahnung der Vertriebskanaumlle
 21
 Praxisbeispiel Viking
 bull httpwwwvikingde
  Cross-Channel Verhalten von Geschaumlftskunden
 14Quelle ECC-Cross-Channel-Studie B2B 2016 Koumlln 2016
 Online
 Print
 26
 15
 18
 31
 30
 16
 Persoumlnlich
 Lesebeispiel 30 Prozent der Beschaffungen im Online-Shop geht eine Informationssuche in Printmedien voraus
  23
 Fast schon eine Selbstverstaumlndlichkeit Die Online-Standortsuche
 Praxisbeispiel Hagemeyer
 bull httpswwwhagemeyercecomhagemeyerstandortsuche
  (Noch) die Ausnahme Der virtuelle Rundgang durch die Filiale
 24
 Praxisbeispiele
 bull HUG Baustoffe httpwwwhug-baustoffechhomestartseitehtml
 bull Hansen Solingen httpwwwhansen-solingende
  Online-Verfuumlgbarkeitscheck
 25
 Praxisbeispiel Conrad
 bull httpwwwconradbiz
  26
 Groszliges Potenzial fuumlr Amazon Business und Onlinemarktplaumltze
 n = 408
 Quelle ECC-Cross-Channel-Studie B2B 2016 Koumlln 2016
  27
 Bewertung zentraler Aspekte von B2B-Marktplaumltzen bei der Beschaffung
 von Eisenwaren
 13 le n le 55
 Quelle ECC Koumlln B2B-Marktplaumltze 2016 ndash Worauf es wirklich ankommt Koumlln 2016
  28
 Wichtige Zusatzaspekte von B2B-Marktplaumltzen bei der Beschaffung von
 Eisenwaren
 n = 64
 Quelle ECC Koumlln B2B-Marktplaumltze 2016 ndash Worauf es wirklich ankommt Koumlln 2016
  29
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  Anforderungen an die Verzahnung der Vertriebskanaumlle
 n = 408
 31Quelle ECC-Cross-Channel-Studie B2B 2016 Koumlln 2016
  Engelbert Strauss Elektronischer Katalog aus dem direkt online bestellt
 werden kann
 32
 Praxisbeispiel Engelbert Strauss
 bull httpwwwengelbert-straussdede
  Anforderungen an die Verzahnung der Vertriebskanaumlle
 n = 408
 33Quelle ECC-Cross-Channel-Studie B2B 2016 Koumlln 2016
  Setzen Sie mobile Endgeraumlte (SmartphonesTablets) im Kundenkontakt ein
 Zu welchen Zwecken nutzen Sie dabei mobile Endgeraumlte
 n = 114 (verwenden bereits mobile Endgeraumlte oder planen es) (Mehrfachantworten moumlglich)
 n = 163 (Mehrfachantworten moumlglich)
 860
 719
 368
 132
 35
 Um schnell auf Infoszugreifen zu koumlnnen
 Zur Produktpraumlsentation
 Zum Ausloumlsen einerBestellung
 Eigene Mobile App fuumlrKunden
 Sonstiges
 bull Angebote erfassenbull Kommunikation
 100
 34
 Fast die Haumllfte der Groszlighaumlndler setzt im Kundenkontakt mobile
 Endgeraumlte ein um vor allem schnell auf Infos zuzugreifen
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  Geberit App zur Verkaufsunterstuumltzung
 Praxisbeispiel Geberit
 bull httpwwwgeberitde
  Grohe Barcodescanner als Teil der App
 35
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 bull httpprogrohecomde
  Beratung via WhatsApp
 36
 Praxisbeispiel Pferd
 bull httpwwwpferdcomde-de6398_DDE_HTMLhtm
  Das heiszligt hellip
 hellip auch Geschaumlftskunden sind Konsumenten
 hellip das Ende des Pure-Plays ist gekommen
 hellip Cross-Channel-Services sind kein Selbstzweck
 1
 2
 3
 38
  Was koumlnnen wir fuumlr Sie tun
 Dr Jens RothensteinSenior Projektmanager
 IFH Koumlln
 Tel +49 (0) 221 94 36 07-813jrothensteinifhkoelnde
 IFH Institut fuumlr Handelsforschung GmbH
 Duumlrener Str 401b 50858 Koumlln
 T +49 (0) 221 94 36 07-0
 F +49 (0) 221 94 36 07-59
 infoifhkoelnde
 wwwifhkoelnde
 Mittelstand 40 Agentur Handel
 39
  Sie wollen wissen welche Veranstaltungen und
 Publikationen die Mittelstand 40-Agentur Handel
 anbietet
 raquo Mit unsere XING-Gruppe bleiben
 Sie immer auf dem Laufenden
 raquo Jetzt Mitglied werden unter
 httpbitlyagentur-handel-xing
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  Anforderungen an die Verzahnung der Vertriebskanaumlle
 n = 408
 31Quelle ECC-Cross-Channel-Studie B2B 2016 Koumlln 2016
  Engelbert Strauss Elektronischer Katalog aus dem direkt online bestellt
 werden kann
 32
 Praxisbeispiel Engelbert Strauss
 bull httpwwwengelbert-straussdede
  Anforderungen an die Verzahnung der Vertriebskanaumlle
 n = 408
 33Quelle ECC-Cross-Channel-Studie B2B 2016 Koumlln 2016
  Setzen Sie mobile Endgeraumlte (SmartphonesTablets) im Kundenkontakt ein
 Zu welchen Zwecken nutzen Sie dabei mobile Endgeraumlte
 n = 114 (verwenden bereits mobile Endgeraumlte oder planen es) (Mehrfachantworten moumlglich)
 n = 163 (Mehrfachantworten moumlglich)
 860
 719
 368
 132
 35
 Um schnell auf Infoszugreifen zu koumlnnen
 Zur Produktpraumlsentation
 Zum Ausloumlsen einerBestellung
 Eigene Mobile App fuumlrKunden
 Sonstiges
 bull Angebote erfassenbull Kommunikation
 100
 34
 Fast die Haumllfte der Groszlighaumlndler setzt im Kundenkontakt mobile
 Endgeraumlte ein um vor allem schnell auf Infos zuzugreifen
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 bull httpprogrohecomde
  Beratung via WhatsApp
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 Praxisbeispiel Pferd
 bull httpwwwpferdcomde-de6398_DDE_HTMLhtm
  Das heiszligt hellip
 hellip auch Geschaumlftskunden sind Konsumenten
 hellip das Ende des Pure-Plays ist gekommen
 hellip Cross-Channel-Services sind kein Selbstzweck
 1
 2
 3
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 Dr Jens RothensteinSenior Projektmanager
 IFH Koumlln
 Tel +49 (0) 221 94 36 07-813jrothensteinifhkoelnde
 IFH Institut fuumlr Handelsforschung GmbH
 Duumlrener Str 401b 50858 Koumlln
 T +49 (0) 221 94 36 07-0
 F +49 (0) 221 94 36 07-59
 infoifhkoelnde
 wwwifhkoelnde
 Mittelstand 40 Agentur Handel
 39
  Sie wollen wissen welche Veranstaltungen und
 Publikationen die Mittelstand 40-Agentur Handel
 anbietet
 raquo Mit unsere XING-Gruppe bleiben
 Sie immer auf dem Laufenden
 raquo Jetzt Mitglied werden unter
 httpbitlyagentur-handel-xing
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