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IFH KOIn — der richtige Partner fur Sie! lFHKomI

Uber 80 Jahre Tradition im Dienste des Handels und der
Konsumaguterwirtschaft.
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- Branckehe_xperkise
= Analysen
- Publikationen

Mit Gber 40 Mitarbeitern und als Brancheninsider liefert das IFH Kdln Analyse, Bewertung und Konzeption zur
Vorbereitung und Absicherung in Marketing-, Vertriebs- und Strategiefragen.

An der Schnittstelle von Wissenschaft und Praxis verpflichtet uns die Verbindung zum Institut fir Handels-
forschung an der Universitat zu Koln seit 1929 zu Qualitat, Unabhangigkeit und fundierter Methodik.
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B2C-Umsatz in Milliarden Euro lFH KOLN-

INSTITUT FUR HANDELSFORSCHUNG

Der Online-Umsatz steigt weiterhin kontinuierlich

m Online-Handel Umsatz in Mrd. Euro

37,5
VA z.Vj.in %
l I | i | | | \ l | . | B
2007 2008 2009 2010 2011 2012 H 2013 P

Konsumguter B2C zu Endverbraucherpreisen (inkl. MwSt.), ohne Dienstleistungen, ohne Gebrauchtware. Werte aufgrund neuer Erkenntnisse Uber den
Umsatz von Amazon in Deutschland riickwirkend korrigiert. Hochrechnung (H), 2013 Prognose (P)

Heinick, Hansjurgen: Branchenreport Internethandel, IFH Retail Consultants, Kéln, 2013.
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Antell des Online-Handels am B2C-Umsatz

. IFH KOLN.
In %
0)

INSTITUT FUR HANDELSFORSCHUNG

Fur 2013 wird ein Online-Anteil am Einzelhandelsumsatz von fast neun Prozent
prognostiziert

8.6
7,7 ’
6,8
Anteil Online-Handel
3 0 am Umsatz des
. Einzelhandel i.e.S. in %

2007 2008 2009 2010 2011 2012H 2013 P

14,3 16,0
12,5
Anteil Online-Handel
am Umsatz des
Einzelhandel i.e.S. in %
ohneFMCG

2007 2008 2009 2010 2011 2012H 2013 P

51 6,3

Konsumguter B2C zu Endverbraucherpreisen (inkl. MwSt.), ohne Dienstleistungen, ohne Gebrauchtware. Werte aufgrund neuer Erkenntnisse Uber den
Umsatz von Amazon in Deutschland riickwirkend korrigiert. Hochrechnung (H), 2013 Prognose (P)

Heinick, Hansjurgen: Branchenreport Internethandel, IFH Retail Consultants, Koln, 2013.
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B2B-E-Commerce-Umsatz in Milliarden Euro

== E-Commerce Anteil am Gesamtumsatz in %

150 16,9

14,8

VA z. Vj in %

1 E-Commerce Umsatz in Mrd. Euro

912

| | . H +154

2008 2009 2010 201 2012 H

Umsatze ohne MwsSt.), Hochrechnung (H)

IFH Ko6ln: Studie zum B2B-E-Commerce, Koln, 2013.
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II H KOLN.

INSTITUT FUR HANDELSFORSCHUNG

E-Commerce
B2B+B2C
912 Mrd. Euro

B2B
davon: E-Commerce
870 Mrd. Euro

B2B
davon: Online-Shops
52 Mrd. Euro
(inkl. Dienstl.)

B2B
. Online-Shops
mit Waren
35 Mrd. Euro




B2B-E-Commerce-Anteil generiert durch IFH .
. . . KOLN
WebSIte - naCh WI rtSChaftszwel . en INSTITUT FUR HANDELSFORSCHU

Wirtschaftszweige B2B-E-Commerce Umsatz in Mrd. Euro

total Website / Online-Shop Automatisierter Datenaustaus ch

Verarbeitendes Gewerbe 435 31 - 405 _

Energie- und Wasserversorgung,

Abwasser- und Abfallentsorgung 20 6 | 141
Baugewerbe 9 5 | 5 |

Grofthande| 252 40 N 212
"Jer_l-cehr,LagereL FPost- und 66 11 | >
Kurierdienste

Gastgewerbe 7 7 | 0

Information und Kommunikation 40 12 B 25 N
Grundstiicks- und Wohnungswesen 12 5 | 7 |
Freiberufliche, wissenschaftliche und 12 ™ 2 |

technische Dienstleistungen

Sonstige wirtschaftliche

Dienstleistungen 17 s | 10 |
untersuchte Bereiche gesamt aro 136 B 735 _-

IFH Koln: Studie zum B2B-E-Commerce, Koln, 2013.
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Umsatz GrolShandel in Milliarden Euro lFH KOLN-

INSTITUT FUR HANDELSFORSCHUNG

1.130
252
39,6 26,6
N
Umsatz gesamt davon E-Commerce davon Web davon Online-Shop
22,3 3,5 24

Anteil am Umsatz (%) Anteil am Umsatz (%) Anteil am Umsatz (%)
WZ=Wirtschaftszw eige - Web=Website. Online-Marktplatz, Online-Shop Umsaiz ohne Mwst.

IFH Ko6ln: Studie zum B2B-E-Commerce, Koln, 2013.
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B2B-E-Commerce-Umsatz im Grofshandel

B GroRhandel E-Commerce (B2B) in Mrd. Euro
VA z.V].in %

252
247
239
224
. * 3’8 * 1,3

2009 2010 2011 2012 H

II H KOLN.

INSTITUT FUR HANDELSFORSCHUNG

Anteil B2B-E-Commerce
am Gesamtumsatz” in %
2012

. 223

* des Grofthandels

davon: Umsatz Website / Marktplitze / Online-Shop (B2B)

B GroRhandel Web (B2B) in Mrd. Euro

2010 2011 2012 H

Umsatz ohne MwSt. H=Hochrechnung

IFH Ko6ln: Studie zum B2B-E-Commerce, Koln, 2013.

VA z.Vj. in %

Anteill Website am
am Gesamfumsatz® in %
2012
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Anteile der Teilbranchen des GrofRhandels “:H .
. KOLN
am Onllne-ShO -Umsatz INSTITUT FUR HANDELSFORSCHUNG

m l[andwirtsch. Grundstoffe, lebende Tiere

1% 6%

14%
Nahrungs-/Genussmittel, Getréanke,
Tabakwaren

Gebrauchs- und Verbrauchsgiiter
8%

0,
25% Gerate der Informations- und

20, Online-Shop- Kommunikationstechnik

Umsatz (B2B) m Sonstige Maschinen, Ausriistungen,

26,6 Mrd. Euro Zubehor

0,
10% m Sonstiges

u GrolRhandel ohne ausgepragten
Schwerpunkt

229, Kraftfahrzeuge

Umsatz ohne MwsSt. Kfz-Teile

Quelle: IFH Kdln: Studie zum B2B-E-Commerce, Koéln, 2013.
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II H KOLN.

INSTITUT FUR HANDELSFORSCHU
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B2C: Informationssuche in einem Vertriebskanal lFH [l

. . KOLNIE
vor dem Kauf in einem anderen Kanal

Zwischen den Vertriebskanéalen des Handels bestehen intensive
Wechselwirkungen

Stationare | Online-Shops
Geschaftsstellen : mit PC/Laptop

Lesebeispiel: 32,1
Prozent der Kaufe in

onli Sh stationaren
-nINe-Snops Geschaftsstellen geht
mit Smartphone eine Informationssuche

in Online-Shops mit
dem PC/Laptop
voraus. Das entspricht
50,2 Prozent der
Umsatze in stationaren
Geschaftsstellen.

ECC 2013 103 <n <699

Halbach, J.; Eckstein, A.: Das Cross-Channel-Verhalten der Konsumenten, ECC KoéIn, Koéln, 2013.
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Jeder zweite Konsument ist ein ,,echter* “:H
. KOLN.
I\/I u Itl -Ch an n | er INSTITUT FUR HANDELSFORSCHUNG

m Personen, die nur stationar einkaufen

m Personen, die stationar & online einkaufen

m Personen, die stationar und postalisch/telefonisch
einkaufen

m Personen, die stationar, online und
postalisch/telefonisch einkaufen

N =4.000
ECC & AZ Direct: Customer-Journey-Typologie, 2012.
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B2C: Transaktionsimpuls in einem Vertriebskanal vor einem IFH .
. . . KOLN
Kauf in einem anderen Kanal desselben Anbieters INSTITUT FUR HANDELSFORSCHUNG

Stationare Online-Shops
Geschiftsstellen prm—— mit PC/Laptop

Online-Shops Lesebeispiel: Bei 13,7
Prozent der Kaufe in
stationaren Geschaftsstellen
liefert eine Informationssuche
im Online-Shops des
gewahlten Anbieters mit
PC/Laptop den Impuls zur
Wahl! des Anbieters und des
alternativen Kaufkanals; diese
Kaufe entsprechen 18,2
103 <n <699 Prozent der Umsatze in
stationaren Geschaftsstellen.

mit Smartphone

Halbach, J.; Eckstein, A.: Das Cross-Channel-Verhalten der Konsumenten, ECC KoéIn, Koéln, 2013.
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B2C: Griinde fir den stationaren Kauf nach “:H KOLN.
einer Online-Recherche mit PC/Lapto

Haptik und sofortige Verfligbarkeit sind die Top-Grinde fur den stationaren
Kauf

Ich wollte das Produkt sehen bzw.

e e A G B~
Ich wollte das Produkt direkt mitnehmen. _ 52,2 %
Ich wollte mich im Ladengeschaft noch
uber Produkteigenschaften informieren und _ 34,1%
habe dann auch gleich dort gekauft.
Ich wollte mich persoénlich beraten lassen, — 31.3 %
bevor ich das Produkt kaufe. =
Der Kauf im Ladengeschaft geht schneller — 28.6 9
als die Bestellung mit dem PC/Laptop. e
n=182
(Mehrfachnennungen
moglich)

Halbach, J.; Eckstein, A.: Das Cross-Channel-Verhalten der Konsumenten, ECC Kdln, Koln, 2013.
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Erhebungsdesign der B2B-Studie lFH KOLN-

INSTITUT FUR HANDELSFORSCHUNG

B Methode: Online-Nachkaufbefragung
B Stichprobe: 1.047 Internetnutzer (Entscheider-B2B-Panel)
B Erhebungszeitraum: Januar 2012

(1) hybris

Abb. 4: D-A-CH-Verteilung der Stichprobe.

Das Informations- und

Kaufverhalten von Geschaftskunden
im B2B-Multi-Channel-Vertrieb
Status quo und Parallelen a

Hudetz, Kai; Duscha, Andreas; Strothmann, Sonja; Popplow, Marc: Das Informations- und Kaufverhalten von Geschéaftskunden

im B2B-Multi-Channel-Vertrieb — Status quo und Parallelen zum B2C-Handel, ECC, Kéln, 2012.
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B2B: Informationssucht in einem Vertriebskanal lFH .
. . . KOLN
vor einem Kauf in einem anderen Kanal

Personlicher

Kontakt Online-Shops

Print-Medien

Lesebeispiel: 32,9 Prozent der Bestellungen in Online-Shops geht eine personliche Beratung voraus; diese Bestellungen entsprechen 74,6
Prozent des Umsatzes in B2B-Online-Shops.

197 <n <340

Hudetz, Kai; Duscha, Andreas; Strothmann, Sonja; Popplow, Marc: Das Informations- und Kaufverhalten von Geschéaftskunden

im B2B-Multi-Channel-Vertrieb — Status quo und Parallelen zum B2C-Handel, ECC, Kéln, 2012.
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B2B: Kaufimpuls in einem Vertriebskanal vor einem IFH .
KOLN

Kauf in einem anderen Kanal desselben Anbieters

Personlicher

Kontakt Online-Shop

Print-Medien

Lesebeispiel: Bei 14,4 Prozent der Kaufe in Online-Shops liefert eine Informationssuche in Print-Medien desselben Anbieters den Impuls zur
Wahl des Anbieters; diese Kaufe entsprechen 18,5 Prozent des Umsatzes in Online-Shops.

143 < n < 253

Hudetz, Kai; Duscha, Andreas; Strothmann, Sonja; Popplow, Marc: Das Informations- und Kaufverhalten von Geschéaftskunden

im B2B-Multi-Channel-Vertrieb — Status quo und Parallelen zum B2C-Handel, ECC, Kéln, 2012.
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B2B: Kanalwahl bei verschiedenen Produktkategorien IFH KOLN.

INSTITUT FUR HANDELSFORSCHUNG

Indirekte Guter mit hohem Wert werden haufiger persoénlich gekauft; indirekte
Guter mit geringerem Wert dagegen meist Uber Print-Medien oder online

bestellt

Indirekte Guter: Eher haufiger
benotigte Produkte mit niedrigerem Wert
(wie Burobedarf oder Laborartikel)

Direkte Gliter (auBer Rohstoffe)

Handelsware (Weiterverkauf der Pro-
dukte ohne wesentliche Be- oder Verarbei-
tung durch das eigene Unternehmen)

Indirekte Giiter: Eher selten beschaffte
Giiter mit hohem Wert (wie Produktions-
anlagen und andere Investitionsgiiter)

Rohstoffe

WeiB nicht

ECC Handel, 2012

G 42,0 %
G 23,0 %

G 21,0 %
G 36,0 %

G 20,0 %
G 20,0 %

G 11.0 %
G 41,0 %

- 3,0%
G 26,0 %

- 3,0 %

. 2,0 %
. Online-Bestellung . persénlicher Kauf Print-Bestellung

531<n<916
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B2B: Wahrscheinliche Abwanderung in andere Vertriebs- IFH .
kanale bei Nichtverfugbarkeit im personlichen Kauf S e LA

Personlicher —> Produkt nicht verfligbar

Kontakt

anderer Anbieter

I
I
I
| 26,2 %
P > Online-Shop

40,0 % Personlicher
Kontakt

18,1 %

> Print-Medium

v

. . 26,0 %
Print-Medium <

Hudetz, Kai; Duscha, Andreas; Strothmann, Sonja; Popplow, Marc: Das Informations- und Kaufverhalten von Geschéaftskunden

im B2B-Multi-Channel-Vertrieb — Status quo und Parallelen zum B2C-Handel, ECC, Kéln, 2012.
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Mehrfachnennungen moglich

385=sn<725




B2B: Wahrscheinliche Abwanderung in andere Vertriebs- IFH .
kanale bei Nichtverfigbarkeit in Print-Medien S e LA

Print-Medium — Produkt nicht verfugbar

anderer Anbieter

|
|
|
1 30,2%
P

> Online-Shop

25,3 % Personlicher
Kontakt

32,0 %

> Print-Medium

v

Personlicher 4 35,2 %
Kontakt

Hudetz, Kai; Duscha, Andreas; Strothmann, Sonja; Popplow, Marc: Das Informations- und Kaufverhalten von Geschéaftskunden

im B2B-Multi-Channel-Vertrieb — Status quo und Parallelen zum B2C-Handel, ECC, Kéln, 2012.
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Mehrfachnennungen moglich

481 < n < 531




B2B: Wahrscheinliche Abwanderung in andere Vertriebs- IFH .
kanale bei Nichtverfugbarkeit im Internet S e LA

Online-Shop —> Produkt nicht verfugbar

desselben Anbieters anderer Anbieter

51,5 %
> Online-Shop
Personlicher 36,3 % 21,3 %
Kontakt e
: : 35,3 %
Print-Medium <

Hudetz, Kai; Duscha, Andreas; Strothmann, Sonja; Popplow, Marc: Das Informations- und Kaufverhalten von Geschéaftskunden

im B2B-Multi-Channel-Vertrieb — Status quo und Parallelen zum B2C-Handel, ECC, Kéln, 2012.
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Personlicher

>

Kontakt

17,3 %
> Print-Medium

Mehrfachnennungen moglich

.——*——

722<n <916




Hauptgrinde fur Kanalwechsel im B2B lFH KOLN.

INSTITUT FUR HANDELSFORSCHUNG

 Schnelligkeit und Einfachheit
* Preisvergleich

Personlicher « Sofortige Produktverfligbarkeit Online-Shops
Kontakt » Haptische Inspektion der
Produkteigenschaften

* Suche nach weiteren « Suche nach weiteren
Produktinformationen Produktinformationen
* Nach Preisen schauen * Besondere Konditionen

* Personliche Beratung Print-Medi » Schnelligkeit und Einfachheit
» Haptische Inspektion der rint-iviedien « Suche nach weiteren
Produkteigenschaften Produktinformationen

531<n<916

Hudetz, Kai; Duscha, Andreas; Strothmann, Sonja; Popplow, Marc: Das Informations- und Kaufverhalten von Geschéaftskunden

im B2B-Multi-Channel-Vertrieb — Status quo und Parallelen zum B2C-Handel, ECC, Kéln, 2012.
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II H KOLN.
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Die Zukunft ist Multi-Channel iIFH .. :

INSTITUT FUR HANDELSFORSCHUNG

Internet- und Versandhandel in Deutschland nach Vertriebsformen 2010-2015
(in Mrd. Euro)

' 451
> e
9 : :
# Anteile Vertriebsformen am
36,6 1,8 ﬂ Internet- und Versandhandel
2
B4
Teleshopping
A 11,8 12,7
[ 2.7 | 11,0 -
9,9 .
8,6 ® Hersteller Onling
Tizd
Stationare Handler Online
7.2 8.6 9,8 10,6 114 12,2
Internet-Fure-Flayer
71 1 _
8, 87 9,2 9.5 9.8 Katalogversender Online

6.7 ® K atalogversender Offline

2010 20MH 2012P 2013 P 2014 P 2015 P

H=Hochrechnung, P=Prognose
IFH Retail Consultants, 2012
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B2C: Wert eines Internet-Vertriebskanals fur ein

stationares Handelsunternehmen mit Online-Shop

Informationssuche in
Online-Shops mit anschlieBen-
dem Kauf in einer stationaren
Geschaftsstelle

- 30,2 % (59

€2 20,6 % (s9)
+ 25,6%(s1)

Wert des
Online-Shops
als Vertriebskanal
fur das

Unternehmen

Anbahnung eines Kaufs,
der in einer stationaren Ge-
schéaftsstelle zustandekommt,
im Online-Shop

- 27.5% (59
€2326%(09
+ 18,5 % (s1)

Kannibalisierter

T Uber den

Online-Shop
generierter
Umsatz

Umsatz im Online-Shop,
der ohne diesen
Vertriebskanal in statio-
naren Geschaftsstellen

generiert worden

ware
- 15,4%(0)
€315,1%(0)
+ 16,7 %(0)
Zusatzumsatz:

Umsatz im Online-Shop,
der ohne diesen
Vertriebskanal nicht
in stationaren Ge-
schaftsstellen generiert

worden wadre

- 84,6 %(0)
€2849%(0)
+ 833%(0)

ECC 2013

Vertriebskanal-
ubergreifende Kauf-
impulse:

Beitrag des
Online-Shops zum Um-
satz in den stationaren

Geschaftsstellen

- 18,2% (50

€821,2% (9
+ 11,5%59

Mittelbare Effekte:

Durch den Online-Shop
induzierte Veranderung
bspw. der Kundenloya-
litat und des Unterneh-
mensimages

IFH .=
KOLNIE

INSTITUT FUR HANDELSFORSCHUNG
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B2B: Wert eines Internet-Vertriebskanals fiir ein IFH .
. e . . KOLN
stationares Handelsunternehmen mit Online-Shop

Kannibalisierter Uber den
Umsatz: Online-Shop
Urnsatz im Online-shop, generierter
der ohne diesen Umsatz
Vertriebskanal im
parstanlichen Kontakt
generiert worden

wire
20.6%(0)
'J'-.'ert des Zusatzumsatz:
Online-Shops ) )
als Vertriebskanal Umsatz im Online-Shop,
fir das der ohne diesen

Wertriebskanal nicht im
perstnlichen Kontakt

generiert worden
79,44 (o)

Unternehmen

ware

Vertriebskanal-
lbergreifende Kauf-

Infarmationssuche im Anbahnung eines Kaufs, der impulse:
Online-Shop mit anschlie@endem im persénlichen Kontakt zu- Beitrag des
Kauf im persanlichen Kontakt stande kommt, irn Online-Shop Online-Shops zum

Umsatz im parsanlichen
Kontakt

2,.7%(P)

Mittelbare Effekte:

Durch den Online-Shop
induzierte Veranderung
bspw, der Kundenloya-
litdt und des Unterneh-
mensimages

IFH Ko6ln: Studie zum B2B-E-Commerce, Koln, 2013.
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Was konnen wir fur Sie tun? lFH KOLN-

INSTITUT FUR HANDELSFORSCHUNG

Dr. Kai Hudetz
Geschaftsfuhrer

IFH Kdln

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

E-Commerce-Center Kdln
c/o IFH Institut fur Handelsforschung GmbH

Durener Str. 401b / 50858 Koln

T +49 (0) 221 / 94 36 07-0
F +49 (0) 221/ 94 36 07-64

info@ecckoeln.de
www.ecckoeln.de
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