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leQ-Solutions CC kOLN
ONLINE EXPERTS

ieQ-Solutions = Branchenlésungen fir den GrofRhandel (PVH)

» |T-L6sungen (B2B-Online-Shop-, Produkt-Information-, CRM-LAsungen)
= Vertriebs- und Marketingberatung

= Microsoft Partner
i eQ_n etWO r k AG old Application Development

= 20 IT-Mitarbeiter

leQ-systems GmbH & Co. KG ieQ-solutions GmbH & Co. KG
» 2500 Lizenzpartner aus dem Handwerk » Produktverbindungshandel/Industrie
= Systeme zur Vertriebs- und * |T-L6sungen/Vertriebs- und
Marketingunterstitzung Marketingberatung )
|
= Aktienkapital 1,7 Mio. €
= Umsatz 7,5 Mio. €
= Mitarbeiter 120

ieQ-Solutions = Teil der ieQ-Gruppe = Kenntnis der gesamten Wertschopfungskette
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Stichprobe CC kOLNI
ONLINE EXPERTS
Kleine, aber aussagekraftige Fallzahlen in der B2B-Marktforschung
Grundgesamtheit
verflugbare
Grundgesamtheit*
n=40 ) realisierte Stichprobe

(35%)

* Insgesamt 107 Unternehmen verfigen Uber keinen Online-Shop (33 Unternehmen)
oder nutzen eine Gruppenlésung (74 Unternehmen).

Erfolgsfaktoren von B2B-Online-Shops



|
Unternehmensmerkmale CC kOLNE
ONLINE EXPERTS
Ausgeglichene Stichprobe mit zum Teil grof3en Unternehmen
10 bis 49
Elektro- Sanitar, Mitarbeiter
grofZhandel Heizung, Klima
250 Mitarbeiter
und mehr 41%
50 bis 249
Mitarbeiter

Branchenzugehdrigkeit der Unternehmen, die
an der Untersuchung teilgenommen haben

Basis: n=40

Frage: Wie viele Mitarbeiter/innen sind in
Ihrem Unternehmen bzw. Betrieb tatig?

Basis: n=39
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Umsatze

Hohe Gesamtumsatze und zum Teil hohe Online-Umsatzanteile

1 Mio. € bis unter

10 Mio. €

Uber 100 Mio. €

43,3% 33,3%

50 Mio. € bis
unter 100 Mio. €

Frage: Wie hoch war der Umsatz Ihres
Unternehmens im vergangenen Geschéaftsjahr?

Basis: n=30

10 Mio. € bis

uber 20%

unter 5%

unter 50 Mio. €
37,5%

10% bis ¥ 5% bis
unter 10%

unter 20%

Frage: Wie hoch war der prozentuale Anteil
des Online-Umsatzes am Gesamtumsatz des

vergangenen Jahres?
Basis: n=32
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Gesamtzufriedenheit CC KOLN
ONLINE XPERTS

Insgesamt hohe Zufriedenheit — nur 5 Prozent der befragten Unternehmen sind
uberhaupt nicht zufrieden — aber: weitere 27,5 Prozent sind nur teilweise zufrieden

m

Uberhaupt nicht
zufrieden

sehr zufrieden 15%

teils/teils

zufrieden

Frage: Wie zufrieden sind Sie insgesamt mit der verwendeten E-Commerce-Software?
Basis: n=40
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Eigenentwicklung / Gesamtzufriedenheit

Bei 50% der Shops handelt es sich um Eigenentwicklungen/Spezialanfertigungen

In diesen Fallen ist die Zufriedenheit grdf3er als bei Standardlésungen

Frage: Handelt es sich bei der von ja nein
Ihnen eingesetzten E-Commerce-

Software um eine Eigenentwicklung,
d. h. um eine Spezialanfertigung nur

far Ihr Unternehmen?
Basis: n=40

uberhaupt nicht

voll und ganz zufrieden

| . ) zufrieden
15% teils/teils

voll und ganz
zufrieden

15%

4

) 25%

30%  teils/teils

zufrieden zufrieden

Frage: Wie zufrieden sind Sie insgesamt mit der
verwendeten E-Commerce-Software? Basis: n=20
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Erfolgsfaktoren von B2B-Online-Shops CC kOLNI
ONLINE EXPERTS

Erfolgsfaktor 1

Zusammenspiel der E-Commerce- Bekanntmachung des
Software mit anderen IT-Systemen Online-Shops

(7 Einzelaspekte) (11 Einzelaspekte)

Erfolgsfaktor 2

Leistungsumfang der
E-Commerce-Software Verwendung

(11 Einzelaspekte) Relevanz
Gewinn und Bindung von

Zufriedenheit
Erfolgsfaktor 3
Online-Shop Nutzern

Anpassung des B2B-Online-Shops (5 Einzelaspekte)
an Standards aus dem B2C-E-
Commerce

(20 Einzelaspekte)

Erfolgsfaktor 4

5 Erfolgsfaktoren

Erfolgsfaktor 5
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Zusammenspiel der E-Commerce-Software mit anderen cc “
K
IT-Systemen ONLINE EX

Interne Basis-Systeme sind angebunden — weiterflihrende interne oder externe Systeme
sind weniger oder kaum mit dem E-Commerce-System verkntpft

Relevanz (Verwendung) Zufriedenheit

4,70 Warenwirtschaftssystem (100%) [ 4,10

o I =ssen @256 |

3.62 [ PIM-System (60%) [ | 3,96
Systeme zur Rechnungsstellung l
3’43 _ und Zahlungsabwicklung (60%) [ d 4’08

2,97 _ Externe Kundensysteme (35%) [ 3,79

Systeme externer Dienstleister 1
2,35 (17.5%) ) . 4,00
Basis: n=40 Basis: 7=n<40

1=Uberhaupt nicht relevant, ..., 5=sehr relevant 1=Uberhaupt nicht zufrieden, ..., 5=sehr zufrieden



Leistungsumfang der E-Commerce-Software (1/2) CC

Selbst grundlegende Leistungen im Rahmen des Bestellprozesses werden nur zum Teill
genutzt

Relevanz (Verwendung) Zufriedenheit
MW ) MW
3,95 d Benutzerverwaltung (85%) I 1 4,15
Unterstitzung des [ 1
395 [N coocipoesses 0% | | 409
4,05 _ Preisdifferenzierung (75%) " 4,37
Einsicht der [ . |
3,80 — Gesamtkundenhistorie (75%) L J 3,93
Teilweiser Abruf von bestellter | .
3,82 _ Ware zu vereinbarten Terminen L | 3,65
(65%)
Gewahrung einer Kreditlinie r 1
Basis: n=40 Basis: 24<n<34
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Leistungsumfang der E-Commerce-Software (2/2) CC

Und: Insbesondere die Moglichkeiten des weiterfiihrenden Einsatzes des E-Commerce-
Systems zur Vertriebssteuerung werden meist nicht genutzt

Relevanz (Verwendung) Zufriedenheit
MW MW

3,20 Skalierbarkeit (55%) 4,05

_ Umfangreiche Auswertungs- [ |

3,30 maoglichkeiten (47,5%) . )

3,79

3,03 _ Kundensegmentierung (40%) 3,94
2,50 _ Multishop-Féahigkeit (22,5%) 3,89
Moglichkeit den Online-Shop in | =
2,18 _ verschiedenen Landern zu 3,43

betreiben (17,5%)

Basis: n=40 Basis: 7<sn<22
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Anpassung des B2B-Online-Shops an Standards aus cc -
KOLNE
dem B2C-E-Commerce (1/3) ONLINE EXPERTS
Die Grundfunktionen werden mit hoher Zufriedenheit genutzt
Relevanz (Verwendung) Zufriedenheit
MW i MW
Waren-Verfligbarkeitsanzeige 1
470 [ im Online-Shop (95%) i 1 442

Erganzung der Produkt- . _

prasentationen mit zusatzlichen | | 3,74
Informationen (87,5%)

Optische Anpassung von Design 1
+17 [ ond Layout (85%) i | 388
Filterfunktionen zur Eingrenzung

der angezeigten Artikel nach [ 1 3,91
bestimmten Kriterien (80%)

4,27

Anlegen und Verwalten eines 1
3.0 Verkzettels (755%) i 14,20
r .|
3,48 — Cross-Channel-Services (70%) | ] 411
Basis: n=40 Basis: 28<n<39
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Anpassung des B2B-Online-Shops an Standards aus cc -
KOLNE
dem B2C-E-Commerce (2/3) ONLINE EXPERTS
Auch die Bedeutung mobiler Endgeréate wird Giberwiegend erkannt
Relevanz (Verwendung) Zufriedenheit
MW i MW
Optimierte Darstellung auf einem | 1
4,13 d mobilen Endgerat (67,5%) ] . 3,63

300 NN Anocboteiner App (65%) | 1392

Schneller und unkomplizierter i _

Registrierungsprozess fur A | 4,08
Neukunden (62,5%)

Flexible Lieferservices (62,5%) | | 4,32

)

| 392

Bestellmdglichkeiten (60%)

Erganzung der Produkt- : -
prasentationen mit hoch- [ 3,71

|

363 elimbehehkaiion (6 [ ‘

auflésenden Bildern (52,5%)

Preisgleichheit Uber alle an- Ir : |
= — gebotenen Vertriebskanale (45%) F o

Basis: n=40 Basis: 18<n<27
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Anpassung des B2B-Online-Shops an Standards aus

dem B2C-E-Commerce (3/3)

Trotzdem bleiben zahlreiche Potentiale aus dem B2C-E-Commerce noch ungenutzt

Relevanz
MW

2,95

l

2,78

2,03

1,60

1

Basis: n=40

(Verwendung)

Feedback-Optionen (20%)

Integration von Social Media-
Elementen (20%)

Erganzung der
Produktprasentationen mit Videos
(17,5%)

Steigerung der Nutzerfreundlichkeit
durch A/B-Testing (15%)

Vielfaltige Zahlungsoptionen (12,5%)

Maoglichkeit, auch ohne
Registrierung im Online-Shop
einzukaufen (2,5%)

Zufriedenheit
MW

1375
| 3,63
| 3,14
| 3,50
| 4,20

-1

3,00

Basis: 1<n<8
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Bekanntmachung des Online-Shops (1/2) kOLNI
ONLINE EXPERTS
Bei der Bekanntmachung des Online-Shops dominieren die traditionellen
Kommunikationswege, ...
Relevanz (Verwendung) Zufriedenheit
MW MW

3.65 _ Kataloge und(\;zzz?ufsprospekte 3.60
3,42 _ E-Mail-Marketing (65%) r 3,62
3.10 _ Messebesuc(:gseo/l:)nd -auftritte 3.82
2.40 _ Suchmasch(i;oe(;)())ptimierung : 3,75

Basis: n=40 Basis: 3sn<40
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Bekanntmachung des Online-Shops (2/2) KOLNIE
ONLINE EXPERTS
... wadhrend die Online-Kommunikation noch ausbaufahig ist
Relevanz (Verwendung) Zufriedenheit
MW MW

Online-Marketing (17,5%) 3,57
Print-Anzeigen (17,5%) 3,57
Bekanntmachung des Online-

Shops in Online-Verzeichnissen | 3,20
(12,5%) [

2,15 _ Social Media (15%) 3,67

Suchmaschinenwerbung (10%) 4,00

Basis: n=40 Basis: 3sn<40
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Gewinn und Bindung von Online-Shop-Nutzern CC

Die MalRBhahmen zur Gewinnung und Bindung von Online-Shop-Nutzern sind zu wenig
vertriebsorientiert

Relevanz (Verwendung) Zufriedenheit
MW ) ) MW
3,43 _ Generelle Rabattaktionen (62,5%) 3,96
Treueprogramme (30%) 4,00

Personalisierte Angebote auf-
grund zuvor getatigter Einkaufe 3,60
(25,0%)

3,18

Gewaéahrung eines

Erstkundenrabatts (10%) 425

Basis: n=40 Basis: 4<n<25

Erfolgsfaktoren von B2B-Online-Shops
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Best Practices: Erfolgsfaktoren bei mehr bzw. weniger ECCKOLN=
erfolgreichen B2B-Online-Shops (1/3) ONLINE EXPERTS
Erfolgreiche B2B-Online-Shops messen samtlichen Erfolgsfaktoren eine grofRere
Bedeutung bei als weniger erfolgreiche

MW ®m Online-Umsatzanteil 10

Prozent und mehr

® Online-Umsatzanteil
unter 10 Prozent

3,8
3,5 3,6
3,5 , 3,0
3,2 3,3 2.9
” | 2,8 |
2,7

Zusammenspiel der E- Leistungsumfang der E- Anpassung des B2B- Bekanntmachung des  Gewinn und Bindung
Commerce-Software mit Commerce-Software Online-Shops an Online-Shops von Online-Shop
anderen IT-Systemen Standards aus dem Nutzern
B2C-E-Commerce

Basis: 15sn<17
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Best Practices: Erfolgsfaktoren bei mehr bzw. weniger Ecc

erfolgreichen B2B-Online-Shops (2/3)

Dies gilt insbesondere fir die starkere Integration mit internen und externen Systemen
sowie fur hohere Gewichtung von Leistungen zur Vertriebssteuerung sowie ...

MW
4,5

® Online-Umsatzanteil 10

4.3 Prozent und mehr
’ ® Online-Umsatzanteil unter
10 Prozent
3,9
3,0
2,8

CRM-System Systeme zur
Rechnungserstellung und

Zahlungsabwicklung

Externe Kundensysteme

Zusammenspiel der E-Commerce-Software mit anderen
IT-Systemen

Preisdifferenzierung Umfangreiche

Auswertungsmaoglichkeiten

Kundensegmentierung

Leistungsumfang der E-Commerce-Software

Basis: 15sn<17
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Best Practices: Erfolgsfaktoren bei mehr bzw. weniger Ecc _,
erfolgreichen B2B-Online-Shops (3/3) ONLINE EX

... fur den verstarkten Einsatz von B2C-Standards, die Nutzung samtlicher Kommunikationskanale zur
Bekanntmachung des Shops und fir seine explizite Ausrichtung als Instrument zum aktiven Vertrieb.

MW 4.6 m Online-Umsatzanteil 10
4.4 Prozent und mehr
® Online-Umsatzanteil unter
410 10 Prozent
3,6 3,6
3,8
, 3.6 3,2
B, 2 B, 1
.0
Filterfunktionen Merkzettel Optimierte Kataloge und E-Mail-Marketing Online-Marketing Treueprogramme Personalisierte
Darstellung auf Verkaufsprospekte Angebote
mobilem Endgerat
Anpassung des B2B-Online-Shops an Bekanntmachung des Online-Shops Gewinn und Bindung von
Standards aus dem B2C-E-Commerce Online-Shop-Nutzern

Basis: 15sn<17
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Fazit (1/2) cc KOLN Il
ONLINE EXPERTS

Online-Shops sind im baunahen GroRBhandel eine relevante Bestellplattform

m

B 85% der angesprochenen Unternehmen betreiben einen Online-Shop
B Von diesen setzen 60% einen eigenen Shop ein — 40% verwenden eine ,,Gruppenlosung”

B Online-Shops werden zwar in allen Unternehmensgrof3en eingesetzt, aber 60% der
befragten Unternehmen haben einen Umsatz von mehr als 50 Mio. Euro und nahezu 50%
der Unternehmen haben ein Online-Umsatzanteil von mehr als 10%.

Insgesamt sind die Unternehmen mit dem von ihnen betriebenen Online-Shop zufrieden
B Nur 5% der befragten Unternehmen sind tGberhaupt nicht zufrieden

B Aber: Weitere 27% sind nur teilweise zufrieden
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Fazit (2/2) cc KOLN Il
ONLINE EXPERTS

Erfolgreiche B2B-Online-Shops messen samtlichen Erfolgsfaktoren insgesamt eine
groRere Bedeutung bei als weniger Erfolgreiche

m

Dies gilt insbesondere flr die starkere

B [ntegration der E-Commerce-Software mit anderen internen und externen Systemen

B Nutzung der E-Commerce-Daten zur Vertriebssteuerung

B Umsetzung von B2C-E-Commerce-Standards, die den Kundennutzen erh6hen

B Mobilisierung samtlicher Kommunikationskanale zur Bekanntmachung des Online-Shops

B Ausrichtung des Online-Shops als Instrument zum aktiven Vertrieb

Daher gilt: B2B-Online-Shops im baunahen GrofRhandel sind auf dem Weg von der
jederzeit —und zunehmend uberall — erreichbaren Bestellplattform zu einem
zusatzlichen und strategisch positionierten Vertriebskanal.
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Erfolgsfaktoren von B2B-Online-Shops CC :

Vielen Dank fur lhre
Aufmerksamkeit!
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Kontaktinformation CC

Dr. Dieter Lindener.
Senior Direktor

Dr. Kai Hudetz
Geschaftsfihrer

IFH Institut fur
Handelsforschung GmbH

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

ieQ-solutions GmbH & Co. KG

Tel +49 (0) 251 606560-1600
dieter.lindener@ieQ-solutions.de

ECC Kdln ieQ-solutions GmbH & Co. KG
c/o IFH Institut fir Handelsforschung GmbH

Durener Str. 401b / 50858 Koln Fridtjof-Nansen-Weg 8 / 48155 Munster
T +49 (0) 221 /94 36 07-70 T +49 (0) 251/ 60 65 60-1600

F +49 (0) 221/ 94 36 07-59 F +49 (0) 251/ 60 65 60-1999
info@ecckoeln.de info@ieQ-solutions.de
www.ecckoeln.de www.ieQ-solutions.de
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