Titelthema im Juni

Markt und Zukunftsanalyse des PVH mit Werkzeugen und Maschinen:

PVH im Fortschritt der Digitalisierung

Zum finften Mal wurde das Institut fir
Handelsforschung von FDM, FWI, ZVEI
und ZHH beauftragt, die exklusive
Marktstudie durchzufihren. Der Fokus
lag diesmal bei den Kunden auf den
Informations- und Beschaffungswegen,
der Bekanntheit, Relevanz sowie der
Nutzung digitaler Services. Bei den
Handlern und Herstellern standen der
Status Quo und das Zukunftspotential,
die Wettbewerbsanalyse sowie die Rolle
des Internets und der digitalen Services
im Mittelpunkt.

Diese Marktstudie, die am 9. Mérz auf
dem 5. PVH-Kongress in Kéln vorgestellt
wurde, ist die finfte Teilstudie. Seit
2011 lassen wir die Situation des PVH
mit jeweils verdndertem Schwerpunkt
durch das IFH untersuchen. Einige Basis-
fragen bleiben konstant und bieten
inzwischen sehr interessante Zeitreihen.

Basis

Im Herbst 2018 fanden die Befragungen
von Kunden, Hdandlern und Herstellern
statt. Es haben 453 Personen an den
Befragungen teilgenommen. Im Laufe
der Jahre zeigt sich bei Handlern und
Herstellern eine leicht ricklaufige Beteili-
gung, wahrend die Kunden sich haufi-
ger beteiligten.

Die Antworten kommen wieder aus den
unterschiedlichsten Bereichen und dek-
ken die Bandbreite des PVH ab, so dass
erneut reprasentative Ergebnisse ermit-
telt werden konnten. Da alle Marktteil-
nehmer einbezogen waren, entstand ein
umfassendes Bild.

Status Quo

Der PVH ist 2018/19 noch immer ein
uberwiegend stationdrer Handel: mehr
als Dreiviertel des Umsatzes wer-
den im personlichen Verkauf
gemacht. Die Kunden sind zu 85%
gewerbliche Kunden.

Die Stimmungslage ist bei Handlern und
Herstellern etwas besser als vor zwei
Jahren, die aktuelle Situation wird posi-
tiv gesehen, allerdings erwarten die Her-
steller, dass die Bedeutung des Vertriebs
iber den PVH sich etwas reduziert.

Hauptkonkurrent ist der Direktver-
trieb durch Wirth, Berner, Hilti etc. Eine
Uberwaltigende Mehrheit (90%) sieht
kinftig auch die Online-Marktplatze
als starke Wettbewerber. Ein Drittel der
befragten Héndler agiert auf Marktplét-
zen - bevorzugt wird mit Mercateo
zusammengearbeitet, Amazon steht aller-
dings auf Platz 2. Die Verlinkungen zwi-
schen Herstellern und Handlern kénnen
noch optimiert werden. Bislang verlinken
nur ein gutes Viertel der Hersteller von
ihrer Homepage zu den Handlerseiten.

Hersteller beman-
geln vor allem,
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Fiir mein Unternehmen hat der Vertrieb liber den
PVH héchste Prioritat.

Aus meiner Sicht ist der Anteil der
AuRendienstmitarbeiter am gesamten Personal 22%
im PVH zu gering.

Impulse fir Innovationen werden haufig
gemeinsam mit dem Handel entwickelt.

Frage: Inwiefern stimmen Sie den folgenden Aussagen zu oder lehnen diese ab?

Die Kritik der Hersteller an Mitarbeiterschulungen und dem Umgang mit 4
Innovationen bleibt prasent. Die hohe Relevanz des PVH sinkt leicht.
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Prognosen

2014 wurde von IFH eine FinfJahres-
Prognose erfragt. Die Situation wurde
fir 2019 als kritisch angesehen. Dies ist
in dieser Scharfe nicht eingetreten, aber
trotzdem  bleibt
die erneute Finf-

o Jahres-Prognose

Umsatzverteilung Geschéftskunden nach Verkaufskanal "-'-='-I I.I.'IH L. 9 .
kritisch. Grofite
Der Umsatz mit Geschiftskunden wird zu mehr als drei Vierteln im & Probleme fir die

personlichen Verkauf (Ladenverkauf, Innen- und AuBendienst) realisiert.

Umsatzverteilung
Privat- und Geschéftskunden

Umsatzverteilung Geschéftskunden:
Verkaufskanéle
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Der Wettbewerb
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abgewickelt

31% (2016: 28%) des Einkaufsumsatzes werden (iber
elektronische Schnittstellen (EDI, ERP etc.)

der verschiede-
nen Verkaufska-

ndle  verscharft
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Der Online-Bereich wachst stetig, der
Onlinehandel wird auch im B2B immer
wichtiger, und besonders die Preistrans-
parenz durch das Internet belastet den
stationdgren Handel. Um die negativen
Folgen abzumildern, bauen immer mehr
stationdére Héndler einen eigenen Inter-
netshop auf. Auch Hersteller reagieren
s0.

Handelsmarken werden auch fir
Hersteller immer bedeutungsvoller:
2014 lag der Umsatzanteil der Produkti-
on von PVH-Handelsmarken noch bei
zehn Prozent, jetzt bei 17%.

Informationssuche

Die Informationssuche fand zum ersten
Mal seit Beginn der Befragungen im
Jahre 2012 zu gleichen Teilen im
Fachhandel und im Internet statt.
Anlaufstellen im Netz sind die Seiten der
Hersteller und Amazon. Wenn es um
den tatsdchlichen Kauf geht, dann sind
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die stationdren Handler Hauptbezugs-
quelle, gefolgt von den Direkivertrei-
bern. Der persénliche Kontakt spielt wei-
terhin eine sehr groBBe Rolle. Fir die
Zukunft erwarten aber Zweidrittel der
Kunden eine Zunahme der Bestellungen
Uber Online-Marktplétze und -Shops.

Digitale Services

Digitale Services werden von Kunden in
weiten Teilen erwartet. Am wichtigsten
sind eine Onlineverfiigbarkeitsanzeige,
elektronische Rechnungen und die Liefe-
rung am selben Tag. Von den vier am
haufigsten genutzten digitalen Services
sind drei Zahlungsservices (elektronische
Rechnung, digitale Zahlungsmdglichkei-
ten und elektronischer Rechnungsaus-
tausch).

Die Angebote der Handler und die
Erwartungen der Kunden liegen zum Teil
noch weit auseinander:
Onlineverfigbarkeitsanzeige

Kundenerwartung ~ 90%,
Handlerangebot  35%
Lieferung am selben Tag

Kundenerwartung ~ 70%,
Handlerangebot  23%

Digitale Zahlungsmoglichkeiten
Kundenerwartung ~ 67%,
Handlerangebot  53%
Onlineterminvereinbarung
Kundenerwartung  61%,
Handlerangebot 14%

Die Erwartungen der Hersteller in Bezug
auf digitale Services des Handels sind
durchweg hoher als die der Kunden. Eini-
ge Beispiele: elekironische Rechnungen
mochten 98% der Hersteller, 82% der
Kunden, digitale Zahlungsméglichkeiten
85% der Hersteller und 67% der Kunden.
QR-Codes sind fir 80% der Hersteller und
54% der Kunden wichtig und der elekiro-
nische Rechnungsaustausch fir 88% der
Hersteller und 55% der Kunden.

Altersanalyse
Altersspezifische
Betrachtungen
wurden erstmals
vorgenommen.
Sie zeigen, dass
die unter 40-Jah-
rigen sich ver
stéirkt online infor-
mieren;  knapp
die Halfte bei
Amazon.  Von
den Alteren infor-
mieren sich
knapp 30% bei
Amazon. Drei-
viertel der Unter-
40-Jahrigen nut-
zen Social Media

Anbieterwahl aus Kundensicht

Auf PVH-Betriebe und den Direktvertrieb entfallen drei Viertel des
Beschaffungsvolumens — PVH mit positiver Entwicklung.

Durchschnittlicher Anteil am
Beschaffungsvolumen
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Nutzung fiir den Produkteinkauf
(Anteil ,immer oder haufig"“)

PVH-Fachhandler online und
stationér

Direktvertrieb online und stationar
(z.B. Wiirth, Berner, Hilti, BTI)

brancheniibergreifende Online-
Marktplatze (z.B. Amazon, Ebay,..

branchenibergreifende Online-
Shops (z.B. Mercateo, Conrad)

Baumarkte

branchennahe Online-Marktplatze
(z.B. Toolineo.de)

Zuklinftige Entwicklung

63%

28%

2% 38%
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Frage: Welche der folgenden Anbieter nutzen Sie aktuell fiir den Einkauf von Werkzeugen und Verbrauchsmaterialien?
Frage: Wie viel Prozent Ihres gesamten Beschaffungsvolumens entfallen auf die folgenden Anbieter?
Frage: Werden Sie in Zukunft bei den folgenden Anbieter von Produkten des Produktionsverbindungs-handels eher mehr oder weniger einkaufen?

Basis: 175 <n <288

geschaftlich und
die Frage nach
kinftiger verstarkter Nutzung von
Online-Shops und Marktplétzen beant-
worten die Jingeren doppelt (Marktplat-
ze) bis dreimal (Shops) so oft mit ja wie
die Alteren.

Fazit:

Die kritischen Prognosen von 2014/15
sind so nicht eingetreten. Die néchste
FinfJahres-Prognose bleibt skeptisch.
Preisdruck wird von den Héndlern als
groBte Herausforderung gesehen, ge-
folgt vom Fachkr&aftemangel und
dem Wettbewerb mit Direktanbie-
tern und GroBhéndlern.

Erstmals lag die Informationsbeschaf-
fung online und offline gleichauf. Das
Internet wird immer wichtiger und ein-
flussreicher. Begegnet werden muss dem
durch eigene Internetprasenz, eigene
Internetshops, aber auch durch das An-
gebot digitaler Services. Hier muss aller-
dings der Kundenwunsch, der nicht
immer mit den Vorstellungen der Herstel-
ler korreliert, in den Vordergrund gestellt
werden. Erfolgreich sind nur die Maf-

nahmen, die den Kunden Vorteile (Mehr-
wert) bieten.

Auf unserer Internetseite
www.zhh.de oder direkt
bei YouTube unter https:
//youtu.be/Uaxsb3-
WSFE kénnen Sie sich das Video
Uber den 5. PVH-Kongress ansehen.

Der Vortrag von Dr. Kai Hudetz
kann von den Kongressteilnehmern

in der Geschaftsstelle angefordert
werden: E-Mail: gf@zhh.de.

Zuklnftige Entwicklung des PVH

Die Bewertung der aktuellen Situation des PVH bessert sich leicht.

Gleichzeitig bleiben die Zukunftsaussichten eher kritisch.
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Vergleich Prognose 2014 mit aktueller Beurteilung
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