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Agenda
10:00 Uhr Begrif3ung und Impulsvortrag
Mailin Schmelter | Mittelstand 4.0-Agentur Handel
10:20 Uhr Onlinemarketing als ganzheitliches Konzept
Sven Hirsch | SEO-Kiche
11:30 Uhr Mittagspause: Gelegenheit zum Networking
12:15 Uhr Use Case 1 — Umsetzungsbeispiele aus der Praxis
14:00 Uhr Use Case 2 — Umsetzungsbeispiele aus der Praxis
15:15 Uhr Use Case 3 — Umsetzungsbeispiele aus der Praxis
16:00 Uhr Ausklang der Veranstaltung bei Kuchen & Co.
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Mittelstand 4.0 Usability

Agenturen 17 Forderprojekte

Kompetenzzentren i Arbeitsforum

Projekttrager ‘#;:

Begleitforschung

"Mittelstand 4.0-Agenturen” bearbeiten Ubergreifende Digitalisierungsthemen wie Cloud-Computing,
Kommunikation, Handel und Prozesse und werden diese mittels Multiplikatoren in die Breite tragen.

"Mittelstand 4.0-Kompetenzzentren" werden Unternehmen sensibilisieren, informieren, qualifizieren und
ihnen praxisnah konkrete Anschauungs- und Erprobungsmoglichkeiten bieten.
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HA N D E L UBER UNS VERANSTALTUNGEN PUBLIKATIONEN E

MITTELSTAND 4.0-AGENTUR HANDEL

Digitalisierung erfolgreich nutzen - die Mittelstand 4.0-Agentur Handel liefert Praxiswissen zum Handel im digitalen Zeitalter. Dafiir stellen wir
kostenfreie Publikationen bereit, konzipieren praxisorientierte Weiterbildungs- und Informationsformate fiir Multiplikatoren und unterstiitzen
iiber Multiplikatoren den deutschen Mittelstand. Im Fokus der Agenturarbeit stehen die Themen Produktionsverbindungshandel/B2B-Commerce,
innovative Technologien am Point of Sale und digitale Arbeitsprozesse im E-Finance.

PUBLIKATIONEN

Unsere Leitfdden, Checklisten und Praxisbeispiele informieren und geben Handlungsanweisungen.

Vortrag .Handel 4.0: Digitalisierung Vortrag .Instant Payments: Das .Hot
im B2B mit Schwerpunkt Vertrieb Topic' des Zahlungsverkehrs - auch
und Marketing” far Privatpersonen und
Unternehmen?®
Auch der Grofthandel beschaftigt sich
Infobroschire .Elektronische intensiv mit dem Thema ,,Digitalisierung®. Der Handlerbund lud zur Sitzung der
Rechnungsabwicklung - Das Dr. Georg Wittmann von der Mittelstand Dialogplattform Payment in Hamburg ein.

, s - )
massen Sie wissen! 4.0-Agentur Handel berichtete und Auch Stefan Weinfurtner von der
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» Mit unserer XING-Gruppe bIeil':)en
Sie immer auf dem Laufenden!

itgli ter
Jetzt Mitglied werden un |
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Uber diese Gruppe Events

Beitrage aus allen Foren

tand 4.0-Agentur Hanget

Mittelstand 4.0-Agentur Hande(

N Registrieren

Uber diese Gruppe

Immer auf dem neuesten Stand: jetzt Verpassen Sie nichts mehr rund um die

Mittelstand 4.0-Agentur Handely

Gruppen-Mitglieder

Nur fir XING Mitglieder sichtbar

Im Forum Vorstellungsrunde - 0., 07.2016, 10:32

Online und Offline aktiv miteinander gestalten

Dieser Inhalt ist nur fir eingeloggte Mitglieder sichtbar,

Rachel van der velden

Im Forum Publikationen - 29,05 79

Akzeptanz eines Virtuelten Produktregals bej Konsumenten am
Point of Sale

vallstandige Analyse hier herunterladen;
-‘akzeplanz-ernesrwrtueusr\-moduklregalsr

http:/ lhar\de[»mftle[sland‘dig\\a( /publikationen
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Qatenschutzbestinmyngen und asg.
Satenschutzbestimmyngen und asg.
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Moderatoren

= Judith Hellhake
IFH Institut fiir Handelsforschun..,




CUSTOMER JOURNEY - UBERSICHT

Obwohl Kataloge und der personliche Kontakt im B2B-Sektor weiterhin hohe Relevanz aus
Kundenperspektive fur die CJ haben, dominiert der Onlinekanal mittlerweile die Infosuche.

Frage: Welche Kanale nutzen Sie bei der Beschaffung von C-Teilen oder MRO-Artikeln regelmafig zur Informationssuche, fur die Beschaffung und in der
Nachkaufphase (Aftersales-Services)?

Q Informationssuche E Beschaffung @ Aftersales

Onlineshop Onlineshop KanalUbergreifende
Onlinemarktplatz Onlinemarktplatz Bestellhistorie
Suchmaschinen E-Procurement Dokumentendownload
‘: Preisvergleich Internet of Things Retoure online
Foren/Netzwerke Diverse unter- Chat mit Kundenservice
stUtzende Services

Internet

Persodnlicher Besuch
L Telefon Innendienst
Personlicher E-Mail AuBendienst
Kontakt Post Geschaft

Fax/Bestellschein Messe/Veranstaltung
SMS/WhatsApp

Katalog eines Anbieters
Katalog/Flyer zur
. . Produktkategorie
Printmedien | |
| Katqlog mehrerer
Anbieter
Flyer mit Angeboten

ECC Koln 2018
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Frage: Wo genau holen Sie regelmafig online Informationen zu C-Teilen und MRO-Artikeln ein?

Gesamt

Suchmaschinen

Onlineshops

50
60

Elektronische Kataloge

40

Preisvergleichsseiten

39

Onlinemarktplatze

Lieferantensuchmaschinen

34

38

Internetforen

20

Bewertungsplattformen

19

Onlineverzeichnisse

25

Videoportale

14

Netzwerke

17

Soziale Netzwerke

(') -wKleinere Bauhandwerksbetriebe -&-Grolere Industriebetriebe

10

ANLAUFSTELLEN FUR INFORMATIONSSUCHE IM INTERNET

Suchmaschinen, Onlineshops und elektronische Kataloge sind wichtigste digitale Anlaufstellen fur
Bauhandwerk. Industrie mit starker Plattformpraferenz; insbesondere fur Lieferantensuchmaschinen.

ECC KoIn 2018
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Neben anbieterspezifischen Online-
shops und elektronischen Katalogen
sind  Plattformen wie Google,
Amazon, Wer liefert was, YouTube
und Co. relevante digitale Anlauf-
stellen in der Customer Journey der
B2B-Kunden.

Insbesondere in  der Industrie
sichern sich die genannten Platt-
formen bereits einen hohen Anteil
des digitalen Kundenzugangs. Fur
Anbieter wird es damit zunehmend
entscheidend, ganzheitliche Cross-
Channel-Strategien in Marketing
und Vertrieb zu implementieren,
um innerhalb der Customer Journey
nicht an Bedeutung zu verlieren.
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ONLINESHOPS UND MARKTPLATZE ZUR INFOSUCHE

werden aktuell vor allem im Baugewerbe noch seltener zur Informationssuche genutzt.
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Frage: Wo genau holen Sie regelmafig online Informationen zu C-Teilen und MRO-Artikeln ein?

o | Infoim Onlineshop

o o

Info im Onlinemarktplatz

RIS

B

Art des Onlineshop Top 3 Marktplatze
’ 57 54 51
iy

‘\ ©
“_m Grol3- Hersteller Einzel- Amazon Wer liefert Amazon X
handler handler Marketplace was? Business e

Q

O

Marketplace

P"'V
'
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o Lesebeispiel: 34 % der Befragten informieren sich regelmaBig online im Onlinemarktplatz, bei den kleineren
i Bauhandwerksbetrieben ist dies mit 11 %punkten weniger der Fall.

L]
Onlineshops von GroBhandlern und Herstellern liegen bei der Informationssuche vorn. Marktplatze ko)
L[]

Im Rahmen des Informations-
prozesses von Geschaftskunden
spielen zunehmend auch end-
kundenorientierte Anbieter eine
Rolle. Neben Amazon werden so
regelmafig auch Onlineshops von
Einzelhandlern im Rahmen der
Informationssuche angesteuert.

,Je mehr Amazon Business wachst,
desto weniger Branchen und Mérkte
werden ohne Public Pricing
Uberleben kénnen.”

(Stefan Grimm, RESTPOSTEN.de)

. kleinere Bauhandwerksbetriebe gréBMbetﬂebe Abweichungemi@b, +/- 5 %punkte ausgewiesen
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INFORMATIONSSUCHE

Knapp 60 Prozent der Beschaffer nutzen regelmafig ihr Smartphone zur Informationssuche im
Beschaffungsprozess. Bei Bauhandwerksbetrieben ist Anteil aufgrund héherer Mobilitat noch grof3er.

[ S

Frage: Informieren Sie sich auch mit dem Smartphone bzgl. C-Teile und MRO-Artikel?

Kleinere

Bauhandwerksbetriebe

GrofBere
Industriebetriebe

ECC KoIn 2018
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Auch im B2B-Sektor sind mobile
Endgerate bereits fester Bestandteil
der Customer Journey. Insbesondere
bei Gewerken, die durch eine hohe
Mobilitat gekennzeichnet  sind,

stellen Smartphones treue Begleiter
fur Anwender und Beschaffer dar
und werden entsprechend intensiv
im Geschaftsalltag genutzt.

B2B-Anbieter sollten dies bei der
Konzeption  digitaler Angebote
entsprechend berucksichtigen und
an geeigneten Stellen ,Mobile first"-
Ansatze in Erwagung ziehen.
Insbesondere bei Services, die zur
Informationsgewinnung  wahrend
der Nutzungsphase dienen (z. B.
Download-Maéglichkeit von techn.
Datenblattern), sind Smartphone-
orientierte Ansatze duf3erst sinnvoll.
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RELEVANTE INFORMATIONEN DER O Q¥
[] @
Grof3ter Treiber der digitalen Infosuche sind Preisinformationen. Aber auch Produkteigenschaften, ko)
aktuelle Angebote werden haufig gesucht. [
o
—_— 4
ol Frage: Nach welcher Art von Informationen suchen Sie online regelmagig im Vorfeld einer Beschaffung von C-Teilen und MRO-Artikeln?
]
LERICING Preise/-vergleiche [N 71
Aktuelle Angebote I > () 4 -5
Vergleich von Anbietern [ N > +5
‘ Produkteigenschaften/techn. Details [ N -7 () - S
‘ Sortiment I > () + 10
Produktneuheiten/-aktualisierungen | ENIINGGEEE 3
]
e Kundenbewertungen/Produktempfehlungen 25 @ +5
= Lieferkonditionen [ INEEEEEEG 51 () + 10
- Angebotene Services [IIININININNGGEEN 31 () -8
‘ Anleitungen/Erklarung zu Produktverwendung | 27 +10
Reklamationsmaoglichkeiten | G 21 M -5 gaé -6

Lesebeispiel: 53 % der Befragten informieren sich Uber aktuelle Angebote regelmafig online, bei kleineren Bauhandwerksbetrieben ist dies mit 14 %punkten ofters der Fall.

o

kleinere Bauhandwerksbetriebe

e R

groBere Industriebetriebe
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+/- 5 %punkte ausgewie

ECC KdIn 2018
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DIE MACHT VON SUCHMASCHINEN QIR IO
L] @
74 Prozent der Suchmaschinennutzer suchen konkrete Produktinformationen. Onlineshops, die diese ko)
Informationen nicht bieten, verlieren Sichtbarkeit auf Suchmaschinen und potenzielle Kunden. L]
\ - h R 2 "~4L1£ 3 ,
i Frage: Nach welchen Informationen suchen Sie genau in Suchmaschinen? Was geben Sie in die Suchmaske ein?
-
C-Teile und MRO-Artikel
=
Suche Auf gut Gluck! Services/
Anwendungs- Ratgebern/
. Konkrete Produkt- szenarien Anleitungen
bezeichnung Produktgruppen PR!C‘ENG Unternehmen (z. B. (z. B. OI-Finder,
(z. B. Halogenlampe 12 (z. B. Kfz Beleuchtunag, (z. B. Berner, Wurth) Karosseriereparatur, Gefahrstoff-
Volt, Acryl-Dichtmasse) Sanitarbedarf) Preisinformationen Dubeln, Brandschutz) mManagement)

/\) 2 2 )

(N +15 (M -10 o +21 N -18 (0 -13 o) -5 N -7

Lesebeispiel: 55 % der Befragten suchen nach Unternehmen in Suchmaschinen, bei kleineren Bauhandwerksbetrieben ist dies mit 18 %punkten seltener der Fall.

- kleinere Bauhandwerksbetriebe groBere Industriebetriebe W

ECC KdIn 2018

+/- 5 %punkte ausgewiesen
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NUTZUNG VON KATALOGEN ZUR INFOSUCHE

allerdings ein digitales Exemplar - als Erganzung.
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Frage: Welche Printmedien nutzen Sie zur Informationssuche und wlrden Sie diese weiterhin gedruckt
bevorzugen oder wurden Sie gerne auch eine digitale Variante nutzen?

Nutzung: Praferenz:
50

gedruckt digital
e )

Gesamtsortiment-Katalog
eines Anbieters

Katalog mit Produkten
verschiedener Hersteller

Katalog oder Flyer zur
Produktkategorie

: Flyer mit
- Sonderangeboten oder
Kampagnen

39

!

Lesebeispiel: Insgesamt 72 % der Befragten nutzen den Gesamtsortiments-Katalog eines Anbieters zur Informationssuche,
groBere Industriebetriebe bevorzugen ihn eher digital als kleinere Bauhandwerksbetriebe.

R - = " 0

ECC KoIn 2018

Kataloge weiterhin hochrelevant zur Beschaffungsvorbereitung. Kunden wunschen sich oftmals

B[]

Auch im digitalen Zeitalter hat der
Katalog im B2B-Sektor weiterhin
einen sehr hohen Stellenwert.
Immerhin drei Viertel der B2B-
Beschaffer nutzen ihn regelmaBig
zur Beschaffungsvorbereitung. Ins-
besondere wenn es um Kataloge
zum Gesamtsortiment geht, wun-
scht sich ein GrofBteil der Beschaffer
weiterhin auch ein Printexemplar
als haptisches Nachschlagewerk am
Arbeitsplatz. Als solches ist der
Katalog insbesondere in Werk-
statten des Bauhandwerks relevant.
Cerade wenn es um Aktionsflyer
geht, steigt allerdings die Digital-
affinitat der Kunden. Zeitlich be-
grenzte Sonderangebote und
Kampaghen mussen also nicht
zwangslaufig immer auch als
gedruckter Flyer ausgespielt
werden, sondern eignen sich fur
digitale Alternativen.




Mittelstand 4.0 — Agentur

HANDEL

Mittelstand- B

Digital

Gefordert durch:

% Bundesministerium
4 fiir Wirtschaft
und Energie

aufgrund eines Beschlusses
des Deutschen Bundestages

Was konnen wir fur Sie tun?

Mittelstand 4.0 Agentur Handel
https://handel-mittelstand.digital/

- Mailin Schmelter
Teamleiterin Customer Insights

‘ IFH Ko6In

|1 Tel +49 (0) 221 94 36 07-813
m.schmelter@ifhkoeln.de

IFH KO6In GmbH

Direner Str. 401b / 50858 Koln

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

info@ifhkoeln.de
www.ifhkoeln.de




STUDIENSTECKBRIEF

Onlinebefragung von insgesamt 481 Beschaffern von C-Teilen oder MRO-Artikeln aus verarbeitender Industrie und
Baugewerbe in Deutschland.

Branchen

Baugewerbe

N

Jahresumsatz

Verarbeitendes .
Gewerbe unter5Mio€ [N 26

I 5 bis 50 Mio€ [ 26
Rl 50 bis 500 Mio€ [ 26

aber 500 Mio€ [l 14

Mitarbeiteranzahl

1 bis 50 Mitarbeiter - 26
50 bis 250 Mitarbeiter [ 40
iber 250 Mitarbeiter [N 34

Entscheidungsmacht Position

Beschaffung in
Eigenverantwortung

Je nach Produkt und
Bestellwert
Beschaffung in
Eigenverantwortung

Beschaffung in
Abstimmung mit
anderen

Inhaber/Vorstand/
- 55 Geschéftsfihrung . 16
Leitender Angestellter - 57
I 1 Angestellter - 27

Geschlecht Alter
unter 30 . 13
weiblich Jahre
30 bis 39
Jahre - 29
40 bis 49
Jahre
mannlich

uber 50
Jahre
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