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PRESSEMITTEILUNG

Handwerker im Fokus: Wer sichert sich langfristig den Zugang zu den
Endkund*innen?

Neue IFH-Studie nimmt Handwerker in den Fokus und betrachtet ihr Beschaffungsverhalten
und den Weg zum Kundenauftrag. Der Baumarkt wird als bequeme Anlaufstelle fir
Handwerker zur Materialbeschaffung und als Kontakt zu neuen Kund*innen kaum genutzt.
Der Ausbau von Full-Service-Leistungen bietet neues Potenzial fur Hersteller und den
Fachhandel.

Kéln, 11. Dezember 2019 — Das deutsche Handwerk ist an vielen Stellen traditionell gepragt. So erfolgt die
Materialbeschaffung mehrheitlich tber den Fach- oder Grof3handel und auch Kundenbeziehungen entstehen
auf klassischem Wege Uber Empfehlungen. Doch welche Potenziale liegen in anderen Beschaffungskanélen
oder gar in der Plattformtkonomie? Dieser und weiteren Fragen geht die neue Studie des IFH Koéln ,Potenziale
von Handwerkern® nach und zeigt: das Potenzial neuer Wege der Kundenansprache ist hoch, die Hurde Uber
traditionelle Wege hinauszugehen allerdings auch. Aktuell wirden in Anbetracht der guten Marktsituation nur
6 Prozent der befragten Handwerker Vermittlungsangebote nutzen — auch wenn sich die Auftragslage
verschlechtert.

Baumarkte bei Handwerkern unbeliebt

Nur jeder finfte Handwerksbetrieb und ein Drittel der Mobilen beschafft im Baumarkt. Dabei lassen sich mit
Blick auf die einzelnen Gewerke deutliche Unterschiede feststellen. Handwerker, die im Baumarkt beschaffen,
schatzen zu 71 Prozent die bequeme Beschaffung durch die schnelle Verfligbarkeit und die gute
Erreichbarkeit (33 %). Aus Handwerkersicht ist ,unzureichende Qualitat® ein Manko bei der
Baumarktbeschaffung (40 %). Auch hohe Preise und fehlende Fachberatung werden negativ bewertet.

sDer Baumarkt ist der ,Kiosk des Handwerkers® Schnell und einfach die Produkte beschaffen, die
bendtigt werden. Im Handwerkeralltag ist der Gang in den Baumarkt aber eher eine Notfalllésung,
wenn ein Produkt spontan fehlt”, so Christian Lerch, Senior Consultant am IFH Kélin.

Vermittlungsangebote: Traditionelle Wege im Fokus

Wahrend Kundenbeziehungen sich aktuell zu 71 Prozent auf persdnliche Kontakte zurtickfihren lassen,
bleiben Vermittlungsservices durch die Handwerker noch oft ungenutzt. So geben nur zwei Prozent der
Handwerker an, Vermittlungsplattformen zu nutzen, bei Partnerschaften mit Baumarkten liegt der Wert gar bei
0,2 Prozent. Aber auch auf Konsumentenseite sind Vermittlungsservices von Baumarkten lediglich bei der
Halfte der befragten Baumarktkund*innen bekannt, wobei die Kenntnis bei der gréf3ten Kundengruppe, welche
im Schnitt nur einmal jahrlich im Baumarkt kauft, mit 32 Prozent deutlich niedriger liegt.


mailto:presse@ifhkoeln.de
mailto:presse@ifhkoeln.de

Serviceleistungen anstatt reinem Produktangebot

Vermittlungsangebote bieten als ganzheitliche Serviceleistungen neue Entwicklungsmaglichkeiten fur Handler
und Hersteller und sind so zukuinftig ein entscheidender Weg, um Kundenbedirfnisse zu stillen. Auch wenn
die Auslastung des Handwerks aktuell hoch ist, gilt es perspektivisch neue Wege der Kundenansprache im
Blick zu behalten.

,Wie ein Full-Service-Angebot, das auch digitale Losungen mit integriert, aussehen kann, zeigt
beispielhaft Myster.de. Derart ganzheitliche und auf Kund*innen individuell zugeschnittene Angebote
bieten grofRes Zukunftspotenzial®, weifd Dr. Eva Stuber, Mitglied der Geschéftsleitung am IFH Kéln.
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IFH KélIn: Potenziale von Handwerkern, Kéln, 2019

Daten und Grafiken aus dieser Pressemitteilung dirfen nur im Rahmen journalistischer oder redaktioneller
Zwecke genutzt werden. Die werbliche und kommerzielle Nutzung sowie Aufbereitung fir eine
vertragsbasierte Weitervermarktung ist untersagt. Dies gilt insbesondere fiir Statistikportale.

Uber die Studie

Die IFH-Studie ,Potenziale von Handwerkern“ analysiert die Handwerkerbranche als wichtigsten
Vertriebskanal im DIY-Markt. Besonderer Fokus liegt hierbei auf den Potenzialen fir den Baumarkt und den
Fragestellungen, wie Handwerkern und speziell Mobile (1-2 Mitarbeiter, ohne Lager/Werkstatt) als zusatzliche
Kundenzielgruppe und als Teil des eigenen Geschéaftsmodell bewerten werden kénnen. Aul3erdem wurden
die Umsétze in den einzelnen Beschaffungskanélen analysiert sowie die Motivationen, Anforderungen und
Barrieren der Handwerker in den unterschiedlichen Beschaffungskanalen und ihre Einstellung zur
Kundenvermittlung rund um Dienstleistungsangebote. Fir die Studie wurden von Juli bis September 2019
1.000 Handwerker befragt sowie im Oktober 2019 1.000 Konsument*innen.

Die wichtigsten Daten im Uberblick:

e 21 Prozent der Handwerker kaufen im Baumarkt ein, 0,2 Prozent nutzen Vermittlungsangebote im
Baumarkt

e Die Vorteile bei der Beschaffung im Baumarkt sehen die Handwerker mehrheitlich in der schnellen
Verfugbarkeit (71 Prozent), als grof3ter Nachteil wird unzureichende Qualitat benannt (40 Prozent)



e 71 Prozent der Kundenauftrdge entstehen auf Basis von Empfehlungen von Kund*innen

e 84 Prozent der Handwerker geben an, selbst bei schlechter Auftragslage nicht auf
Vermittlungsangebote zurtickgreifen zu wollen.

e Nur 49 Prozent der Kund*innen kennen iberhaupt die Handwerkervermittiung in Baumarkten

e Die gréRte Kundengruppe im Baumarkt besucht diesen mindestens einmal im Jahr (69 Prozent),
davon kennen nur 32 Prozent den Vermittlungsservice von Baumarkten.

Uber das IFH KoIn

Als Brancheninsider liefert das IFH Kd&ln Information, Research und Consulting zu handelsrelevanten
Fragestellungen im digitalen Zeitalter. Das IFH Kdoln ist erster Ansprechpartner fur unabhéngige, fundierte
Daten, Analysen und Strategien, die Unternehmen erfolgreich und zukunftsfahig machen. Durch die
Betrachtung von Markten, Kunden und dem Wettbewerb, bietet das IFH Kéln einen 360°-Blick fur die
Strategieableitung bei handelsrelevanten Themen. In maRgeschneiderten Projekten werden Kunden bei
strategischen Fragen rund um Digital-Strategien, bei der Entwicklung neuer Markte und Zielgruppen oder bei
Fragen der Kanalexzellenz unterstiitzt. Mit der Digital-Brand ECC Kdln ist das IFH KdIn seit 1999 im E-
Commerce aktiv und bearbeitet Zukunftsthemen im Handel.



