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VORWORT

Sehr geehrte Leser und Leserinnen,

die in diesem Report deskriptiv dokumentierten Umfrageergebnisse stellen einen ersten
Schritt unserer Forschung zur wissenschaftlichen Begleitung der technologiegetriebenen
Veranderungsprozesse im inhabergefuhrten stationaren Einzelhandel (ISEH) dar, welche
wir unter dem Begriff,,Local Commerce” zusammenfassen. Die von Heterogenitat gekenn-
zeichneten Strukturen und Transformationsprozesse machen den ISEH zu einer besonde-
ren Herausforderung in der Feldforschung. Gerade deshalb mdchten wir uns herzlich bei
der Wirtschaft und Marketing Soest GmbH und dem Verein der Soester Wirtschaft als un-
seren Kooperationspartnern bedanken. Das hier angestoR3ene Projekt hatte ohne deren
Unterstltzung nicht in dieser Form umgesetzt werden kdnnen. Fur eine wissenschaftliche
Interpretation der Ergebnisse mdchten wir Sie an dieser Stelle auf unsere Webseite (www.
ccec-online.de) verweisen, auf der themenbezogene Vortragsaufzeichnungen und Verof-
fentlichungen verfugbar sind.

Sollten wir Ihr Interesse an Details unserer Arbeit oder an einer Zusammenarbeit geweckt

haben, wirden wir uns Uber eine Kontaktaufnahme freuen.
Mit freundlichen GrufRen

Prof. Dr. Peter Weber

Lars M. Bollweg, M. A.
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WIRTSCHAFT
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TEILNEHMERSTATISTIK

Teilnahme an der Befragung in absoluten Zahlen

135 Unternehmensadressen aus WMS-Datenbank*

85 Unternehmen konnten persdénlich aufgesucht werden**
61 Unternehmen haben den Fragebogen angenommen

47 Fragebdgen wurden zurickgegeben

44 Fragebdgen konnten ausgewertet werden***

Teilnahme an der Befragung in Prozent (%)

32,6 % ... der Unternehmen aus der WMS-Datenbank haben teilgenommen
51,8 % ... der aufgesuchten Unternehmen haben teilgenommen
72,1 % ...der Unternehmen, die den Fragebogen angenommen haben,

haben den Fragebogen ausgefullt zurtickgegeben

Teilnahme an der Befragung als Diagramm

[] Teilgenommen

O Nicht
teilgenommen

Basis: 85 Unternehmen

* Die Auswahl der befragten Unternehmen wurde auf Basis der von der Wirtschaft &
Marketing Soest GmbH (WMS) bereitgestellten Unternehmensdatenbank getroffen.

* Grunde fur 51 nicht besuchte Unternehmen: Kein Einzelhandler, kein Ladenlokal,
Geschaftsaufgabe, Geschaft geschlossen wegen Geschaftstiibergabe, Geschaft
geschlossen wegen Renovierung, Geschaft nicht auffindbar, Offnungszeiten nur am
Wochenende.

Hkk 3 Fragebdgen wurden leer abgegeben.
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1.1 Handelsketten, Einkaufsgemeinschaften und Franchisenehmer
Ist Ihr Unternehmen Teil einer Uberregionalen Handelskette, Einkaufsgemeinschaft oder sind Sie Franchisenehmer?
Fanf Handler sind Teil einer Handelskette, Einkaufsgemeinschaft oder Franchisenehmer.

40 38

35

25

20 -

10

Ja Nein keine Antwort

Ja ®Nein keine Antwort

1.2 Branchenverteilung (nach statistischem Bundesamt - DESTATIS)
In welcher Branche ist Ihr Unternehmen tatig?
Zwolf Handler ordnen sich in der Branche Bekleidung, Schuh und Lederwaren zu.
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1.3 Altersstruktur der Unternehmen

Frage: Vor wie vielen Jahren wurde lhr Unternehmen gegriindet?
Lesehilfe: Sieben Handler haben ihr Unternehmen im Zeitraum vor 1 bis 5 Jahre gegrindet.

& h=44
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1bis 5 6 bis 10 >10Jahre >20Jahre »30Jahre »40 Jahre >50Jahre >60 Jahre >70Jahre >80 Jahre >90Jahre  >100 >200Jahre

1.4 Angebotsausrichtung (B2C)

Frage: Wie stark richtet sich Ihr Angebot an Privatkunden?
Lesehilfe: NeununddreiBig Handler richten ihr Angebot sehr stark an Privatkunden.
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Sehr stark Stark Teils teils Schwach Sehr schwach Weild nicht
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1.5 Angebotsausrichtung (B2B)

Frage: Wie stark richtet sich Ihr Angebot an Unternehmen?
Lesehilfe: Zwei Handler richten ihr Angebot sehr stark an Unternehmen.

14 - 13 n=43
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8
8 4
6
6 4
s 3
2
2 4
0- .
Sehr stark Stark Teils teils Schwach Sehr schwach Weil nicht
1.6 Leistungserstellung (Massenproduktion)
Frage: Wie sehr basiert Ihr Angebot auf einer Massenproduktion?
Lesehilfe: Bei sechs Handlern basiert das Angebot sehr stark auf Massenproduktion.
10 - n=43
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Weil3 nicht
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1.7 Leistungserstellung (Serienproduktion)
Frage: Wie sehr basiert Ihr Angebot auf einer Serienproduktion?
Lesehilfe: Bei sechs Handlern basiert das Angebot sehr stark auf Serienproduktion.

11

Sehr stark Stark Teils teils Schwach Sehr schwach Weil nicht

1.8 Leistungserstellung (Einzelfertigung)
Frage: Wie sehr basiert Ihr Angebot auf einer Einzelfertigung?
Lesehilfe: Bei elf Handlern basiert das Angebot sehr stark auf Einzelfertigung.

11

Sehr stark Stark Teils teils Schwach Sehr schwach WeiB nicht
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1.9 Leistungserstellung (Nischenproduktion)

Frage: Wie sehr adressiert Ihr Angebot Nischen?
Lesehilfe: Bei acht Handlern basiert das Angebot sehr stark auf Nischenproduktion.

h=44
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Sehr stark Stark Teils teils Schwach Sehr schwach Weil nicht

1.10 Anzahl der Vollzeit-Mitarbeiter

Frage: Wie viele Mitarbeiter, inklusive der Geschaftsfihrung, sind in lhrem Unternehmen in Vollzeit beschaftigt ?
Lesehilfe: In sechzehn Unternehmen arbeitet, inklusive der Geschaftsfuhrung, nur ein Angestellter in Vollzeit.

18 - h=39
16

16

14 -
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1.11 Anzahl der Teilzeit-Beschaftigten Mitarbeiter

Frage: Wie viele Mitarbeiter, inklusive der Geschaftsfihrung, sind in lhrem Unternehmen in Teilzeit beschaftigt?
Lesehilfe: In zehn Unternehmen arbeitet, inklusive der Geschaftsfihrung, nur ein Angestellter in Teilzeit.
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1.12 Anzahl der geringfligig Beschaftigten Mitarbeiter

Frage: Wie viele Mitarbeiter, inklusive der Geschaftsfihrung, sind in lhrem Unternehmen geringflgig
beschaftigt?

o n=30
11
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1.12a Summe der Angestellten pro Unternehmen

Zusammenfassung der Fragen: 1.10, 1.11 und 1.12
Lesehilfe: In finf Unternehmen arbeitet insgesamt, inklusive der Geschaftsfihrung, nur ein Angestellter.
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1.13 Personalsituation / Digitale Kompetenz
Frage: Wie wiirden Sie lhre Personalsituation zu den folgenden Faktoren einschatzen? (Digitale Kompetenz)
Lesehilfe: Zwei Unternehmen schatzen die digitale Kompetenz ihres Personals als sehr gut ein.
h=44
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1.14 Personalsituation / Umsetzung von Digitalisierungsstrategien
Frage: Wie wirden Sie Ihre Personalsituation zu den folgenden Faktoren einschatzen? (Ausreichend Personal zur
Umsetzung von Digitalisierungsstrategien)

Lesehilfe: Acht Unternehmen schéatzen ihre Personalsituation zur Umsetzung von Digitalisierungsstrategien als gut ein.

1 n =44
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Sehr gut Teils teils Schlecht Sehr schlecht Weil% nicht

1.15 Personalsituation / Arbeit mit digitalen Anwendungen
Frage: Wie wirden Sie ihre Personalsituation zu den folgenden Faktoren einschatzen?
(Bereitschaft zur Nutzung von digitalen Anwendungen)
Lesehilfe: Neun Unternehmen schétzen die Bereitschaft zur Nutzung von digitalen Anwendungen als sehr gut ein.
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2.1 Altersstruktur der Handler

Frage: Wie alt sind Sie?
Lesehilfe: Zwei Handler sind zwischen 18 und 29 Jahren alt.

41

16 - n

14 -

12 -

10 -

18- 29 Jahre 30- 39 Jahre 40 - 49 Jahre 50-59 Jahre 60 und dlter

2.2 Unternehmensnachfolge

Frage: Ist die Unternehmensnachfolge gesichert?
Lesehilfe: Vierzehn Handler haben keine gesicherte Unternehmensnachfolge.

Ja Nein noch kein Thema
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2.3 Erfahrungen mit der Digitalisierung
Frage: Wie waren |hre Erfahrungen mit der Digitalisierung lhres Unternehmen in der Vergangenheit?
Lesehilfe: Drei Handler haben sehr gute Erfahrungen mit der Digitalisierung ihres Unternehmens gemacht.
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Sehr gut Teils teils Schlecht Sehr schlecht Weils nicht

2.4. Herausforderungen der Digitalisierung
Frage: Sehen Sie Ihr Unternehmen gut aufgestellt fir die Herausforderungen der Digitalisierung?
Lesehilfe: Neun Handler sehen ihr Unternehmen gut aufgestellt fir digitale Herausforderungen.

18 - h=44
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Sehr gut Teils teils Schlecht Sehr schlecht Weil8 nicht
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2.5 Digitale Kompetenz

Frage: Wie schatzen Sie lhre personliche Kompetenz in Fragen der Digitalisierung ein?
Lesehilfe: EIf Handler schatzen die personliche digitale Kompetenz als gut ein.

20 h=44
18
16
14 -
12 -
10
8 -
6 5
4 -
2
0 __- |
Sehr gut Teils teils Schlecht Sehr schlecht Weil nicht
2.6 Zukunftige Bedeutung der Digitalisierung
Frage: Welche Bedeutung glauben Sie, wird die Digitalisierung fir Ihr Unternehmen in Zukunft haben?
Lesehilfe: Vier Handler schatzen die Bedeutung der Digitalisierung in Zukunft als sehr hoch ein.
20 - 19 n =44
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Sehr hach Hoch Teils teils Niedrig Sehr niedrig Weil3 nicht
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3.1 Wirtschaftliche Situation (gegenwartig)
Frage: Wie ist die wirtschaftliche Situation Ihres Unternehmens?
Lesehilfe: Ein Handler schatzt die wirtschaftliche Situation seines Unternehmens als sehr gut ein.

30 - n=44
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0 0
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Sehr gut Teils teils Schlecht Sehr schlecht Weil nicht

3.2 Wirtschaftliche Situation (zukuinftig)

Frage: Wie wird sich die wirtschaftliche Situation in den nachsten 5 Jahren voraussichtlich entwickeln?
Lesehilfe: Zwei Handler glauben an eine sehr gute wirtschaftliche Entwicklung in den nachsten 5 Jahren.

h=44

12 -
10
10 -
8_
6_
4
4,
2_
0
0_ T T T 1

Sehr gut Teils teils Schlecht Sehr schlecht Weil3 nicht
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3.3 Wirtschaftliche Situation (riickblickend)

Frage: Wie hat sich die wirtschaftliche Situation in den letzten 5 Jahren entwickelt?
Lesehilfe: Acht Handler hatten eine sehr gute wirtschaftliche Entwicklung in den letzten 5 Jahren.

16 - h=44
14 -
12 -
10 -
8 -
6 -
1 3
2 -
0
0 1
Sehr gut Teils teils Schlecht Sehr schlecht WeiR nicht

34 Investitionsféhigkeit im Hinblick auf Digitalisierung (zukiinftig)
Frage: Wie gut ist es fur Ihr Unternehmen zukinftig méglich in Digitalisierung zu investieren?
Lesehilfe: Vier Handler sahen sich nur schlecht in der Lage, in Zukunft in Digitalisierung zu investieren.

25 - h=44
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Sehr gut Gut Teils teils Schlecht Sehr schlecht Weil nicht
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4.1 Konkurrenzdruck (allgemein)
Frage: Wie stark nehmen Sie Konkurrenzdruck wahr?
Lesehilfe: Neun Handler nehmen sehr stark Konkurrenzdruck wahr.

43

16 - 15 n

1 1

Sehr Stark Stark Mittel Schwach Sehr Schwach Weil3 nicht

4.2 Konkurrenzdruck (lokaler Wettbewerb)

Frage: Wie stark Ubt der lokale Wettbewerb Konkurrenzdruck aus?
Lesehilfe: FUnf Handler nehmen sehr stark Konkurrenzdruck im lokalen Wettbewerb wahr.

14

Sehr Stark Stark Mittel Schwach Sehr Schwach Weil nicht
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4.3 Konkurrenzdruck (Online-Handel)

Frage: Wie stark bt der Online-Handel Konkurrenzdruck aus?
Lesehilfe: Dreizehn Handler nehmen sehr starken Konkurrenzdruck durch den Online-Handel wahr.

14 - n =44
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Sehr Stark Stark Mittel Schwach Sehr Schwach Weil nicht
4.4 Lokale Mitbewerber: Beobachtung

Frage: Wie stark beobachten Sie lhre lokalen Mitbewerber?

Lesehilfe: Dreizehn Handler beobachten lhre lokalen Mitbewerber stark.
14 - n =44
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4.5 Lokale Mitbewerber: Internetauftritt

Frage: Wie schatzen Sie die Internetauftritte lhrer lokalen Mitbewerber ein?
Lesehilfe: Ein Handler beschreibt die Internetauftritte der lokalen Mitbewerber als sehr stark.

25

20 -

2
1
oL ]

Sehr Stark Stark Mittel Schwach Sehr Schwach Weils nicht

4.6 Lokale Mitbewerber: Digitalisierung

Frage: Wie schatzen Sie die Digitalisierung lhrer lokalen Mitbewerber ein?
Lesehilfe: Drei Handler beschreiben die Digitalisierung der lokalen Mitbewerber als stark.

2
27 1
. L

Sehr Stark Stark Mittel Schwach Sehr Schwach Weil3 nicht
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4.7 Lokale Mitbewerber: Innovation

Frage: Wie schatzen Sie die Innovationen lhrer lokalen Mitbewerber ein?
Lesehilfe: Drei Handler beschreiben die Innovationen der lokalen Mitbewerber als stark.

s h=44
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Sehr Stark Stark Mittel Schwach Sehr Schwach Weil nicht
4.8 Lokale Mitbewerber: Beobachtung des Online-Handel
Frage: Wie stark beobachten Sie Ihre Mitbewerber im Online-Handel?
Lesehilfe: Drei Handler beobachten ihre Mitbewerber im Online-Handel sehr stark.
h=44
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4.9 Online-Handel: Internetauftritt

Frage: Wie beschreiben Sie die Internetauftritte der Mitbewerber im Online-Handel?
Lesehilfe: Sechs Handler beschreiben die Internetauftritte im Online-Handel als sehr stark.

h=44
16 -
14
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Sehr Stark Stark Mittel Schwach Sehr Schwach Weil nicht
4.10 Online-Handel: Digitalisierung
Frage: Wie beschreiben Sie die Digitalisierung lhrer Mitbewerber im Online-Handel?
Lesehilfe: Neun Handler beschreiben die Digitalisierung im Online-Handel als stark.
16 - h=44
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4.11 Online- Handel: Innovation
Frage: Wie beschreiben Sie die Innovationen lhrer Mitbewerber im Online- Handel?
Lesehilfe: Zwei Handler beschreiben die Innovationen im Online- Handel als sehr stark.

h=44

14
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8 -
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0 - T T 1
Sehr Stark Stark Mittel Schwach Sehr Schwach Weils nicht

4.12 Ubernahme von Innovationen und Ablaufen (von Konkurrenten)

Frage: Wie haufig haben Sie schon Innovationen oder Ablaufe von Konkurrenten tibernommen?
Lesehilfe: Neun Handler haben gelegentlich schon Innovationen oder Abldufe von Konkurrenten ibernommen.

16 -

14

14

12 -

11

2 1 1
o | ]

Sehr haufig Haufig Gelegentlich Selten Uberhaupt nicht Weil nicht
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4.13 Ubernahme von Innovationen / Ablaufen (durch Konkurrenten)
Frage: Wie haufig haben Konkurrenten Ihrer Meinung nach schon Innovationen oder Abldufe von lhnen tbernommen?
Lesehilfe: FUnf Handler meinen beobachtet zu haben, dass Konkurrenten haufig Innovationen oder Ablaufe
Ubernommen haben.

05 n=44
23

20

15

10 -

! 6
5
5 .
3
0 -
0 T T 1
Sehr haufig Haufig Gelegentlich Selten Uberhaupt nicht WeiB nicht
4.14 Kundenabwanderung (lokaler Wettbewerb)
Frage: Wie stark nehmen Sie Kundenabwanderung im lokalen Wettbewerb war?
Lesehilfe: Zwei Handler beobachten eine starke Kundenabwanderung zu lokalen Wettbewerben.
18 - 17 h=44
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Sehr Stark Stark Mittel Schwach Sehr Schwach Weil$ nicht
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4.15 Kundenabwanderung (Online-Handel)
Frage: Wie stark nehmen Sie Kundenabwanderung zum Online-Handel war?
Lesehilfe: Sechs Handler beobachten eine starke Abwanderung zum Online-Handel.

16 - 15 h=44
14 -
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10 - 9
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61 5
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Sehr Stark Stark Mittel Schwach Sehr Schwach Weil nicht

5.1 Anzahl Lieferanten

Frage: Wie viele Lieferanten haben Sie?
Lesehilfe: Drei Handler haben mehr als 100 Lieferanten / Zulieferer.
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5.2 Uberblick tiber potenzielle Lieferanten
Frage: Wie schatzen Sie Ihren Uberblick (iber potenzielle Lieferanten ein?
Lesehilfe: EIf Handler geben an einen sehr guten Uberblick iber potenzielle Lieferanten zu haben.

h=44
25
22
20 -
15 -
11 11
10 -
5 4
0 0 0
0 T T 1
Sehr Gut Gut Mittel Schlecht Sehr Schlecht Weil3 nicht
5.3 Recherche im Internet (Lieferanten)
Frage: Wie haufig nutzen Sie das Internet, um potenzielle Lieferanten zu finden?
Lesehilfe: Sieben Handler nutzen sehr haufig das Internet, um potenzielle Lieferanten zu finden.
h=44
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Sehr haufig Haufig Gelegentlich Selten Uberhaupt nicht WeiR nicht
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5.4 Recherche im Internet (Preisvergleiche)

Frage: Wie haufig nutzen Sie das Internet, um Preisvergleiche durchzufiihren?
Lesehilfe: Sechs Handler nutzen sehr haufig das Internet, um Preisvergleiche durchzufihren.

nh=44
14 13
12 -
10
° 7
6 6 6 6
6 -
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Sehr haufig Haufig Gelegentlich Selten Uberhaupt nicht Weil nicht
5.5 Nutzung von Suchmaschinen fir Preisvergleiche

Frage: Wie haufig nutzen Sie Suchmaschinen fir Preisvergleiche?

Lesehilfe: EIf Handler nutzen Suchmaschinen sehr haufig fur Preisvergleiche.
14 - nh=44
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Sehr hdufig Haufig Gelegentlich Selten Uberhaupt nicht Weils nicht
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5.6 Nutzung von Websites von Einzelhdndlern fur Preisvergleiche

Frage: Wie haufig nutzen Sie Websites von Einzelhandlern fir Preisvergleiche?
Lesehilfe: Drei Handler nutzen sehr haufig Websites von anderen Einzelhdndlern fir Preisvergleiche.

14 n=44
13
12 -
10 - 9
8 4
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6 6
6 |
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3
2 4
o !
Sehr haufig Haufig Gelegentlich Selten Uberhaupt nicht Weil} nicht

5.7 Nutzung von Preisvergleichsseiten fur Preisvergleiche
Frage: Wie haufig nutzen Sie Preisvergleichsseiten fUr Preisvergleiche?
Lesehilfe: Zwei Handler nutzen sehr haufig Preisvergleichsseiten im Internet fUr Preisvergleiche.

16 - n=44
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5.8 Nutzung von Auktions-Webseiten fur Preisvergleiche
Frage: Wie haufig nutzen Sie Auktions-Webseiten fir Preisvergleiche?
Lesehilfe: Drei Handler nutzen haufig Auktions-Webseiten fiir Preisvergleiche.

20 19 n=43

0

Sehr haufig Haufig Gelegentlich Selten Uberhaupt nicht Weifs nicht

5.9 Nutzung von Hersteller-Webseiten fur Preisvergleiche
Frage: Wie haufig nutzen Sie Hersteller-Webseiten fur Preisvergleiche?
Lesehilfe: Drei Handler nutzen sehr haufig Hersteller-Webseiten flr Preisvergleiche.
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Sehr haufig Haufig Gelegentlich Selten Uberhaupt nicht Weild nicht
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5.10 Nutzung von Verbraucher-Webseiten fiir Preisvergleiche
Frage: Wie haufig nutzen Sie Verbraucher-Webseiten fur Preisvergleiche?
Lesehilfe: Acht Handler benutzten gelegentlich Verbraucher-Webseiten fir Preisvergleiche.
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Sehr haufig Haufig Gelegentlich Selten Uberhaupt nicht Weil3 nicht

5.11 Nutzung von Webseiten von Kritikern fur Preisvergleiche
Frage: Wie haufig nutzen Sie Webseiten professioneller Kritiker fiir Preisvergleiche?
Lesehilfe: Drei Handler benutzten gelegentlich Webseiten professioneller Kritiker fir Preisvergleiche.
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5.12 Nutzung von Foren fiir Preisvergleiche
Frage: Wie haufig nutzen Sie Foren fir Preisvergleiche?
Lesehilfe: Vier Handler nutzen gelegentlich Foren fir Preisvergleiche.
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Sehr hiufig Haufig Gelegentlich Selten Uberhaupt nicht
5.13 Nutzung von Videoportalen fiir Preisvergleiche

Frage: Wie haufig nutzen Sie Videoportale flr Preisvergleiche?
Lesehilfe: Drei Handler nutzen gelegentlich Videoportale fir Preisvergleiche.
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5.14 Nutzung von Blogs fuir Preisvergleiche
Frage: Wie haufig nutzen Sie Blogs fur Preisvergleiche?
Lesehilfe: Zwei Handler nutzen gelegentlich Blogs flr Preisvergleiche.
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Sehr haufig Haufig Gelegentlich Selten Uberhaupt nicht Weild nicht
5.15 Nutzung von Sozialen Netzwerken fur Preisvergleiche
Frage: Wie haufig nutzen Sie Soziale Netzwerke flr Preisvergleiche?
Lesehilfe: Zwei Handler nutzen haufig Soziale Netzwerke fur Preisvergleiche.
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5.16 Nutzung von E-Mail-Newsletter fiur Preisvergleiche
Frage: Wie haufig nutzen Sie E-Mail-Newslettern flr Preisvergleiche?
Lesehilfe: Zwei Handler nutzen sehr haufig E-Mail-Newsletter fr Preisvergleiche.
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Sehr haufig Haufig Gelegentlich Selten Uberhaupt nicht WeiB nicht

5.17 Treue gegenuber Lieferanten

Frage: Wie stark sind Sie Ihren bestehenden Lieferanten treu verbunden?
Lesehilfe: Vierzehn Handler fuhlen sich sehr stark treu mit lhren bestehenden Lieferanten verbunden.
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5.18 Kriterien fiir den Lieferantenwechsel (Preis)
Frage: Wirde das Kriterium Preis Sie dazu veranlassen, lhre Lieferanten zu wechseln?
Lesehilfe: Vier Handler sehen Preise als ein sehr starkes Kriterium fur einen Lieferantenwechsel.
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Sehr Stark Stark Mittel Schwach Sehr Schwach Weil nicht
5.19 Kriterien fiir den Lieferantenwechsel (Service)
Frage: Wirde das Kriterium Service Sie dazu veranlassen, lhre Lieferanten zu wechseln?
Lesehilfe: Neun Handler sehen Service als ein sehr starkes Kriterium fir einen Liefererantenwechsel.
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5.20 Kriterien fiir den Lieferantenwechsel (Versandkosten)

Frage: Wirde das Kriterium Versandkosten Sie dazu veranlassen, lhre Lieferanten zu wechseln?
Lesehilfe: Sechs Handler sehen Versandkosten als ein sehr starkes Kriterium fiir einen Lieferantenwechsel.
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5.21 Kriterien fiir den Lieferantenwechsel (Qualitat)
Frage: Wirde das Kriterium Qualitat Sie dazu veranlassen, lhre Lieferanten zu wechseln?
Lesehilfe: Zwanzig Handler sehen Qualitat als ein sehr starkes Kriterium flir einen Lieferantenwechsel.
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5.22 Kriterien fur den Lieferantenwechsel (Zuverlassigkeit)
Frage: Wirde das Kriterium Zuverlassigkeit Sie dazu veranlassen, Ihre Lieferanten zu wechseln?
Lesehilfe: Dreizehn Handler sehen Zuverlassigkeit als ein sehr starkes Kriterium fiir einen Lieferantenwechsel.
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5.23 Kriterien fiir den Lieferantenwechsel (Standort)

Frage: Wirde das Kriterium Standort Sie dazu veranlassen, lhre Lieferanten zu wechseln?
Lesehilfe: Vier Handler sehen Standort als ein starkes Kriterium fur einen Lieferantenwechsel.
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5.24 Kriterien fur den Lieferantenwechsel (Sortiment)
Frage: Wirde das Kriterium Sortiment Sie dazu veranlassen, lhre Lieferanten zu wechseln?
Lesehilfe: Sieben Handler sehen Sortiment als ein sehr starkes Kriterium fir einen Lieferantenwechsel.
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5.25 Kriterien fir den Lieferantenwechsel (Online Service)

Frage: Wirde das Kriterium Online Service Sie dazu veranlassen, lhre Lieferanten zu wechseln?
Lesehilfe: Vierzehn Handler sehen Online Service als ein schwaches Kriterium flr einen Lieferantenwechsel.
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5.26 Anforderungen der Lieferanten an digitale Infrastrukturen
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Frage: Verlangen Lieferanten von lhnen, bestimmte digitale Infrastrukturen vorzuhalten?
Lesehilfe: Drei Lieferanten drangen sehr stark auf die Vorhaltung einer bestimmten digitalen Infrastrukturen.
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5.27 Mitnutzung von digitalen Infrastrukturen der Lieferanten

16 -

14 -

12 -

10 -

Frage: Bieten Lieferanten Ihnen die Mitnutzung von digitalen Infrastrukturen an (Equipment, Software)?
Lesehilfe: Vier Lieferanten bieten sehr stark die Mitnutzung von digitalen Infrastrukturen an.
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6.1 Forderungen vom Staat
Frage: Wie haufig haben Sie schon 6ffentliche Férderung (EU, Bund, Land, Kommune) in Anspruch
genommen?
Lesehilfe: Sieben Handler haben gelegentlich &ffentliche Férderung in Anspruch genommen.
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6.2 Uberblick liber die bestehenden Forderungsmaéglichkeiten
Frage: Wie gut ist Ihr Uberblick iber 6ffentliche Férderungsméglichkeiten (EU, Bund, Land, Kommune)?
Lesehilfe: Ein Handler hat einen guten Uberblick Gber éffentliche Férderungsmaéglichkeiten
(EU, Bund, Land, Kommune).
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6.3 Bekanntheit lokaler Kooperationsprojekte
Frage: Welche der folgenden lokalen Kooperationsprojekte kenn Sie?
Lesehilfe: FUnf Handler kennen das Kooperationsprojekt Online City Wuppertal.

OnlineCity Wuppertal Schaufenster KéIn / Bonn OnlineCity Metzingen

6.4 Aktivitaten der stadtischen Verwaltungseinrichtungen

Frage: Wie aktiv sind Ihrer Meinung nach die stadtischen Verwaltungseinrichtungen zum Thema Digitalisierung?
Lesehilfe: Drei Handler empfinden die stadtischen Verwaltungseinrichtungen als aktiv.
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7.1 Entwicklung der Kundenfrequenz in den letzten 5 Jahren

Frage: Wie hat sich die Kundenfrequenz in Ihrem Geschaft in den letzten 5 Jahren entwickelt?
Lesehilfe: Dreizehn Handler haben in den letzten 5 Jahren eine Zunahme bei der Kundenfrequenz wahrgenommen.
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7.2 Entwicklung der Kaufkraft pro Kunde
Frage: Wie hat sich die Kaufkraft pro Kunde nach Ihrer Einschatzung entwickelt?
Lesehilfe: Vierzehn Handler finden, die Kaufkraft pro Kunde hat zugenommen.
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7.3 Kaufende Kunden im Verhaltnis zu Ladenlokalbesuchern

Frage: Wie hat sich die Anzahl der kaufenden Kunden im Verhaltnis zu Ladeneinlokalbesuchern entwickelt?
Lesehilfe: Zwolf Handler finden, die Anzahl der kaufenden Kunden im Verhaltnis zu Ladenlokalbesuchern hat
zugenommen.
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7.4 Digitale Anwendungen begleitend zum Einkauf
Frage: Wie haufig nehmen Sie wahr, dass lhre Kunden digitale Anwendungen begleitend zum Einkauf bei lhnen nutzen?
Lesehilfe: Acht Handler nehmen haufig wahr, dass lhre Kunden digitale Anwendungen begleitend zum Einkauf
nutzen.
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Sehr haufig Haufig Gelegentlich Selten Uberhaupt nicht Weil3 nicht
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7.5 Kundenerwartungen im Hinblick auf digitale Service-Angeboten

Frage: Wie stark erwarten Ihre Kunden digitale Service-Angebote (z.B. Onlineshop, Apps, Internetseite) von lhnen?
Lesehilfe: Drei Handler schatzen die Erwartungen lhrer Kunden im Hinblick auf digitale Service-Angebote als stark
ausgepragt ein.
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7.6 Kundennachfrage: Internetseite
Frage: Wie stark fragen lhre Kunden eine Internetseite nach?
Lesehilfe: FUnf Handler sehen eine sehr starke Nachfrage einer Internetseite bei Ihren Kunden.
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7.7 Kundennachfrage: Onlineshop

Frage: Wie stark fragen lhre Kunden einen Onlineshop nach?
Lesehilfe: Sieben Handler sehen eine schwache Nachfrage eines Onlineshops bei lhren Kunden.
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7.8 Kundennachfrage: E-Mail Beratung
Frage: Wie stark fragen lhre Kunden E-Mail Beratung nach?
Lesehilfe: Dreizehn Handler sehen eine schwache Nachfrage nach E-Mail Beratung bei lhren Kunden.
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7.9 Kundennachfrage: App
Frage: Wie stark fragen Ihre Kunden Apps bei lhnen nach?
Lesehilfe: Achtundzwanzig Handler sehen eine schwache Nachfrage nach Apps bei lhren Kunden.
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7.10 Kundennachfrage: Kundenkarten

Frage: Wie stark fragen Ihre Kunden Kundenkarten bei lhnen nach?
Lesehilfe: FUnf Handler sehen eine starke Nachfrage nach Kundenkarten bei Ihren Kunden.
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7.11 Kundennachfrage: Preisvergleich mit anderen Handlern

Frage: Wie stark fragen Ihre Kunden nach Preisvergleichen mit anderen Handlern bei Ihnen nach?
Lesehilfe: Vier Handler sehen eine starke Nachfrage nach Preisvergleichen mit anderen Handlern bei lhren Kunden.
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7.12 Kundennachfrage: Erfahrungen mit den Produkten

Frage: Wie stark fragen Ihre Kunden nach Erfahrungen mit dem Produkten bei lhnen nach?
Lesehilfe: Acht Handler sehen eine starke Nachfrage nach Erfahrungen mit den Produkten bei lhren Kunden.
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7.13 Kundennachfrage: Produktbewertungen

Frage: Wie stark fragen Ihre Kunden Produktbewertungsfunktionen bei Ihnen nach?
Lesehilfe: EIf Handler sehen eine starke Nachfrage nach Produktbewertungsfunktionen bei Ihren Kunden.
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7.14 Kundennachfrage: Lieferungen

Frage: Wie stark fragen Ihre Kunden nach einer Lieferung bei Ihnen nach?
Lesehilfe: Sieben Handler sehen eine sehr starke Nachfrage nach einer Lieferung bei lhren Kunden.
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7.15 Kundennachfrage: Online bestellen-im Shop abholen

Frage: Wie stark fragen Ihre Kunden die Option ,Online bestellen - im Shop abholen” bei lhnen nach?
Lesehilfe: Zwei Handler sehen eine starke Nachfrage nach der Option ,Online bestellen - im Shop abholen” bei
Ihren Kunden.
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7.16 Kundennachfrage: Produktindividualisierung
Frage: Wie stark fragen Ihre Kunden die Option , Produktindividualisierung” bei lhnen nach?
Lesehilfe: Dreizehn Handler sehen eine sehr starke Nachfrage nach der Option ,Produktindividualisierung” bei
lhren Kunden.
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8.1 Aufwand fur Einfihrung und Unterhaltung von digitalen Services

Frage: Wie hoch schatzen Sie den Aufwand fur die Einfihrung und Unterhaltung von digitalen Services ein?
Lesehilfe: Zwei Handler schatzen den Aufwand fir die Einfihrung und Unterhaltung von digitalen Services als

niedrig ein.
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8.2 Aufwand zur Weiterbildung von Mitarbeiten

Frage: Wie hoch schatzen Sie den erforderlichen Aufwand fir Weiterbildung in Ihrem Unternehmen ein, um digitale
Angebote einzufihren und unterhalten zu kénnen?
Lesehilfe: Neun Handler schatzen den Aufwand fur erforderliche Weiterbildung als sehr hoch ein.
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8.3 Frage wurde aus dem Fragebogen entfernt. (Kopierfehler)

9.1

25 4

20 -

Einschdatzung: Schnellere Reaktionszeiten durch E-Mail und Chat
Frage: Wie sehr stimmen Sie der Aussage zu, dass durch digitale Kommunikation per E-Mail und Chat schnellere
Reaktionszeiten ermdglicht werden?

Lesehilfe: EIf Handler stimmen der Aussage voll zu.
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9.2 Einschatzung: Zuviel ungewollte Kommunikation
Frage: Wie sehr stimmen Sie der Aussage zu, dass z.b. durch Spam-E-Mails zuviel ungewollte Kommunikation verursacht
wird?
Lesehilfe: Acht Handler stimmen der Aussage voll zu.
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9.3 Einschatzung: Verringerung der Kosten fiir Kundenkontakte
durch digitale Kommunikation?

Frage: Wie sehr stimmen Sie der Aussage zu, dass durch digitale Kommunikation die Kosten verringert werden, um mit
Kunden in Kontakt zu treten?
Lesehilfe: Zwei Handler stimmen der Aussage voll zu.

12 - h=44
11 11 11
10
8 -
8 5
4
4 -
2

. .
0 T T T T 1

Stimme voll zu Stimme eher zu Weder noch Stimme eher nicht zu  Stimme {berhaupt Weilk nicht

nicht zu




94

16

9.5

20 -
18 -
16
14 -
12 -

10 -

15
14 -
12 -
10 - 9
8
8- 7
6_
4 3
2
2_
, \ o |

COMPETENCE CENTER eCOMMERCE

Einschdtzung: Reduzierung personlicher Beziehungen durch
digitale Kommunikation

Frage: Wie sehr stimmen Sie der Meinung zu, dass durch digitale Kommunikation die Méglichkeiten verringert werden,
eine personliche Beziehung zu Kunden aufzubauen?
Lesehilfe: Finfzehn Handler stimmen der Aussage voll zu.
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Einschatzung: Bargeldlose Zahlungsmethoden / Diebstahl und
Unterschlagung

Frage: Wie sehr stimmen Sie der Aussage zu, dass durch bargeldlose Zahlungsmethoden, Probleme mit Diebstahl und
Unterschlagung verringert werden?
Lesehilfe: Drei Handler stimmen der Aussage voll zu.
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9.6
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Einschatzung: Mehr Online Betrug (Cybercrime) durch digitale
Kommunikation

Frage: Wie sehr stimmen Sie der Aussage zu, dass durch digitale Kommunikation dem Online Betrug (Cybercrime) Tur
und Tor gedffnet werden?
Lesehilfe: Sechs Handler stimmen der Aussage voll zu.
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Einschatzung: Datenschutzprobleme durch digitale
Kommunikation

Frage: Wie sehr stimmen Sie der Aussage zu, dass digitale Kommunikation es schwierig macht, den Datenschutz
sicher zu stellen?
Lesehilfe: Sieben Handler stimmen der Aussage voll zu.
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Einschatzung: Unabwagbare Rechtslage bei digitaler
Kommunikation

Frage: Wie sehr stimmen Sie der Aussage zu, dass digitale Kommunikation viele rechtliche Unabwagbarkeiten in
sich birgt (z.B. Impressum, Links)?
Lesehilfe: Acht Handler stimmen der Aussage voll zu.
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Einschdtzung: Méglichkeiten zur Absatzsteigerung durch
digitale Kommunikation

Frage: Wie sehr stimmen Sie der Aussage zu, dass durch digitale Kommunikation neue Méglichkeiten
zur Absatzsteigerung geschaffen werden?
Lesehilfe: Ein Handler stimmt der Aussage voll zu.
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9.10 Einschéatzung: Kundenbindung durch digitale Kommunikation
Frage: Wie sehr stimmen Sie der Aussage zu, dass durch digitale Kommunikation eine starkere Kundenbindung erreicht
werden kann?

Lesehilfe: Zwei Handler stimmen der Aussage voll zu.
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9.11 Einschéatzung: Investitionskosten fiir Online Aktivitaten
Frage: Wie sehr stimmen Sie der Aussage zu, dass es hoher Investitionskosten bedarf, um Online Aktivitdten aufzubauen?
Lesehilfe: EIf Handler stimmen der Aussage voll zu.
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9.12 Einschatzung: Laufende Kosten fur Online Aktivitaten

Frage: Wie sehr stimmen Sie der Aussage zu, dass Online - Aktivitdten hohe laufende Kosten verursachen?
Lesehilfe: Acht Handler stimmen der Aussage voll zu.
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9.13 Einschatzung: Marktubersicht tiber Lieferanten / Hersteller

Frage: Wie sehr stimmen Sie der Aussage zu, dass durch digitale Kommunikation eine bessere Marktibersicht tber
Lieferanten und Hersteller ermoglicht wird?
Lesehilfe: Neunzehn Handler stimmen der Aussage eher zu.
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9.14 Einschatzung: Kooperationen mit Lieferanten / Herstellern
Frage: Wie sehr stimmen Sie der Aussage zu, dass digitale Kommunikation die Kooperation mit Lieferanten und
Herstellern verbessert?

Lesehilfe: Sieben Handler stimmen der Aussage voll zu.
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9.15 Einschatzung: Konkurrenzdruck durch Preisvergleichbarkeit
Frage: Wie sehr stimmen Sie der Aussage zu, dass durch digitale Angebote ein héherer Konkurrenzdruck durch leichtere
Preisvergleichbarkeit erzeugt wird?
Lesehilfe: Neunzehn Handler stimmen der Aussage voll zu.
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9.16 Einschatzung: Beratungsklau
Frage: Wie sehr stimmen Sie der Meinung zu, dass durch digitale Angebote Phdnomene wie Beratungsklau
(Beratung im Laden, dann online einkaufen) erzeugt werden?
Lesehilfe: Dreiundzwanzig Handler stimmen der Aussage voll zu.
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10.1 Aufwand zur Einfiihrung der Nutzung von E-Mails
Frage: Wie schatzen Sie den Aufwandes zur Einfiihrung der Nutzung von E-Mails zur Unternehmenskommunikation
fur hr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Drei Handler schatzen den Aufwand zur Einfihrung als sehr hoch ein.
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10.2. Aligemeiner Nutzen von E-Mails

Frage: Wie schatzen Sie den Nutzen von E-Mails zur Unternehmenskommunikation fur Ihr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Dreizehn Handler schatzen den Nutzen als hoch ein.
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10.3 Haufigkeit der aktuellen Nutzung von E-Mails
Frage: Wie schatzen Sie die Haufigkeit der aktuellen Nutzung von E-Mails zur Unternehmenskommunikation in Ihrem
Unternehmen ein?
Lesehilfe: Vier Handler schatzen die Haufigkeit der aktuellen Nutzung als sehr hoch ein.
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10.4 Absicht der zukinftigen Nutzung von E-Mails
Frage: Wie ist Ihre Absicht einer zukinftigen Nutzung von E-Mails zur Unternehmenskommunikation?
Lesehilfe: Vier Handler schatzen die Absicht der zukunftigen Nutzung als sehr hoch ein.
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10.5 Zukunftige Bedeutung von E-Mails fur lhr Geschaft
Frage: Wie schatzen Sie die zukinftige Bedeutung von E-Mails zur Unternehmenskommunikation
fur hr Unternehmen ein?

Lesehilfe: Vier Handler schatzen die zuklnftige Bedeutung als sehr hoch ein.
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10.6 Aufwand zur Einfuhrung von Videotelefonie

Frage: Wie schatzen Sie den Aufwand zur Einfihrung von Videotelefonie fur Ihr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Acht Handler schatzen den Aufwand als sehr hoch ein.
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10.7 Nutzen von Videotelefonie
Frage: Wie schatzen Sie den Nutzen von Videotelefonie fir Ihr Unternehmen ein?
Lesehilfe: EIf Handler schatzen den Nutzen als niedrig ein.
h=44
18 -
16 -
14 -
12
10
8

8 4
6 .
4 |
2 | 0 1
0 N

Sehr hoch Hoch Mittel Niedrig Sehr niedrig Weil3 nicht




COMPETENCE CENTER eCOMMERCE

10.8 Haufigkeit der aktuellen Nutzung von Videotelefonie

Frage: Wie schatzen Sie die Haufigkeit der aktuellen Nutzung von Videotelefonie fur Ihr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Achtundzwanzig Handler schatzen die Haufigkeit der aktuellen Nutzung als sehr niedrig ein.
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10.9 Absicht der zukiinftigen Nutzung von Videotelefonie

Frage: Wie schatzen Sie lhre Absicht einer zukinftigen Nutzung von Videotelefonie fir Ihr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Einundzwanzig Handler stufen Ihre Absicht als sehr niedrig ein.
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10.10 Zukuinftige Bedeutung von Videotelefonie
Frage: Wie schatzen Sie die zukinftige Bedeutung von Videotelefonie fur Ihr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Neunzehn Handler schatzen die zukinftige Bedeutung als sehr niedrig ein.
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10.11 Aufwand zur Einfihrung von EC / Kreditkartenzahlung

Frage: Wie schatzen Sie den Aufwand zur Einfiihrung von EC / Kreditkartenzahlung fur Ihr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Zwei Handler schatzen den Aufwand zur Einfiihrung als sehr hoch ein.

n=43

16 16

16

12

10

Sehr hoch Hoch Mittel Niedrig Sehr niedrig Weif3 nicht




COMPETENCE CENTER eCOMMERCE

10.12 Nutzen von EC / Kreditkartenzahlung

Frage: Wie schatzen Sie den Nutzen von EC / Kreditkartenzahlung fir Ihr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Achtzehn Handler schatzen den Nutzen als sehr hoch ein.
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10.13 Haufigkeit der aktuellen Nutzung von EC / Kreditkartenzahlung
Frage: Wie schatzen Sie die Haufigkeit der aktuellen Nutzung von EC / Kreditkartenzahlung fiir lhr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Finfzehn Handler schatzen die Haufigkeit der aktuellen Nutzung als sehr hoch ein.
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10.14 Absicht der zukiinftigen Nutzung von EC / Kreditkartenzahlung

Frage: Wie schatzen Sie die Absicht der zuklinftigen Nutzung von EC / Kreditkartenzahlung fur hr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Neunzehn Handler schatzen die Absicht der zukiinftigen Nutzung als sehr hoch ein.
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10.15 Zukunftige Bedeutung von EC / Kreditkartenzahlung
Frage: Wie schatzen Sie die zukiunftige Bedeutung von EC / Kreditkartenzahlung fur hr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Achtzehn Handler schatzen die zukinftige Bedeutung fur Ihr Unternehmen als sehr hoch ein.
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10.16 Aufwand zur Einfihrung Smartphone-Zahlungsoption
Frage: Wie schatzen Sie den Aufwand zur Einflhrung einer Smartphone-Zahlungsoption per
(mobile wallet, NFC) in Inrem Unternehmen ein?
Lesehilfe: Neun Handler schatzen den Aufwand zur Einflihrung sehr hoch ein.
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10.17 Nutzen von Smartphone-Zahlungsoption
Frage: Wie schatzen Sie den Nutzen von Smartphone-Zahlungsoption per (mobile wallet, NFC) fur Ihr Unternehmen
ein?
Lesehilfe: Zwei Handler schatzen den Nutzen als sehr hoch ein.
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10.18 Haufigkeit der aktuellen Nutzung von Smartphone-
Zahlungsoption

Frage: Wie schatzen Sie die Haufigkeit der aktuellen Nutzung Smartphone-Zahlungsoption (mobile wallet, NFC) in hrem
Unternehmen ein?

35 ,  Lesehilfe: Zwei Handler schatzen die Haufigkeit der aktuellen Nutzung als sehr hoch ein.
n=43
a0 29
25
20
15
10 - 8
5 -
2 3 1

— 0 7
0 T T T

Sehr hoch Hoch Mittel Niedrig Sehr niedrig Weil nicht

10.19 Absicht der zukiinftigen Nutzung einer Smartphone-
Zahlungsoption

Frage: Wie ist Ihre Absicht einer zuklnftigen einer Nutzung von Smartphone-Zahlungsoption per (mobile wallet, NFC)
in lhrem Unternehmen?
Lesehilfe: Drei Handler schatzen die Absicht der zukinftigen Nutzung als sehr hoch ein.
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10.20 Zukiinftige Bedeutung einer Smartphone-Zahlungsoption
Frage: Wie schatzen Sie die zuklnftige Bedeutung von Smartphone-Zahlungsoption per (mobile wallet, NFC) fir lhr
Unternehmen ein?
Lesehilfe: Vier Handler schatzen die zuklnftige Bedeutung als sehr hoch ein.
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10.21 Aufwand zur Einfihrung einer Online-Service Zahlungsoption
Frage: Wie schatzen Sie den Aufwand zur Einfihrung einer Online-Service Zahlungsoption (z.B. PayPal)
in Ihrem Unternehmen ein?
Lesehilfe: FUnf Handler schatzen den Aufwand zur EinfUhrung als sehr hoch ein.
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10.22 Nutzen einer Online-Service Zahlungsoption
Frage: Wie schatzen Sie den Nutzen einer Online-Service Zahlungsoption (z.B. PayPal)
fur Ihr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Vier Handler schatzen den allgemeinen Nutzen als hoch ein.
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10.23 Haufigkeit der aktuellen Nutzung einer Online-Service
Zahlungsoption
Frage: Wie schatzen Sie die Haufigkeit der aktuellen Nutzung einer Online-Service Zahlungsoption (z.B. PayPal)
fur Ihr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Drei Handler schatzen die Haufigkeit der aktuellen Nutzung als hoch ein.
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10.24 Absicht zukiinftige Nutzung einer Online-Service Zahlungsoption
Frage: Wie schatzen Sie die Haufigkeit der zuklnftigen Nutzung einer Online-Service Zahlungsoption (z.B. PayPal)
in Ihrem Unternehmen ein?
Lesehilfe: Funf Handler schatzen die Haufigkeit der zukinftigen Nutzung als hoch ein.
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10.25 Zukiinftige Bedeutung einer Online-Service Zahlungsoption
Frage: Wie schatzen Sie die zukUnftige Bedeutung einer Online-Service Zahlungsoption (z.B. PayPal) flr lhr
Unternehmen ein?

Lesehilfe: Drei Handler schatzen die zukinftige Bedeutung als sehr hoch ein.
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10.26 Aufwand zur Einfuhrung einer Zahlungsoption
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.digitale Wahrung”

Frage: Wie schatzen Sie den Aufwand zur Einfiihrung einer Zahlungsoption , digitale Wahrung” (z.B. Bitcoin) in lhrem
Unternehmen ein?

Lesehilfe: Sechs Handler schatzen den Aufwand als sehr hoch ein. n =44
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10.27 Nutzen einer Zahlungsoption ,digitale Wahrung”
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Frage: Wie schatzen Sie den allgemeinen Nutzen einer Zahlungsoption ,digitale Wahrung” (z.B. Bitcoin) in lhrem
Unternehmen ein?
Lesehilfe: Dreiundzwanzig Handler schatzen den Nutzen als sehr niedrig ein.
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10.28 Haufigkeit Nutzung einer Zahlungsoption , digitale Wahrung"
Frage: Wie schatzen Sie die Haufigkeit der aktuellen Nutzung einer Zahlungsoption ,digitale Wahrung” (z.B. Bitcoin)
far Ihr Unternehmen ein?

Lesehilfe: Vierundzwanzig Handler schatzen die Haufigkeit der aktuellen Nutzung als sehr niedrig ein.
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10.29 Absicht der zukiinftigen Nutzung einer Zahlungsoption
Ldigitale Wahrung”

Frage: Wie ist Ihre Absicht einer zuklnftigen Nutzung einer Zahlungsoption , digitale Wahrung" (z.B. Bitcoin)
in Ihrem Unternehmen ein?
Lesehilfe: Sechsundzwanzig Handler stufen lhre Absicht als sehr niedrig ein.
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10.30 Zukunftige Bedeutung einer Zahlungsoption , digitale Wahrung"
Frage: Wie schatzen Sie die zuklnftige Bedeutung einer Zahlungsoption ,digitale Wahrung" (z.B. Bitcoin)
far Ihr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Dreiundzwanzig Handler schatzen die zukinftige Bedeutung als sehr niedrig.
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10.31 Aufwand zur Einfihrung einer Service-App
Frage: Wie schatzen Sie den Aufwand zur Einfihrung einer Service-App (z.B. Beratung und Verkauf) in lhrem
Unternehmen ein?
Lesehilfe: Zehn Handler schatzen den Aufwand als sehr hoch ein. n =44
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10.32 Nutzen einer Service-App

Frage: Wie schatzen Sie den Nutzen einer Service-App (z. B Beratung und Verkauf) fir Ihr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Dreizehn Handler schatzen den Nutzen als sehr niedrig ein.
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10.33 Haufigkeit der aktuellen Nutzung einer Service-App
Frage: Wie schatzen Sie die Haufigkeit der aktuellen Nutzung einer Service-App (z.B. Beratung und Verkauf) in
Ihrem Unternehmen ein?
Lesehilfe: Sechsundzwanzig Handler schatzen die Haufigkeit der aktuellen Nutzung als sehr niedrig ein.
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10.34 Absicht der zukunftigen Nutzung einer Service-App
Frage: Wie schatzen Sie lhre Absicht einer zukinftigen Nutzung einer Service-App (z.B. Beratung und Verkauf) in Ihrem
Unternehmen ein?
Lesehilfe: Zwanzig Handler stufen lhre Absicht als sehr niedrig ein.
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10.35 Zukiinftige Bedeutung einer Service-App
Frage: Wie schatzen Sie die zukUnftige Bedeutung einer Service-App (z.B. Beratung und Verkauf) fur Ihr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Siebzehn Handler schatzen die zuklnftige Bedeutung fur Ihr Geschéft als sehr niedrig ein.
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10.36 Aufwand zur Einfihrung einer Internetseite

Frage: Wie schatzen Sie den Aufwand zur Einfihrung einer neuen Internetseite fir lhr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Zwolf Handler schatzen den Aufwand als sehr hoch ein.
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10.37 Nutzen einer Internetseite
Frage: Wie schatzen Sie den Nutzen einer neuen Internetseite fir lhr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Zwolf Handler schatzen den Faktor den Nutzen als hoch ein.
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10.38 Haufigkeit der aktuellen Nutzung der Internetseite
Frage: Wie schatzen Sie die Haufigkeit der aktuellen Nutzung der bestehenden Internetseite fir lhr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Sechs Handler schatzen die Haufigkeit der aktuellen Nutzung als hoch ein.
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10.39 Absicht der zukunftigen Nutzung einer Internetseite

Frage: Wie schatzen Sie lhre Absicht zur zukinftigen Nutzung einer neuen Internetseite fiir Ihr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Zwolf Handler stufen Ihre Absicht der zuklnftigen Nutzung als hoch ein.
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10.40 Zukiinftige Bedeutung einer Internetseite

Frage: Wie schatzen Sie die zukinftige Bedeutung einer Internetseite fir |hr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Dreizehn Handler schatzen die zukunftige Bedeutung als hoch ein.
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10.41 Aufwand zur Einfuhrung eines Onlineshops
Frage: Wie schatzen Sie den Aufwand zur Einfihrung eines Onlineshops ein?
Lesehilfe: Siebzehn Handler schatzen den Aufwand als sehr hoch ein.
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10.42 Nutzen eines Onlineshops

Frage: Wie schatzen Sie den Nutzen eines Onlineshops fur Ihr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Sieben Handler schatzen den Nutzen als hoch ein.

h=44
12
10
10 - 9
8 7 1
6

8 5

4 |

2 -

0 T T T

Sehr hoch Hoch Mittel Niedrig Sehr niedrig Weil nicht
10.43 Haufigkeit der aktuellen Nutzung eines Onlineshops
Frage: Wie schatzen Sie die Haufigkeit der aktuellen Nutzung eines Onlineshops fiir lhr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Einundzwanzig Handler schatzen die Haufigkeit der aktuellen Nutzung als niedrig ein.
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10.44 Absicht der zukiinftigen Nutzung eines Onlineshops
Frage: Wie ist Ihre Absicht einer zukinftigen Nutzung eines Onlineshops fir Ihrem Unternehmen?
Lesehilfe: Vierzehn Handler stufen Ihre Absicht als sehr niedrig ein.
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10.45 Zukiinftige Bedeutung eines Onlineshops
Frage: Wie schatzen Sie die zukinftige Bedeutung eines Onlineshops fir Ihr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Sieben Handler schétzen die zukunftige Bedeutung als sehr hoch ein.
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10.46 Aufwand zur Einfuhrung eines Shops auf einer
Drittanbieterplattform

Frage: Wie schatzen Sie den Aufwand zur Einfihrung eines Shops auf einer Drittanbieterplattform (z.B. Ebay, Amazon)
ein?
Lesehilfe: Neun Handler schatzen den Aufwand als sehr hoch ein.
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10.47 Nutzen eines Shops auf einer Drittanbieterplattform
Frage: Wie schatzen Sie den Nutzen eines Shops auf einer Drittanbieterplattform (z.B. Ebay, Amazon) ein?
Lesehilfe: Zehn Handler schatzen den Nutzen als sehr niedrig ein.
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10.48 Haufigkeit der aktuellen Nutzung eines Shops auf einer
Drittanbieterplattform

Frage: Wie schatzen Sie die Haufigkeit der aktuellen Nutzung eines Shops auf einer Drittanbieterplattform
(z.B. Ebay, Amazon) ein?

Lesehilfe: Finfundzwanzig Handler schatzen die Haufigkeit der aktuellen Nutzung als sehr niedrig ein.
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10.49 Absicht der zukiinftigen Nutzung eines Shops auf einer
Drittanbieterplattform

Frage: Wie ist Ihre Absicht einer zuklnftigen Nutzung eines Shops auf einer Drittanbieterplattform
(z.B. Ebay, Amazon)?
Lesehilfe: Einundzwanzig Handler stufen lhre Absicht einer zukinftigen Nutzung als sehr niedrig ein.
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10.50 Zukiinftige Bedeutung eines Shops auf einer
Drittanbieterplattform

Frage: Wie schatzen Sie die zukUnftige Bedeutung eines Shops auf einer Drittanbieterplattform
(z.B. Ebay, Amazon) ein?
Lesehilfe: Einundzwanzig Handler schatzen die zukiinftige Bedeutung als sehr niedrig ein.
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10.51 Welche Drittanbieterplattform setzen Sie ein?
Frage: Welche Drittanbieterplattform setzen Sie ein?
Lesehilfe: Sieben Handler setzen die Drittanbieterplattform Amazon ein.
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10.52 Aufwand zur Einfuhrung einer Online-Einkaufsgemeinschaft
Frage: Wie schatzen Sie den Aufwand zur Einfihrung eines Beitritts in eine Online-Einkaufsgemeinschaft fur Ihr
Unternehmen ein?

Lesehilfe: Acht Handler schatzen den Aufwand als sehr hoch ein.
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10.53 Nutzen einer Online-Einkaufsgemeinschaft
Frage: Wie schatzen Sie den Nutzen eines Beitritts in eine Online-Einkaufsgemeinschaft fir Ihr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Dreizehn Handler schatzen den Nutzen als sehr niedrig ein.
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10.54 Haufigkeit der Nutzung einer Online-Einkaufsgemeinschaft
Frage: Wie schatzen Sie die Haufigkeit der aktuellen Nutzung in einer Online-Einkaufsgemeinschaft fur lhr
Unternehmen ein?

Lesehilfe: Dreiundzwanzig Handler schatzen die Haufigkeit der Nutzung als sehr niedrig ein.

h=44
25 - 23
20 -
15 -
10
10 -
5
5 - 4
2
0
0 1
Sehr hoch Hoch Mittel Niedrig Sehr niedrig Weils nicht

10.55 Zukiinftige Nutzung einer Online-Einkaufsgemeinschaft
Frage: Wie ist Ihre Absicht der zukinftigen Nutzung einer Online-Einkaufsgemeinschaft fur lhr Unternehmen?
Lesehilfe: Einundzwanzig Handler stufen die Absicht als sehr niedrig ein.
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10.56 Zukiinftige Bedeutung einer Online-Einkaufsgemeinschaft
Frage: Wie schatzen Sie die zukinftige Bedeutung einer Online-Einkaufsgemeinschaft fiir lhr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Zwanzig Handler schatzen die zukunftige Bedeutung als sehr niedrig ein.
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10.57 Aufwand zur Einfuhrung von E-Procurement

Frage: Wie schatzen Sie den Aufwand zur EinfUhrung eines E-Procurement (elektronische Beschaffung)
far Ihr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Sechs Handler schatzen den Aufwand als sehr hoch ein.
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10.58 Nutzen von E-Procurement

Frage: Wie schatzen Sie den Nutzen von E-Procurement (elektronische Beschaffung) fir Ihr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Acht Handler schatzen den Nutzen als sehr niedrig ein.
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10.59 Haufigkeit der aktuellen Nutzung von E-Procurement
Frage: Wie schatzen Sie die Haufigkeit der aktuellen Nutzung von E-Procurement (elektronische Beschaffung)
in Ihrem Unternehmen ein?
Lesehilfe: EIf Handler schatzen die Haufigkeit der aktuellen Nutzung als sehr niedrig ein.
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10.60 Absicht der zukuinftigen Nutzung von E-Procurement

Frage: Wie ist Ihre Absicht der zukinftigen Nutzung von E-Procurement (elektronische Beschaffung)
in Ihrem Unternehmen?
Lesehilfe: Zehn Handler stufen lhre Absicht als sehr niedrig ein.
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10.61 Zukiinftige Bedeutung von E-Procurement

Frage: Wie schatzen Sie die zuklnftigen Bedeutung von E-Procurement (elektronische Beschaffung) fur lhr
Unternehmen ein?
Lesehilfe: Zwolf Handler stufen die zukinftige Bedeutung fur Ihr Unternehmen als sehr niedrig ein.

n=43
25 - 23

15 |

12

10 -

5 m
3 2 2

0 -LL-l — '

Sehr hoch Hoch Mittel Niedrig Sehr niedrig Weil nicht




COMPETENCE CENTER ¢COMMERCE

10.62 Aufwand zur Einfuhrung von Online-Werbung
Frage: Wie schatzen Sie den Aufwand zur Einfuhrung von Online-Werbung fir Ihr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Sieben Handler schatzen den Aufwand als sehr hoch ein.
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10.63 Nutzen von Online-Werbung
Frage: Wie schatzen Sie den Nutzen von Online-Werbung fir hr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Sechs Handler schatzen den Nutzen als hoch ein.
h=44
18 17
16 -
14 -
12 -
10 -
8 N
6
6 -
4 N
2
.
0 .

Sehr hoch Hoch Mittel Niedrig Sehr niedrig Weif3 nicht




COMPETENCE CENTER eCOMMERCE

10.64 Haufigkeit der aktuellen Nutzung von Online-Werbung
Frage: Wie schatzen Sie die Haufigkeit der aktuellen Nutzung von Online-Werbung fiir Ihr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Sechs Handler schatzen die Haufigkeit der aktuellen Nutzung als hoch ein.
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10.65 Absicht der zukuinftigen Nutzung von Online-Werbung
Frage: Wie ist Ihre Absicht der zukiinftigen Nutzung von Online-Werbung fur lhr Geschaft?
Lesehilfe: Sieben Handler schatzen lhre Absicht einer zuklnftigen Nutzung als hoch ein.
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10.66 Zukunftige Bedeutung von Online-Werbung
Frage: Wie schatzen Sie die zukilinftige Bedeutung von Online-Werbung fur lhr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Sieben Handler schatzen die zukunftige Bedeutung fir Ihr Unternehmen als hoch ein.
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10.67 Nutzung von Suchmaschinen-Werbung

Frage: Schalten Sie Suchmaschinen-Werbung?
Lesehilfe: Einunddrei3ig Handler schalten keine Suchmaschinen-Werbung.
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10.68 Nutzung von Banner-Werbung
Frage: Schalten Sie Banner-Werbung ?
Lesehilfe: Siebenundzwanzig Handler schalten keine Banner-Werbung.
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10.69 Nutzung von Werbung auf Videoportalen
Frage: Schalten Sie Werbung auf Videoportalen?
Lesehilfe: Vierunddreif3ig Handler schalten keine Werbung auf Videoportalen.
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10.70 Nutzung von Werbung auf sozialen Medien
Frage: Schalten Sie Werbung auf sozialen Medien ?
Lesehilfe: Zwanzig Handler schalten Uberhaupt keine Werbung auf sozialen Medien.
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10.71 Nutzung von sozialen Medien
Frage: Nennen Sie die Social Media Anbieter, die Sie zur Unternehmenskommunikation verwenden:
Lesehilfe: Neunzehn Handler verwenden Facebook zur Unternehmenskommunikation.
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10.72 Aufwand zur Einfuhrung von sozialen Netzwerken

Frage: Wie schatzen Sie den Aufwand zur Einfiihrung von sozialen Netzwerken fur Ihr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Acht Handler schatzen den Aufwand zur Einfihrung als hoch ein.
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10.73 Nutzen von sozialen Netzwerken
Frage: Wie schatzen Sie den Nutzen von sozialen Netzwerken fir |hr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Siebzehn Handler schatzen den Nutzen als mittel ein.
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10.74 Haufigkeit der aktuellen Nutzung von sozialen Netzwerken

Frage: Wie schatzen Sie die Haufigkeit der aktuellen Nutzung von sozialen Netzwerken fur lhr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Siebzehn Handler schatzen die Haufigkeit der aktuellen Nutzung als mittel ein.
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10.75 Absicht der zukunftigen Nutzung von sozialen Netzwerken

Frage: Wie ist Ihre Absicht soziale Netzwerke fir hr Unternehmen zu verwenden?
Lesehilfe: Sieben Handler stufen Ihre Absicht der zuklnftigen Nutzung als hoch ein.

12 4 11

27 1

o

Sehr hoch Hoch Mittel Niedrig Sehr niedrig Weifs nicht




COMPETENCE CENTER eCOMMERCE

10.76 Zukiinftige Bedeutung von sozialen Netzwerken

Frage: Wie schatzen Sie die zukinftige Bedeutung von sozialen Netzwerken fir Ihr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Acht Handler schatzen die zuklinftige Bedeutung als sehr niedrig ein.

n=44

16 -
14
14 -
12 -
10
10 -
8
8 - 7
6 4
4
4 -
2- 1
0 T T T
Sehr hoch Hoch Mittel Niedrig Sehr niedrig Weils nicht

11.1 Aufwand zur Einfuhrung eines Warenwirtschaftssystems

Frage: Wie schatzen Sie den Aufwand zur Einfiihrung eines Warenwirtschaftssystems in lhrem Unternehmen ein?
Lesehilfe: Vierzehn Handler schatzen den Aufwand als sehr hoch ein.
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11.2 Nutzen eines Warenwirtschaftssystems

Frage: Wie schatzen Sie den Nutzens eines Warenwirtschaftssystems ein?
Lesehilfe: Zwolf Handler schatzen den Nutzen als hoch ein.
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11.3 Haufigkeit der aktuellen Nutzung eines Warenwirtschaftssystems

Frage: Wie schatzen Sie die Haufigkeit der aktuellen Nutzung eines Warenwirtschaftssystems in [hrem
Unternehmen ein?
Lesehilfe: Sechzehn Handler schatzen die Haufigkeit der aktuellen Nutzung als sehr niedrig ein.

18 -

16

14 -

10 -

Sehr hoch Hoch Mittel Niedrig Sehr niedrig Weifs nicht




COMPETENCE CENTER eCOMMERCE

11.4 Absicht der zukiinftigen Nutzung eines
Warenwirtschaftssystems

Frage: Wie ist Ihre Absicht einer zukinftigen Nutzung eines Warenwirtschaftssystems in Ihrem Unternehmen?
Lesehilfe: Dreizehn Handler stufen lhre Absicht als sehr niedrig ein.
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11.5 Zukiinftige Bedeutung eines Warenwirtschaftssystems
Frage: Wie stufen Sie die zukinftige Bedeutung eines Warenwirtschaftssystems fir lhr Unternehmen ein?
Lesehilfe: EIf Handler stufen die zukUnftige Bedeutung als sehr niedrig ein.
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11.6 Aufwand zur Einfuhrung einer Kundenkarte

Frage: Wie schatzen Sie den Aufwand zur Einfihrung einer Kundenkarte fir Ihr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Acht Handler schatzen den Aufwand als hoch ein.
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11.7 Nutzen einer Kundenkarte
Frage: Wie schatzen Sie den Nutzen einer Kundenkarte fir lhr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Sieben Handler schatzen den Nutzen als sehr hoch ein.
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11.8 Haufigkeit der aktuellen Nutzung einer Kundenkarte

Frage: Wie schatzen Sie die Haufigkeit der aktuellen Nutzung einer Kundenkarte in lhrem Unternehmen ein?
Lesehilfe: Acht Handler schatzen die Haufigkeit der aktuellen Nutzung als sehr hoch ein.
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11.9 Absicht der zukiunftigen Nutzung einer Kundenkarte
Frage: Wie ist Ihre Absicht einer zukinftigen Nutzung einer Kundenkarte in Ihrem Unternehmen?
Lesehilfe: Acht Handler stufen lhre Absicht als sehr hoch ein.
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11.10 Zukiinftige Bedeutung einer Kundenkarte
Frage: Wie schatzen Sie die zukinftige Bedeutung einer Kundenkarte fir Ihr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Sieben Handler schatzen die zukunftige Bedeutung als sehr hoch ein.
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11.11 Aufwand zur Einfihrung der Einbindung von Kunden
Frage: Wie schatzen Sie den Aufwand zur Einfihrung der Einbindung von Kunden in Entscheidungen tber hr
Produktangebot fir Ihr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Sechs Handler schatzen den Aufwand als hoch ein.
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11.12 Nutzen der Einbindung von Kunden
Frage: Wie schatzen Sie den Nutzen der Einbindung von Kunden in Entscheidungen tber Ihr Produktangebot fiir
Ihr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Zehn Handler schatzen den Nutzen als hoch ein.
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11.13 Haufigkeit der aktuellen Nutzung der Einbindung von Kunden
Frage: Wie schatzen Sie die Haufigkeit der aktuellen Nutzung der Einbindung von Kunden in Entscheidungen
Uber Ihr Produktangebot fur Ihr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Zehn Handler schatzen die Haufigkeit der aktuellen Nutzung als sehr niedrig ein.
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11.14 Absicht der zukiinftigen Nutzung der Einbindung von Kunden
Frage: Wie ist Ihre Absicht der zukinftigen Nutzung der Einbindung von Kunden in Entscheidungen Uber lhr
Produktangebot in Inrem Unternehmen?

Lesehilfe: Vierzehn Handler stufen die Absicht der zukinftigen Nutzung als mittel ein.
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11.15 Zukiinftige Bedeutung der Einbindung von Kunden
Frage: Wie stufen Sie die Bedeutung der zuklnftigen Nutzung der Einbindung von Kunden in Entscheidungen
Uber Ihr Produktangebot fur Ihr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Zwolf Handler stufen die zukunftize Bedeutung als mittel ein.
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11.16 Aufwand zur Einfihrung von Vernetzung mit Liefer. / Herstellern
Frage: Wie schatzen Sie den Aufwand zur Einfiihrung der Vernetzung mit lhren Lieferanten und Herstellern
(z.B. Einblick in die Lagerbestande) fur Ihr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Zehn Handler schatzen den Aufwand als sehr hoch ein.
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11.17 Nutzen von Vernetzung mit Liefer. / Herstellern
Frage: Wie schatzen Sie den Nutzen einer Vernetzung mit lhren Lieferanten und Herstellern
(z.B. Einblick in die Lagerbestande) fur Ihr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Sieben Handler schatzen den Nutzen als hoch ein.
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11.18 Haufigkeit der Nutzung von Vernetzung mit Liefer. / Herstellern
Frage: Wie schatzen Sie die Haufigkeit der aktuellen Nutzung einer Vernetzung mit lhren Lieferanten und Herstellern
(z.B. Einblick in die Lagerbestdnde) in lhrem Unternehmen ein?
Lesehilfe: Dreizehn Handler schatzen die Haufigkeit der aktuellen Nutzung als sehr niedrig ein.
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11.19 Absicht der Nutzung von Vernetzung mit Liefer. / Herstellern
Frage: Wie ist Ihre Absicht der zukinftigen Nutzung der Vernetzung mit lhren Lieferanten und Herstellern
(z.B. Einblick in die Lagerbesténde) ?
Lesehilfe: Zwolf Handler schatzen die Absicht der zukinftigen Nutzung als sehr niedrig ein.
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11.20 Zukiinftige Bedeutung von Vernetzung mit Liefer. / Herstellern
Frage: Wie stufen Sie die zukinftige Bedeutung der Vernetzung mit lhren Lieferanten und Herstellern
(z.B. Einblick in die Lagerbestdnde) in lhrem Unternehmen ein?
Lesehilfe: EIf Handler stufen die zukinftige Bedeutung als sehr niedrig ein.
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11.21 Aufwand zur Einfihrung von Bestellungen bei Herstellern

Frage: Wie schatzen Sie den Aufwand zur Einfihrung von direkten Bestellungen bei Herstellern
(nicht beim GroRhandel) in Ihrem Unternehmen ein?
Lesehilfe: Neun Handler schatzen den Aufwand zur Einfihrung als sehr niedrig ein.
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11.22 Nutzen von Bestellungen bei Herstellern
Frage: Wie schatzen Sie den Nutzen von direkten Bestellungen bei Herstellern (nicht beim Grof3handel)
far Ihr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Finfzehn Handler schatzen den Nutzen als sehr niedrig ein.
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11.23 Haufigkeit der Nutzung von Bestellungen bei Herstellern

Frage: Wie schatzen Sie die Haufigkeit der aktuellen Nutzung von direkten Bestellungen bei Herstellern
(nicht beim GroBhandel) fiir lhr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Neun Handler schatzen die Haufigkeit der aktuellen Nutzung als sehr hoch ein.
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11.24 Absicht der zukinftigen Nutzung von Bestellungen bei
Herstellern

Frage: Wie ist Ihre Absicht einer zukinftigen Nutzung von direkten Bestellungen bei Herstellern
(nicht beim Grof3handel) fur Ihr Unternehmen?
Lesehilfe: Neun Handler stufen lhre Absicht der zuklnftigen Nutzung als sehr hoch ein.
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11.25 Zukiinftige Bedeutung von Bestellungen bei Herstellern
Frage: Wie schatzen Sie die zuklnftige Bedeutung von direkten Bestellungen bei Herstellern
(nicht beim Grof3handel) fur Ihr Geschaft ein?
Lesehilfe: Neun Handler schatzen die zukinftige Bedeutung als sehr hoch ein.
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11.26 Aufwand zur Einfuihrung von lokalen Bestell-Kooperationen
Frage: Wie schatzen Sie den Aufwand zur Einfuhrung von Bestell-Kooperationen auf lokaler Ebene fur Ihr
Unternehmen ein?

Lesehilfe: Funf Handler schatzen den Aufwand als sehr hoch ein.
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11.27 Nutzen von lokalen Bestell-Kooperationen

Frage: Wie schatzen Sie den Nutzen von Bestell-Kooperationen auf lokaler Ebene flr Ihr Geschaft ein?
Lesehilfe: Finfzehn Handler schatzen den Nutzen als sehr niedrig ein.
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11.28 Haufigkeit der Nutzung von lokalen Bestell-Kooperationen

Frage: Wie schatzen Sie die Haufigkeit der aktuellen Nutzung von Bestell-Kooperationen auf lokaler Ebene
fur hr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Zwanzig Handler schatzen die Haufigkeit der aktuellen Nutzung als sehr niedrig ein.
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11.29 Absicht der zukunftigen Nutzung von lokalen Bestell-

Kooperationen
Frage: Wie ist lhre Absicht der zukinftigen Nutzung von Bestell-Kooperationen auf lokaler Ebene in Ihrem Unternehmen?
Lesehilfe: Siebzehn Handler stufen lhre Absicht der zukUnftigen Nutzung als sehr niedrig ein.
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11.30 Zukiinftige Bedeutung von lokalen Bestell-Kooperationen

Frage: Wie stufen Sie die zukinftige Bedeutung von Bestell-Kooperationen auf lokaler Ebene
far Ihr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Siebzehn Handler stufen die zukinftige Bedeutung als sehr niedrig ein.
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11.31 Aufwand zur Einfuhrung von lokalen Werbe-Kooperationen

Frage: Wie schatzen Sie den Aufwand zur Einfihrung von Werbe-Kooperationen auf lokaler Ebene fur lhr
Unternehmen ein?
Lesehilfe: Neun Handler schatzen den Aufwand als hoch ein.
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11.32 Nutzen von lokalen Werbe-Kooperationen

Frage: Wie schatzen Sie den Nutzen von Werbe-Kooperationen auf lokaler Ebene fiir lhr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Finfzehn Handler schatzen den Nutzen als hoch ein.
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11.33 Haufigkeit der Nutzung von lokalen Werbe-Kooperationen
Frage: Wie schatzen Sie die Haufigkeit der aktuellen Nutzung von Werbe-Kooperationen auf lokaler Ebene
far Ihr Unternehmen ein?

Lesehilfe: EIf Handler schatzen die Haufigkeit der aktuellen Nutzung als sehr niedrig ein.
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11.34 Absicht zukunftiger Nutzung von lokalen Werbe-Kooperationen
Frage: Wie ist Ihre Absicht der zukinftigen Nutzung von Werbe-Kooperationen auf lokaler Ebene fiir
Ihr Unternehmen?
Lesehilfe: Neun Handler stufen Ihre Absicht als hoch ein.
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11.35 Zukuinftige Bedeutung von lokalen Werbe-Kooperationen

Frage: Wie stufen Sie die zukinftige Bedeutung von Werbe-Kooperationen auf lokaler Ebene fiir
Ihr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Neun Handler stufen die zukinftize Bedeutung als hoch ein.
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11.36 Aufwand zur Einfihrung von Onlineshop-Kooperationen
Frage: Wie schatzen Sie den Aufwand zur Einfihrung von Onlineshop-Kooperationen auf lokaler Ebene flr
Ihr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Zehn Handler schatzen den Aufwand als hoch ein.
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11.37 Nutzen von Onlineshop-Kooperationen
Frage: Wie schatzen Sie den Nutzen von Onlineshop-Kooperationen auf lokaler Ebene fur
Ihr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Neun Handler schatzen den Nutzen als sehr niedrig ein.
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11.38 Haufigkeit der Nutzung von Onlineshop-Kooperationen
Frage: Wie schatzen Sie die Haufigkeit der aktuellen Nutzung von Onlineshop-Kooperationen auf lokaler Ebene flr
Ihr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Zwanzig Handler schatzen die Haufigkeit der aktuellen Nutzung als sehr niedrig ein.
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11.39 Absicht der zukiinftigen Nutzung von Onlineshop-Kooperationen
Frage: Wie ist Ihre Absicht der zukunftigen Nutzung von Onlineshop-Kooperationen auf lokaler Ebene in
Ihrem Unternehmen?
Lesehilfe: Vierzehn Handler stufen lhre Absicht der zukiinftigen Nutzung als sehr niedrig ein.
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11.40 Zukiinftige Bedeutung von Onlineshop-Kooperationen
Frage: Wie stufen Sie die zukinftige Bedeutung von Onlineshop-Kooperationen auf lokaler Ebene flir
Ihr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Zwolf Handler stufen die zukinftige Bedeutung als sehr niedrig ein.
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11.41 Aufwand zur Einfihrung von Liefer-Kooperationen
Frage: Wie schatzen Sie den Aufwand zur Einfihrung von Liefer-Kooperationen auf lokaler Ebene fir
Ihr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Sechs Handler schatzen den Aufwand als sehr niedrig ein.
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11.42 Nutzen von Liefer-Kooperationen

Frage: Wie schatzen Sie den Nutzen von Liefer-Kooperationen auf lokaler Ebene fiir Ihr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Sechzehn Handler schatzen den allgemeinen Nutzen als sehr niedrig ein.
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11.43 Haufigkeit der Nutzung von Liefer-Kooperationen
Frage: Wie schatzen Sie die Haufigkeit der aktuellen Nutzung von Liefer-Kooperationen auf lokaler Ebene fiir
Ihr Unternehmen ein?
Lesehilfe: Vierundzwanzig Handler schatzen die Haufigkeit der aktuellen Nutzung als sehr niedrig ein.
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11.44 Absicht der zukiinftigen Nutzung von Liefer-Kooperationen
Frage: Wie ist Ihre Absicht der zukinftigen Nutzung von Liefer-Kooperationen auf lokaler Ebene in Ihrem
Unternehmen?

Lesehilfe: Siebzehn Handler schatzen lhre Absicht als sehr niedrig ein.
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11.45 Zukiinftige Bedeutung von Liefer-Kooperationen
Frage: Wie stufen Sie die zukinftige Bedeutung von Liefer-Kooperationen auf lokaler Ebene fir Ihr
Unternehmen ein?
Lesehilfe: Achtzehn Handler stufen die zukinftige Bedeutung als sehr niedrig ein.
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