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Ismaninger sehnen sich nach einem zentralen und gut erreichbaren Einkaufsstandort
Alle Ismaninger zeigen Bereitschaft lokal zu kaufen und sich gegenuber lokalen Produkten und Geschdaften loyal zu zeigen

Nutzungspotential des Online-Schaufensters noch nicht vollstGndig ausgeschdpft (vor allem aufgrund von Usability und
mangelnder Bekanntheit)

Ismaninger wunschen sich mehr Einbindung in das Einkaufen vor Ort; z. B. durch Veranstaltungen oder Projekte

Der Ismaninger Einkaufstyp ist anspruchsvoll, will beidhdndig (online und stationdr) bestmdglich angesprochen und bespielt
werden

Handler:

Bereitschaft und Fahigkeit zur Digitalisierung der stationdren Fachhdandler bietet Verbesserungspotential
Zu wenig digitale Prdsenz um den anspruchsvollen Ismaninger K&ufertyp zu erreichen und zu binden
Ismaninger Handler haben ein divergentes Bild Uber das Einkaufsverhalten der Burgerinnen und BUrger

Auch Handler winschen sich eine bessere Einbindung der Verkaufssituation vor Ort etwa durch Schaffung eines zentralen
Einkaufsstandorts oder Veranstaltungen

Sowohl Konsumenten als auch Handler winschen sich einen Ortskern in der Gemeinde als sozialen Aufenthaltsort, Ort fUr
Gastronomie und Kulturangebote sowie zum Einkaufen

Fachhdandler bendtigen UnterstGtzung und Beratung bei der Digitalisierung
Beide befUrworten auch die Bildung eines Arbeitskreises zur kUinftigen Entwicklung der Gemeinde Ismaning
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Allgemeines Ismaninger Konsumentenverhalten (Teil1)

* Fast Alle kaufen in Ismaning ein; etwa die Halfte auch auf dem Arbeitsweg

« Vorrangig werden Lebensmittel, Gesundheit und Kosmetik (ca. 80%) auf dem Arbeitsweg und in Ismaning
eingekauft

« Gesucht werden Produkte vorrangig in Google, Amazon oder auf den Internetseiten der Handler (ca.
80%), das ist auch Uber alle Altersgruppen konsistent

« Produkte werden gleichermalBen bevorzugt auf Amazon und in stationdren Geschaften gekauft (ca.
/0%), das ist auch Uber alle Altersgruppen konsistent

« Eingekauft wird vorrangig Abends und am Wochenende

« Die Informationssuche online spielt auch eine wichtige Rolle, wenn stationdr gekauft wird (ca. 50%), das
ist auch Uber alle Altersgruppen konsistent
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Allgemeines Ismaninger Konsumentenverhalten (Teil2)

« Verfugbarkeit von Produkten, Kompetenz des Verkaufspersonals und eine gute Erreichbarkeit der
Einkaufstatte sind am wichftigsten beim Einkaufen vor Ort

* Ismaninger sind zufrieden mit dem Einkaufspersonal vor Ort

« Etwa die Halfte der Befragten ist zufrieden mit der Sortimentsgestaltung und der ProduktverfGgbarkeit vor
Ort

« Lokalitadt und Loyalitat kennzeichnen Ismaninger Einkauferinnen und Einkaufer (etwa 80% der Befragten)
« Das Online-Schaufenster zeigt Potential und kann noch mehr an Kundenbedurfnisse angepasst werden

* Ismaninger winschen sich einen zentralen Einkaufsort mit unterschiedlichen Fachgeschaften, aber auch
einen stdrkeren Fokus auf regionale und nachhaltige Angebote

« Ismaninger wunschen sich strukturelle Unterstitzung, verbesserte Kommunikation aber auch eine bessere
Inklusion und ein starkeres Miteinander (z.B. durch Events)
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Q Hauptkomponenten, die im Ismaninger Einkaufsverhalten zv finden sind

(schnelle)

Onlineaffinitat Beratung & Kontakt

Verfligbarkeit

+  Umfassendes Wissen des
Verkaufspersonals Gber die
Produkte im Geschdft

+ Schnelle Lieferzeiten sind fur
mich ein ausschlaggebender
Kaufgrund

* |chinformiere mich online und
kaufe im Internet ein

* |ch kaufe Produkte online und

. o * |ch habe einen
lasse sie mir liefern

Ansprechpartner/in bzw.
Verkaufspersonal im Laden, an
das ich mich wenden kann

: | 1« Dass Produkte die nicht vorrdtig
: Lo sind, mir kostenfrei nach Hause
.+ lch kaufe fast nur online ein b geliefert werden

! (z.B. Online-Shops) Lo o .

! b Dass mir ein besserer Preis als

; . * Ich kann die Qualitat der Produkte
online angeboten wird

vor Ort beurteilen und dadurch
eine bessere Auswahl treffen

* Ich kaufe fast nur bei Amazon
ein

* Schnelle Verfugbarkeit eines
Produkts ist mir am wichftigsten,
egal wo ich einkaufe

« Persoénlicher Kontakt beim
Einkaufen ist mir sehr wichtig (z.B.
mit Verkdufer/innen)

N = 586; Explorative Faktorenanalyse; Hauptachsenfaktorenanalyse mit Varimax Rotation, Auswahl Top-4 Faktorenladungen
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000 i i
P4 Ismaninger Einkaufstypen

Cluster 1: Cluster 2: Cluster 3:
Stationare Kaufer Anspruchsvolle (hybrid) Kaufer Kaufpuristen

A~ )

1 m

t

*

Alter @ 55,32 (SD =15,8) + Alter@ 45,1 (SD=12,6) +  Alter @ 43,6 (SD =12,8)

66% weiblich 34% mannlich «  64% weiblich 36% mdnnlich *  49% weiblich 51% mdannlich

Weniger Onlineaffin *  Onlineaffin *  Onlinedaffin

Schnelle Verfugbarkeit weniger wichtig + Legt Wert auf schnelle Verfugbarkeit + Legt Wert auf schnelle VerfUgbarkeit

Legt Wert auf Beratung & Kontakt * Legt Wert auf Beratung & Kontakt + Legt weniger Wert auf Beratung & Kontakt
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Allgemeine Handlersituation (Teil 1)

FUr fast die Halfte der Befragten Unternehmen (44%) ist die Nachfolgeregelung noch kein Thema
Ladengeschaft und eigener Online-Shop sind praferierte Vertriebskandle

Website und Mail relevanteste Kandle fur Marketing und Kommunikation, aber auch Soziale Medien und
regionale Angebote werden genutzt

GroBteil des Umsatzes wird offline generiert

Digitale technologische Anwendung (z.B. Warenwirtschaftssysteme oder digitale Kassensysteme) sind weniger
durchgedrungen

Fachhandel schatzt Wissen hinsichtlich Digitalisierung deutlich geringer ein als der Online-Handel
Online-Handel bewertet Digitalisierung als sehr wichtig, der Fachhandel erkennt die Relevanz noch nicht ganz
Etwa ein Drittel (37%) hat und plant keine Digitalisierungsstrategie

Etwa die Halfte (48%) des Fachhandels hat und plant keine Digitalisierungsstrategie

Fachhandel sieht sich nur mittelmdaBig vorbereitet fur die Digitalisierung
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Allgemeine Handlersituation (Teil 2)

Schulungsbedarf im Bereich digitaler Kommunikation (z.B. Online-Marketing) und Informationstechnologie (z.B.
Datenschutz)

Ismaninger Fachhandel nutzt eher weniger Online-Vertriebswege

Die eigene Website ist wichtiger Kommunikationskanal fur Online- & Fachhandler; Google wird jedoch von
Fachhdndlern kaum genutzt

Stationdrer Fachhandel sieht vor allem die fehlenden technischen Voraussetzungen, fehlende zeitliche
Ressourcen und die hohen Investitionskosten als Hindernis im Vergleich zum Online-Handel

Missverstandnisse zwischen Handler und Konsumenten: Ismaninger sind weniger online aktiv (z.B. Empfehlung &
Bewertung online) als gedacht und unterstUtzen lokale Produkte noch stdrker als vermutet

Probleme sehen die Gewerbetreibenden vor allem im mangelnden Ortskern bzw. zentralen
Einkaufsmoglichkeiten und der Ndhe zu MUnchen

Fast die Hdlfte der befragten Handler winscht sich bessere Parkmdglichkeiten und einen zentralen Einkaufsort
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