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1. Einführung
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1.1  Herzlichen Dank den Forschungspartnern

Platin Partnern:

424.10.2024 Digital B2B Forum │ KI im B2B E-Commerce │ Prof. Dr. Darius Zumstein

Silber Partnern:

Verbandspartnern:

heute hier am Forum

Event 

Partner:
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1.2.1  Danke den 287 B2B-Studienteilnehmenden (A-E)
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aeschbach- 
chocolatier.ch 

 

1864.ch 4mybaby.ch achermannsport.ch actionspielzeug.ch airmoving.at 

 
     

akabanga.de alcom.ch akkushop-schweiz.ch angela-bruderer.ch anifit.ch apgsga.ch 

 

   
 

 

apothekedrogerie.ch apotheke-drstoffel.ch appenzeller-gurt.com archetti.ch aquapassion.ch autotronic-shop.ch 

   
  

 

asia365.ch axonlab.com ballon-mueller.ch banholzer.ch bb-shop.ch bauhaus.ch 

   
  

 

bauraulacvins.ch baustoffwelt.ch bce-ag.ch beamerlampen.ch beliani.ch berglandhof.ch 

 
 

 

 

  

bettenreiter.at bergbahnen-scoul.ch bico.ch happy.ch biershop-wittich.ch  biogarten.ch 

     
 

biomondo.ch blackandblaze.com blexon.com bookfactory.ch boucherville.ch boule.ch 

 

    
 

brack.ch 
brasserie-mund-

schenk.ch 
braukontor.beer brentford.com brister.ch brunnergetraenke.ch 

 
  

   

buerotschudi.ch cafemueller.ch calonder.com carcareking.ch caritasjeunesse.ch cgshop.at 

  
 

  
 

chaeserrugg.ch christ-swiss.ch classicgamestore.ch clickandcare.ch clomes.ch cloudmeister.ch 

 
 

  
  

coiffurecouleur.ch comob.ch  compdesign.ch coop.ch cover-discount.ch creaarte.ch 

   
 

 
 

crownings.ch cubotoo.ch davosercraftbeer.ch deichmann.com deinegravur.ch dein-klettershop.ch 

 

     

derdealer.ch der-weck-glas-shop.ch designgolftrolley.ch detailhandel.ch dieci.ch dienikolai.at 

 

 

 
 

 

  

 
dorotheum 

-juwelier.com dm.at doctorfeelgood.ch doitgarden.ch doncigarro.ch doodah.ch 

 
   

  

drachenhort.ch drink-shop.ch drogi.ch duft-oase-shop.ch e-framer.ch einzigwert.ch 

     

 

emochi.at endress.com enjo-wien.at enjoymedia.ch e-performance.ch erdbeerpunkt.ch 

  
 

 
 

 

ersatzteilshop24.ch erwinmueller.com e-teile.ch eumzug.swiss evelia.at exaclairshop.eu 

  
 

   

expert.at fabrikat.ch fahnenwelt.ch  faserplast.ch favorite-fair.ch felix-buehler.ch 

 
 

  
  

firstaustria.com first-responder.ch fischen.ch fitnessflohmarkt.ch fit-und-warm.ch flaschenpost.ch 

     
 

flightlife.ch flipbelt.ch focusshop.ch folkloreshop.ch foppa.ch forgolfer.ch 

 
   

  

foto-zumstein.ch freecall24.ch freilichttheatersignau.ch freyortho.ch frohkost.ch fumar.ch 

      

funshop.ch galaxus.ch galeriemontblanc.com gay-mega-store.ch gebäudehülle.swiss geckobag.at 

 
 

 
 

  

genuss-schmiede.ch gerstaecker.ch gesichtsmultireflex.ch gesund-gekauft.ch gesundkatalog.de getraenkezug.ch 

 
  

 
  

goelles.at goldandmary.ch golfersparadise.ch golfimport.ch goller-schuhe.at gottlieber.ch 

      

gottstein.at graechen.ch grederweine.ch greenfinity.ch grill24.ch groen.at 

 

 
   

 

grossartig-decostyle.ch guten-morgen.ch gutschlafen.ch gymgeneration.ch hairinspo.me hanfpost.ch 

 
    

 

hausgemacht.ch hbt-ag.ch hebeisen.ch heiligkreuzer-seife.ch hempions.com hervis.at 

 
 

    

hgc.ch hilti-weine.ch hlkshop.ch hobbyshop.com hofer-kerzen.at hoferwineandspirits.ch 

 

 
    

 

holidayhome.net home-world.ch honegger-philatelie.ch hongler-kerzen.ch hornbach.ch houseofsound.ch 

    
  

hw-babycenter.ch iba.ch ielectro.ch imkershop-wien.at immerag.ch immomailing.ch 

 
  

  
 

inavarde.wine integrale.ch intersport.ch ipet.ch iwc.com jasando.ch 

      

jeans.ch jghprofessional.ch joggi.ch judolager.ch jumbo.ch just-eat.ch 

 

     

kabe-farben.ch kaercher.com kalpak-travel.com kambly.com kanela.ch kasack.ch 

 

 

    

kastner-oehler.at kauf.ch kellerfahnen.ch keramik.at ketoshop.ch kidisworld.ch 

 

 
 

 
 

 

kirchert.at klangei-shop.ch kleandrop.ch knuffel.ch kompatech.ch korkenknaller.ch 

   
 

 
 

kreativartikel.ch kreidetafel24.ch kuratlejaecker.ch kustersport.ch la-belle-vie.ch lacoquine.shop 

 

 

  
 

 

lagerhaus.at landi.ch laredoute.ch lazia.at/shop lecarrousel.ch lehner-versand.ch 

 
    

 

lensvision.ch leolinmini.com lesestoff.ch libromania.ch lieswas.ch lifestylefood.ch 

 
 

   

 

livinease.com livique.ch lolipop.ch lubio.ch luftkuss.ch luxolino.ch 

 
 

  
  

lyreco.com macenter.ch mademen.ch mahlerundco.ch maisonlibre.ch manor.ch 

 
 

  
  

maravital.ch martel.ch matratzenland.ch meat4you.ch meiertobler.ch meinhaushalt.ch 

     
 

merchfox.at merianverlag.ch metro.at mexxwolf.com micro.ms militaershop.ch 

  
 

   

minirate.ch minischoggi.ch mobile-universe.ch modellbahndepot.ch moemax.ch moevenpick-wein.com 

  
 

 

  

monarch.ch morawa.at mrvegan.ch m-way.ch mydarts.ch myeskimo.ch 
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B2B Onlineshops
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1.2.2  B2B-Studienteilnehmenden Heute hier am Forum:

6

 
  

 
 

 

myposso.ch nadlinger-onlineshop.at naehfox.ch namuk.com nanimanu.ch nanorepair.ch 

 
 

    

natapura.ch naturalsandco.ch naurua.ch natitrikot.ch neogard.ch nespresso.com/ch 

   
 

 
 

newbalance.ch nikin.ch nimmnem.at novafon.ch nueni.ch nurnatur.ch 

 
 

 

 

  

nussbaum.ch ochsnershoes.ch ochsnersport.ch oepfelfarm.ch offgridshop.eu ofinto.ch 

  

 
 

  

olwo.ch onlineapo.at onlineschilder.ch optipac.ch orator.ch orderflow.ch 

  
  

  

originalfood.ch oswald.ch outdoor.ch owy.ch ox-huelle-fuelle.ch pakka.ch 

    
 

 

parcandi.com parvis.ch pepperi.com peterhahn.de peterwagner.at photo-klopfenstein.ch 

   

 

 
 

pilgrim.ch pkz.ch prokopp.co.at proplana.ch prospiel.ch protextiles.at 

      

puag.ch purpur-shop.at pwh.at qualipet.ch rausch.ch readyflag.ch 

 
 

  
  

redcare-apotheke.ch redrow.ch redzac.at reftools.ch rennshop.ch rewood.ch 

 

 

  
 

 

romandieparachutisme.ch rothirsch.com sacom.ch saemereien.ch salicorne.ch samaranatura.ch 

 

  
   

sarys.ch schaefer-shop.ch schlafshop.ch schlitten.ch schlüsselbrett.ch schmuck.ch 

    
 

 

schueller.cc schuler.ch schutzmasken.ch schuwies.ch schweizer-kaffee.shop schweizer-messer-shop.at 

  
    

schweizerseifen.ch scott-sports.com secret-nature.ch seifen-shop.eu selection-widmer.ch sharkfitness.ch  

 
  

   

shop.oritage.ch shopping-trolley.ch skate.ch skishop.ch smart-cam.ch smilepen.ch 

  

 

   

smythstoys.com snushero.ch sodafresh.ch sockwell.ch spaeter.ch sphs-shop.ch 
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spielgalaxy.ch    spiel-und-modellbau.com spinoutshop.ch sponser.ch sportliquidation.ch sprecher-edv.ch 

 

    
 

spruengli.ch sqip.ch sq-vape.ch stahlplus.ch starworld.ch stayhealthy.ch 

  

 
   

stoffeschweiz.ch stofftaschentuch.ch struuss.ch studio-stena.ch superfinkli.ch supermagnete.ch 

  

 

 
  

swissbatt24.ch swissdesignmarket.ch swissgastrosolutions.ch swiss-qube.com swisswetter.shop system4.ch 

  
  

 
 

tauern-sports.com thalia.at thebottleshop.ch the-goodstuff.ch tomflowers.ch ticketleo.ch 

 
 

    

timbershop.ch toggenburgshop.ch tombotto.ch top-pneus.ch touringshop.ch tradepost47.com 

   

 

 
 

tramatec-shop.ch transa.ch treemap.com trinkgenuss.ch 
tschuemperlin-

schuhe.ch 
uhrenschmuck24.ch 

 
 

   
 

ullrich.ch ultraschallbad.ch unicef.ch urechlyss.ch usacord.ch vedia.ch 

 
 

   

 

veloplus.ch velux.ch verkehrshaus.ch viceversa.ch victorinox.com vinos-argentinos.ch 

 
 

 

   

vitadrogerie.ch vitality-concept.ch vogelsangerweine.ch volgshop.ch vonrotz-shop.ch vonsalis-wein.ch 

 
  

 
  

wander.ch watchdreamer.com webdruck.ch fraisa.com weekend4two.com weinonline.ch 

 

     

weinvogel.ch weisbrod.ch wellthinkr.com wellvida.ch wertec.ch wine-drinks.ch 

      

winklerwein.ch wog.ch wood4pros.com woom.com wrightsock.ch wuerth-ag.ch 

 

 

  
  

wunderstaa.ch yoursmoke.ch zahnaerztekammer.at zebrafashion.com prosenectute.ch zgonc.at 

 
  

 

Die restlichen 176 Onlineshops  
wollten anonym bleiben. 

zigarrenonline.ch zitherfreund.com zizania.bio zubi.swiss 
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1.3  Stichprobe der Onlinehändlerbefragung 2024

 Untersuchungsobjekt: Onlinehändler der Schweiz/Österreich mit .com-, .ch- .at-Domain

 Erhebungszeitraum: 27. März 2024 bis zum 31. Juli 2024 

 Stichprobengrösse (n): 624, davon 287 im B2B (neuer Teilnahmerekord)

7

Schweiz, 516, 
83%

Österreich, 85, 
13%

Deutschland, 12, 
2%

Anderes Land, 11, 
2%

HERKUNFT DER ONLINEHÄNDLER
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n2023 = 598

n2024 = 624

1%

4%

14%

46%

83%

1%

5%

14%

45%

82%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

C2C

B2G

D2C

B2B

B2C

GESCHÄFTSBEZIEHUNG

2023

2024

Fokus
heute

2%

4%

11%

19%

27%

33%

0% 20% 40%

Ehem. Katalogversender
(hybrider Onlinehandel)

Marktplatz / Plattform
(kooperativer Onlinehandel)

Hersteller / Marke
(vertikaler Onlinehandel)

Omni- / Multi-Channel-
Händler: primär online

Reiner Onlinehändler
(Pure Player)

Omni- / Multi-Channel-
Händler: primär stationär

BETRIEBSTYPEN

n = 613

Quelle: Zumstein & Oehninger (2024, S. 11/12)

https://digitalcollection.zhaw.ch/bitstreams/acbb8dff-4c4e-482e-9c85-5a4810ac129c/download
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1.4  Branche der Studienteilnehmenden 

824.10.2024 Digital B2B Forum │ KI im B2B E-Commerce │ Prof. Dr. Darius Zumstein

14%

0.3%

1%

1%

2%

3%

3%

4%

4%

4%

5%

7%

7%

8%

9%

12%

16%

0% 5% 10% 15% 20%

Andere

Rohstoffe

Maschinenbau

Verarbeitendes Gewerbe

Uhren & Schmuck

Büro & Papeterie

Bücher, Musik & Filme

Universalversender

Dienstleistungen

Baugewerbe / Bau

Multimedia / IT

Fashion

Sport / Sportgeräte

Health & Beauty

Freizeit / Hobby / Spielwaren

Home & Living

Lebensmittel & Getränke

n = 615

# Andere Branchen Anzahl
1 Sonstiges / diverses 13

2 Auto & Zubehör 6

3 Elektro- & Haushaltsgeräte 5

4 Tierbedarf & Tierfutter 4

5 Apotheke, Drogerie 3

6 Geschenke 3

7 Altwaren 2

8 Baby 2

9 Büromaschinen & Druck 2

10 Consumer Electronics 2

11 Festartikel 2

12 Immobilien 2

13 Kosmetik 2

14 Notfallausrüstung 2

15 Fahrrad / Motorrad 2

16 Beauty 1

17 Betriebsmaterial 1

18 Brandschutz & Feuerwehr 1

19 Catering und Events 1

20 CBD 1

21 Chemie 1

22 Dekoration 1

23 Dentalbranche 1

24 Ersatzteilverkauf 1

25 Foto, Video, Astro 1

26 Hilfsmittel 1

27 Industrie 1

28 Maschinen 1

29 Möbel 1

30 Schutzmaterial 1

B2B Onlineshops

Quelle: Zumstein & Oehninger (2024, S. 13)

https://digitalcollection.zhaw.ch/bitstreams/acbb8dff-4c4e-482e-9c85-5a4810ac129c/download
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2. Vertriebstrends im B2B
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2.1.1  Vertriebskanäle 2024

10

Abbildung 8: 

Wie umsatzrelevant 

sind folgende 

Vertriebskanäle 

(Bestellkanäle)?

Quelle: Zumstein & Oehninger (2024, S. 16)

70%

39%

35%

23%

18%

15%

15%

14%

8%

5%

5%

5%

3%

2%

3%

19%

13%

14%

24%

27%

20%

11%

9%

22%

14%

6%

5%

6%

3%

10%

9%

11%

25%

22%

15%

9%

9%

25%

17%

6%

8%

12%

4%

3%

1%

5%

9%

12%

12%

12%

8%

8%

16%

15%

8%

9%

14%

4%

8%

34%

31%

16%

21%

38%

57%

60%

29%

49%

75%

73%

65%

87%

86%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Onlineshop

Ladengeschäfte

Persönlicher Verkauf vor Ort

Bestellungen über E-Mail

Telefon / Callcenter

Digitale Marktplätze

Bestellung via ERP (im B2B)

Bestellung via EDI (im B2B)

Social Commerce (z. B. TikTok Shops)

Verkaufsstand an Messen

Native App mit Bestellfunktion

Bestellkarte im Printkatalog

Bestellungen über Messenger (z. B. WhatsApp)

Automaten / Selbstbedienung

Virtual Commerce (z. B. Metaverse)

Relevant Eher relevant Eher irrelevant Irrelevant Bieten wir nicht ann = 607
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1. Alle B2B-Händler setzten mehrere, 

verschiedene Vertriebskanäle ein.

2. Für die Mehrheit ist ein Onlineshop, 

Ladengeschäft, persönlicher Verkauf

und E-Mails im B2B umsatzrelevant.

3. 35% verkauft 

über digitale 

Marktplätze

wie Mercateo.

4. Für 3 von 10

ist Social

Commerce

relevant.

Quelle: Zumstein & Oehninger (2024, S. 16)

https://digitalcollection.zhaw.ch/bitstreams/acbb8dff-4c4e-482e-9c85-5a4810ac129c/download
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2.1.2  Im B2B dominieren noch die klassischen, persönlichen Kanäle

11

Relevante Vertriebskanäle
Total

Ø 
(Abb. 8)

Geschäftsbeziehung Onlineshop-Grösse Betriebstyp

B2B
(n = 276)

B2C
(n = 511)

Klein (<4 MA)

(n = 330)

Gross (>21 MA)

(n = 116)

Pure Player
(n = 161)

Omnichannel
(n = 316)

Onlineshop 89% 91% 90% 85% 93% 97% 84%

Ladengeschäfte 52% 47% 54% 48% 64% 5% 84%

Persönlicher Verkauf vor Ort 49% 51% 47% 47% 50% 15% 67%

Bestellungen über E-Mail 47% 65% 43% 50% 41% 46% 47%

Telefon / Call Center 45% 60% 43% 39% 57% 36% 48%

Digitale Marktplätze 35% 38% 36% 30% 37% 43% 29%

Social Commerce 30% 29% 32% 29% 27% 36% 29%

Bestellung via ERP (im B2B) 26% 26% 20% 19% 34% 14% 23%

Bestellung via EDI (im B2B) 23% 23% 16% 17% 34% 11% 18%

Verkaufsstand an Messen 19% 18% 18% 20% 13% 11% 23%

Native App mit Bestellfunktion 11% 10% 10% 5% 28% 6% 13%

Bestellkarte im Printkatalog 10% 15% 10% 7% 17% 6% 11%

Bestellungen über Messenger 9% 10% 9% 11% 6% 13% 6%

Automaten / Selbstbedienungsgeschäft 5% 3% 4% 5% 7% 2% 7%

Virtual Commerce (z.B. Metaverse) 3% 2% 3% 2% 5% 5% 2%

Digital B2B Forum │ KI im B2B E-Commerce │ Prof. Dr. Darius Zumstein24.10.2024 Quelle: Zumstein & Oehninger (2024, S. 18)

https://digitalcollection.zhaw.ch/bitstreams/acbb8dff-4c4e-482e-9c85-5a4810ac129c/download
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2.2.1  Trends im digitalen Vertrieb

12

# Trend Anzahl

Nennungen

1. Wachstum der Onlineverkäufe 25

2. Social Commerce, Social Selling 18

3. Künstliche Intelligenz (KI & LLM) 17

4. Mobile, mobile Traffic & Einkäufe 16

5. Zunahme der Konkurrenz wie Temu 12

6. Wachstum der digitalen Marktplätze 10

7. TikTok-Shops 9

8. Kundenportal & Self Service 8

9. Rückgang der Onlineverkäufe 8

10. Omnichannel 7

11. Verbesserung User Experience (UX) 6

5. Das Umsatzwachstum geht auch im 

B2B bei 64% der Onlineshops weiter.

9. Immer mehr B2B-Unternehmen entwickeln ihre 

Kundenportale und Self Services (weiter).

7. Die KI treibt die B2B-Branche rum: die eine Hälfte 

lernt & entdeckt, die andere testet (vgl. Kapitel 5).

6. Social Commerce & Social Selling, im B2B vor 

allem auf LinkedIn, ist ein häufig genannter Trend.

Digital B2B Forum │ KI im B2B E-Commerce │ Prof. Dr. Darius Zumstein

8. Die mobilen Besuche und Einkäufe nehmen stark 

zu, Mobile Commerce ist auch im B2B im Trend. 

24.10.2024

6%
10%

14%

30%
24%

10%
7%

0%

10%

20%

30%

Starker
Rückgang

(>5%)

Leichter
Rückgang

(1 bis
4,9%)

Stagnation
(-1 bis 1%)

Leichtes
Wachstum

(1 bis
4,9%)

Starkes
Wachstum

(5 bis
29,9%)

Sehr
starkes

Wachstum
(>30%)

Weiss nicht
/ keine
Angabe

B2B-ONLINE-UMSATZWACHSTUM 2024

n2024 = 287

Quelle: Zumstein & Oehninger (2024, S. 19 / 73)

https://digitalcollection.zhaw.ch/bitstreams/acbb8dff-4c4e-482e-9c85-5a4810ac129c/download
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2.2.2  Trends im digitalen Vertrieb

13

# Trend Anzahl

Nennungen

12. Zunahme des Dropshipping 5

13. Schnelle Reaktionszeiten gewünscht 5

14. Steigende Konkurrenz d. Marktplätze 5

15. Virtual Commerce, Virtual Sales 4

16. Schneller Versand 4

17. Wachsende Ansprüche der Kunden 4

18. Chatbots 4

19. Verbesserte Onlineberatung mit KI 3

20. Abnahme durchschnittl. Bestellwert 3

21. Steigende Preissensibilität 3

22. Automatisierung 3

13. Eine verbesserte Onlineberatung mit KI ist auch 

bzw. gerade im B2B eine Chance.

Digital B2B Forum │ KI im B2B E-Commerce │ Prof. Dr. Darius Zumstein24.10.2024

14. Der Trend zur Marketing, Sales und Service 

Automation geht gerade im B2B weiter.

12. Die Schnelllebigkeit & Dynamik im B2B 

E-Commerce nimmt weiter zu.

10. B2B-Kunden werden immer anspruchsvoller, 

ungeduldiger und besser informiert.

11. Die Konkurrenz über B2B Marktplätze (wie z.B. 

Amazon Business, Mercateo) nimmt zu.

Quelle: ChatGPT (2024)
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2.2.3  Trends im digitalen Vertrieb

14

# Trend Anzahl

Nennungen

23. Inflation / Preisanstieg 3

24. Steigende Konkurrenz von Herstellern 2

25. Neue Player kommen auf dem Markt 2

26. Steigende Konkurrenz durch Startups 2

27. Suche nach Differenzierung zur Konkurrenz 2

28. Schnelllebigkeit & hohe Dynamik 2

29. Direkte Schnittstellen (ERP / EDI) 2

30. Showrooming 2

31. Webrooming 2

32. Starker Anstieg der Paketpreise 2

33. Nachhaltigkeit 2

15. Die Konkurrenz von Herstellern, Marktplätzen 

und Startups nimmt zu. Viele neue Player kommen 

auf den Markt und das Angebot steigt.

17. Direkte Schnittstellen, ERP (Enterprise Resource

Planning) EDI (eData Interchange) sind im Trend. 

16. Sich im Onlinehandel zu differenzieren und zu 

positionieren wird immer schwieriger.

43%

24%

32%

43%

20%

28%

4%

5%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Der Markt (z.B. steigende
Konkurrenz, Preisdruck)

Das Marketing (z.B. knappes
Budget, Komplexität, Kosten)

Grosse Herausforderung Mittlere Herausforderung
Geringe Herausforderung Keine Herausforderung

TOP 2 PROBLEME IM B2B-E-COMMERCE 2024

n2024 = 481

Digital B2B Forum │ KI im B2B E-Commerce │ Prof. Dr. Darius Zumstein

18. Nachhaltigkeit wurde (nur) von zwei Händler als 

Trend erwähnt 

24.10.2024 Quelle: Zumstein & Oehninger (2024, S. 19 / 51)

https://digitalcollection.zhaw.ch/bitstreams/acbb8dff-4c4e-482e-9c85-5a4810ac129c/download
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3. KI-Anwendungen im 

B2B-E-Commerce
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3.1  KI-Anwendungsbereiche entlang der digitalen Wertschöpfungskette

16

2. KI-Suche & KI-Filter

3. Produktempfehlungen

12. Trenderkennung &

Forecasting

13. Echtzeit Lager-

optimierung

14. Umsatz- & Kosten-

optimierung

Strategische 

Planung

Source: Eigene Darstellung in Anlehnung an Google (2024)

Onlineshop-

Betrieb

1. KI-Verkaufsberater

(Sales Chatbot)

4. KI-generierte Produkt-

daten und -texte Angebots-

planung

15. Lageroptimierung

17. Pricing & Preisoptimierung

16. SortimentsoptimierungFokus heute

8.   Nachfrageprognose & -planung

9.   Prädiktive Lagerplanung & -optimierung

Logistik

10. Fulfillment (z.B. automat. Picking-Prozesse)

11. Autonome Lieferroboter & Drohnen

5. Intelligentes Call Center

6. Personalisierung (z.B. Support) 

Kundenservice

7. Kundenberater (Chatbot)

Marketing

18. Inhaltserstellung  (z.B. ChatGPT)

19. Personalisierung (z.B. Inhalte) 

20. Analyse & Insights 

Digital B2B Forum │ KI im B2B E-Commerce │ Prof. Dr. Darius Zumstein24.10.2024
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55%

54%

42%

30%

29%

19%

16%

15%

11%

10%

9%

7%

7%

6%

5%

5%

4%

4%

15%

10%

23%

22%

19%

17%

17%

24%

19%

13%

21%

18%

7%

10%

17%

12%

12%

9%

28%

30%

33%

44%

49%

59%

63%

59%

67%

69%

68%

72%

77%

76%

75%

78%

78%

83%

2%

6%

2%

4%

3%

5%

4%

2%

3%

8%

2%

3%

9%

8%

3%

5%

6%

4%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Bei der Text-Erstellung (z. B. ChatGPT)

Bei Übersetzungen (z.B. deepl)

Bei der Erstellung von Produktinformationen (Produkttexte)

Im SEO (z.B. suchmaschinenoptimierte Produkttexte mittels KI)

Bei der Erstellung von Bilder und Videos

Bei Marketingkampagnen (z.B. Targeting, Steuerung)

Im Analytics (Datenauswertung mit KI)

Bei der Suche (KI-Produktsuche, -filter oder -finder)

Bei Produktempfehlungen (KI-basierte Empfehlungssysteme)

In der Programmierung (z.B. Co-Pilot)

Im Kundenservice (KI-Service-Chatbot, Kundensupport)

Bei der Personalisierung (von Inhalten/Angebote)

Im Inkasso (z.B. Bonitätsprüfung)

Bei der Prävention & Erkennung von Betrug

In der Verkaufs- / Kundenberatung (KI-Verkaufs-Chatbot)

Im Forecasting (z.B. Verkaufs- / Umsatzprognosen)

Bei der Beschaffung (z.B. autom. Einkauf, Bedarfsermittlung)

Im Pricing (Angebotsberechnung, Preisgestaltung)

Wird eingesetzt Ist in Planung Wird nicht eingesetzt Weiss nicht / keine Angabe

3.2.1 Übersicht zu KI-Anwendungen im E-Commerce

Digital B2B Forum │ KI im B2B E-Commerce │ Prof. Dr. Darius Zumstein 17

Abbildung 18: In 

welchem Bereich des 

Digital Commerce & 

Marketing kommt die 

Künstliche Intelligenz 

(KI, AI) bei Ihnen im 

Unternehmen zur 

Anwendung?n = 605

24.10.2024

19. Über die Hälfte 

erstellt und 

übersetzt mit 

KI Texte.

20. 2/3 der B2B-ler

erstellen mit KI 

SEO-optimierte 

Produkttexte.

21. 29% erstellen 

mit KI Bilder 

oder Videos, 

19% planen es.

Quelle: Zumstein & Oehninger (2024, S. 38)

https://digitalcollection.zhaw.ch/bitstreams/acbb8dff-4c4e-482e-9c85-5a4810ac129c/download
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KI-Anwendung im E-Commerce
Total

Ø

(Abb. 18)

Geschäftsbeziehung Onlineshop-Grösse
B2B

(n = 275)

B2C
(n = 507)

Klein (<4 MA)

(n = 328)

Gross (>21 MA)

(n = 115)

Bei Übersetzungen (z. B. DeepL) 54% 53% 54% 49% 64%

Bei der Text-Erstellung (z. B. ChatGPT) 53% 55% 54% 46% 63%

Bei der Erstellung von Produkttexten 42% 42% 44% 37% 47%

Im SEO (z. B. Produkttexte mittels KI) 32% 30% 34% 29% 39%

Bei der Erstellung von Bildern & Videos 26% 29% 27% 21% 31%

Bei Marketingkampagnen 20% 19% 21% 16% 24%

Bei der Suche (KI-Produktsuche) 16% 14% 17% 9% 27%

Im Analytics (Datenauswertung mit KI) 16% 16% 17% 13% 25%

Bei Produktempfehlungen 12% 11% 13% 7% 25%

In der Programmierung (z. B. Co-Pilot) 12% 10% 12% 8% 19%

Im Kundenservice (KI-Service-Chatbot) 9% 9% 10% 5% 21%

Bei der Personalisierung 9% 7% 9% 3% 18%

Im Inkasso (z. B. Bonitätsprüfung) 8% 7% 8% 4% 12%

Bei der Prävention & Betrugserkennung 7% 7% 7% 5% 13%

Im Verkauf (KI-Verkaufs-Chatbot) 6% 5% 5% 4% 13%

Im Pricing (z. B. Preisgestaltung) 5% 4% 6% 3% 13%

Im Forecasting (Verkaufsprognosen) 4% 5% 4% 4% 9%

Bei der Beschaffung (autom. Einkauf) 4% 4% 4% 2% 6%

3.2.2  KI-Anwendungen nach B2B, Grösse & Betriebstyp

18Digital B2B Forum │ KI im B2B E-Commerce │ Prof. Dr. Darius Zumstein24.10.2024

23. Nur 10% nutzt KI 

wie Co-Pilot für die 

Programmierung.  

22. Nur 16% nutzt die KI 

(z.B. ChatGPT Plus) 

zur Datenanalyse.

Quelle: Zumstein & Oehninger (2024, S. 38)

24. 9% nutzen ein 

KI-Service- und 

6% ein KI-Verkaufs-

Chatbots.

25. Fast niemand nutzt 

KI für das Pricing, 

Forecasting & 

Beschaffung.

https://digitalcollection.zhaw.ch/bitstreams/acbb8dff-4c4e-482e-9c85-5a4810ac129c/download
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3.3.1  Beispiel für KI-Verkaufsberater im B2B: JUMBot

1924.10.2024 Digital B2B Forum │ KI im B2B E-Commerce │ Prof. Dr. Darius Zumstein www.COVER-DISCOUNT.CH; Zugriff am 05.10.24

https://www.jumbo.ch/de/service/jumbot.html
http://www.cover-discount.ch/
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3.3.2  Beispiel für KI-Verkaufsberater im B2B: BRACK.CH

2024.10.2024 Digital B2B Forum │ KI im B2B E-Commerce │ Prof. Dr. Darius Zumstein www.brack.ch/produktberater; Zugriff am 05.10.24

http://www.brack.ch/produktberater
http://www.brack.ch/produktberater
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3.3.3  Beispiel für KI-Verkaufsberater im B2B: Würth Bot

2124.10.2024 Digital B2B Forum │ KI im B2B E-Commerce │ Prof. Dr. Darius Zumstein www.wuerth-ag.ch; Zugriff am 05.10.24

https://www.wuerth-ag.ch/de/ch/solutions/services
https://www.wuerth-ag.ch/de/ch/solutions/services
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3.3.4  Beispiel für KI-Verkaufsberater im B2B: VELUX

2224.10.2024 Digital B2B Forum │ KI im B2B E-Commerce │ Prof. Dr. Darius Zumstein www.velux.ch; Zugriff am 05.10.24

https://www.velux.ch/
https://www.velux.ch/
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3.3.5  Beispiel für KI-Verkaufsberater im B2B: COVER-DISCOUNT.CH

2324.10.2024 Digital B2B Forum │ KI im B2B E-Commerce │ Prof. Dr. Darius Zumstein www.COVER-DISCOUNT.CH; Zugriff am 05.10.24

http://www.cover-discount.ch/
http://www.cover-discount.ch/
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4. Nutzen der KI
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1%

10%

11%

15%

18%

34%

35%

42%

46%

63%

89%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Weiterer Nutzen

Automatisierte Content-Erfassung-/Publikations-Prozesse

Automatisierte Ausspielung der Inhalte über mehrere Kanäle

Höhere Relevanz, z.B. durch Personalisierung

Höhere Content-Aktualität (z.B. dynamische Anpassung)

Höhere Auffindbarkeit bzw. besseres Ranking bei Google

Höhere Content-Qualität (z.B. höhere Verständlichkeit)

Geringere Personalkosten

Mehr Content

Schnellere Übersetzung in andere Sprachen

Zeitersparnis

4.1  KI-Nutzen bei der Content-Erstellung

Digital B2B Forum │ KI im B2B E-Commerce │ Prof. Dr. Darius Zumstein 25

n = 472

Abbildung 19: 

Was ist der Nutzen 

von KI bei der 

Content-Erstellung?

24.10.2024

34. Mit KI kann 

man massiv 

Zeit sparen.

35. KI generiert 

viel Content.

Zu viel?

36. Dank KI spart 

man Personal-

Kosten.

37. Dank KI bei 

Google besser

ranken.
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4.2.1  KI-Nutzen im E-Commerce

26

# KI-Nutzen im E-Commerce Anzahl

1 Zeitersparnis 63

2 Inhalt- / Texterstellung 46

3 Erhöhung Prozesseffizienz / Produktivität 31

4 Personalisierte Angebote / Empfehlungen 30

5 Personalisierte Inhalte 22

6 Optimierung im Kundenservice 19

7 Kostenreduktion 17

8 Unterstützung für das SEM (SEO & SEA) 16

9 Erstellung von Produkttexte 15

10 Kundenberatung / -verkauf 15

11 Erhöhung in der Effizienz im Marketing 14

12 Automatisierung im Marketing & Vertrieb 14

13 Einfache / schnelle Übersetzungen 13

14 Analytics (Datenanalyse & Forecasting) 13

15 Bessere Produktempfehlungen 11

16 Produktdatenpflege / -kategorisierung 11

17 Verbesserung der Suche / Filter 10

18 Einsparung von Personal 10

19 Bessere / relevantere Inhalte 9

20 Kosten- / Ressourcenersparnis 8

21 Ideengenerierung & Recherche 8

22 Erhöhung des Absatzes / Umsatzes 8

23 Mehrsprachigkeit (Website, Servicecenter) 7

24 Cross-Selling & Guided-Selling 7

25 Besseres Targeting im Advertising 7

26 Unterstützung bei der Programmierung 6

27 Bessere Bilder / Produktdarstellung 6

28 Automatisierung von Routine-Tätigkeiten 5

29 Erhöhung der Qualität 5

30 Mustererkennung / Segmentierung 5

38. In explorativer Forschung wurden 

mehr als 60 KI-Vorteile identifiziert. 

Das Potenzial von KI ist vielfältig.

Tabelle 14: Wo sehen Sie den grössten Nutzen bzw. Chancen bei der 

konkreten Anwendung der KI im E-Commerce? (n = 299)

39. KI steigert die Effizienz/Produktivität von Prozessen.

40. KI hilft bei der Inhalts-/Angebots-Personalisierung.

41. Mit KI wird der Kundenservice optimiert.

42. Mit KI senkten 17 Einzelhändler ihre Kosten.

43. KI verbesserte (bei 11) die Produktempfehlungen.

47. Mit KI verbesserten 6 TN die Produktpräsentation.

46. AI ermöglicht Mehrsprachigkeit (Website, Services).

44. KI verbesserte die Suche/Filterung (von 10 eShops).

45. Mit KI sparten 10 Händler Personal/Ressourcen ein.

Quelle: Zumstein & Oehninger (2024, S. 42)Digital B2B Forum │ KI im B2B E-Commerce │ Prof. Dr. Darius Zumstein24.10.2024

https://digitalcollection.zhaw.ch/bitstreams/acbb8dff-4c4e-482e-9c85-5a4810ac129c/download
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4.2.2  KI-Nutzen im E-Commerce

27

# KI-Nutzen im E-Commerce Anzahl

31 Vereinfachung / Flexibilität 5

32 Erstellung von Werbetexten & -bildern 4

33 Passende Wortwahl 4

34 Erhöhung der Datengetriebenheit 4

35 Betrugserkennung 4

36 Qualitätsprüfung / -sicherung 3

37 Effizientere Planung 3

38 Verbesserung der User Experience 3

39 Erstellung & Optimierung von Newslettern 2

40 Verbesserung Bedarfsplanung / Einkauf 2

41 Verbesserung bei der Kundenakquise 2

42 Zusatzinformationen zur Produktnutzung 2

43 Verbesserung in der Kommunikation 2

44 Reduktion des Chat- / Telefonsupports 2

45 Schnellere Reaktion auf Anforderungen 2

46 Abfangen von Fehlbestellungen 1

47 Erhöhung von Fachwissen 1

48 Automatisierung von Verarbeitungen 1

49 Skalierung von Massnahmen 1

50 Aktuellere Informationen 1

51 Erweiterte Navigationsmöglichkeiten 1

52 Schnellere Entscheidungsfindung 1

53 Schnellere Time-to-Market 1

54 Entlastung der Mitarbeitenden 1

55 Bonitätsprüfung 1

56 Höhere Lösungsorientierung 1

57 Verbesserung bei der Werbeplatzierung 2

58 Wenig Nutzen 3

59 Keinen Nutzen 27

60 Weiss ich nicht 15

48. KI hilft bei der Erstellung von Werbetexten & -bildern.

49. KI inspiriert und hilft, die richtigen Worte zu finden.

50. Drei verbesserten mit KI die User Experience.

51. Zwei erstellen und optimieren Newsletter mit KI.

52. Mit KI reagieren Händler schneller auf Anforderungen.

56. 10% sehen wenig/keine Vorteile von KI im E-Com.

55. Mit KI verkürzte einer die Markteinführungszeit.

53. Mit KI werden falsche Bestellungen identifiziert.

54. KI hilft bei der schnellen Entscheidungsfindung.

Quelle: Zumstein & Oehninger (2024, S. 42)

Tabelle 14: Wo sehen Sie den grössten Nutzen bzw. Chancen bei der 

konkreten Anwendung der KI im E-Commerce? (n = 299)

Digital B2B Forum │ KI im B2B E-Commerce │ Prof. Dr. Darius Zumstein24.10.2024

https://digitalcollection.zhaw.ch/bitstreams/acbb8dff-4c4e-482e-9c85-5a4810ac129c/download
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4.3  Verbesserungen durch KI-basierte Produkttexten

28

Abbildung 20: 

Welche Verbesserungen 

konnten Sie dank KI-

basierten Produkttexten 

feststellen?

6%

4%

19%

20%

20%

24%

44%

48%

60%

0% 20% 40% 60% 80%

Weiterer Nutzen

Höherer Warenkorbwert

Höhere Conversion Rate

Mehr Produktseitenbesuche

Mehr Verkäufe / Umsatz

Bessere Produktklassifizierung/-kategorisierung
(z.B. im Shopsystem / PIM)

Höhere Reichweite bzw. besseres Ranking bei
Google (SEO)

Höhere Produktdatenqualität
(z.B. vollständige & aktuelle Produktdaten)

Höhere Informationsqualität
(z.B. aussagekräftige & nützliche Produktinfos)

n = 281

57. Mit KI ist die  

Informations-

& Daten-

qualität höher.

58. Jeder 4. klas-

sifiziert mit KI 

Produkte.

59. Jeder 5. 

Händler erzielt 

mit KI mehr 

Umsatz.

Quelle: Zumstein & Oehninger (2024, S. 46)Digital B2B Forum │ KI im B2B E-Commerce │ Prof. Dr. Darius Zumstein24.10.2024

https://digitalcollection.zhaw.ch/bitstreams/acbb8dff-4c4e-482e-9c85-5a4810ac129c/download
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4.4  KI in der Suche

29

Ja, das wird kurzfristig (dieses/nächstes Jahr) 
zum Standard, 18%

Ja, das wird mittelfristig (in 2-5 
Jahren) zum Standard, 73%

Ja, das wird langfristig (in 6-10 
Jahren) zum Standard, 7%

Nein, das wird nicht zum Standard, 
2%

KI-BASIERTE SUCHE & CHATBOTS

60. 9 von 10 Händlern glauben, 

dass KI-basierte Such- und 

Chatbots innerhalb von 5 

Jahren zum Standard werden.

Quelle: Zumstein & Oehninger (2024, S. 47)Digital B2B Forum │ KI im B2B E-Commerce │ Prof. Dr. Darius Zumstein24.10.2024

https://digitalcollection.zhaw.ch/bitstreams/acbb8dff-4c4e-482e-9c85-5a4810ac129c/download
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5. Herausforderungen bei der KI
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5.1  KI-Herausforderungen

31

# KI-Herausforderung Anzahl

1 Fehlendes Know-how / Fachwissen zu KI 15

2 Implementierung / Integration 14

3 Tool- / Software- / System-Wahl 7

4 Fehlende Use Cases (Anwendungsfälle) 7

5 Fehlende Use Cases mit Business Impact 6

6 Fehlende Qualität (Resultate, Antworten) 6

7 Datenschutz 6

8 Datensicherheit 6

9 Fehlender Überblick 5

10 Fehlendes Budget / Finanzierung 5

11 Dynamik, Geschwindigkeit, Schnelllebigkeit 4

12 Richtige Anwendung / Umsetzung von KI 4

13 Fehlende Korrektheit von KI 4

14 Fehlender Fokus / Fokussierung 3

15 Kosten (IT, Entwicklung, Integration) 3

16 Auswahl passender Umsetzungspartner 3

17 Fehlende Zeit 3

18 Fehlendes Personal 3

19 Fehlender Kundennutzen 3

20 Fehlendes Vertrauen (Zweifel) 2

21 Fehlende Akzeptanz (bei Kunden) 2

22 Fehlende Relevanz 2

23 Fehlende Sinnhaftigkeit 2

24 Priorisierung 2

25 Abhängung durch Konkurrenz 2

26 Effektivität der Nutzung 2

27 Buzzword / Hype 2

28 Rechtslage / Rechtssicherheit 2

29 Fehlende Erfahrung 1

30 Fehlende Genauigkeit 1

61. In explorativer Forschung wurden 

mehr als 60 KI-Herausforderungen 

und -Probleme identifiziert. 

62. Der Mangel an KI-Know-how/-Fachwissen ist gross.

63. Viele haben Umsetzungs-/Integrationsprobleme.

64. Die Auswahl eines KI-Tools ist nicht immer einfach.

65. KI-Anwendungsfälle (mit Business Impact) fehlen.

66. KI-Ergebnisse sind teilweise falsch (Halluzinationen).

69. Für einige Einzelhändler ist die Rechtslage und 

-sicherheit und der KI-Hype ein Problem.

67. KI führt zu Problemen im Datenschutz /-sicherheit.

68. Bezüglich KI fehlt es oft an: Zeit, Personal, Nutzen, 

Vertrauen, Akzeptanz, Relevanz, Effektivität, 

Sinnhaftigkeit, Erfahrung und/oder Genauigkeit.

Tabelle 15: Wo sehen Sie aktuell die grössten Herausforderungen bei der 

Anwendung von KI im E-Commerce? (n = 90)

Quelle: Zumstein & Oehninger (2024, S. 48)Digital B2B Forum │ KI im B2B E-Commerce │ Prof. Dr. Darius Zumstein24.10.2024

https://digitalcollection.zhaw.ch/bitstreams/acbb8dff-4c4e-482e-9c85-5a4810ac129c/download
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5.2  KI-Herausforderungen

32

# KI-Herausforderung Anzahl

31 Kosten der Modelle / Tools 1

32 Herleitung des ROI 1

33 Fehlender Startpunkt 1

34 Erwartungshaltung der Nutzenden 1

35 Realitätsverlust 1

36 Fehlende Qualitätskontrolle 1

37 Falschinformationen / Fake News 1

38 Unausgereifte KI-Bilder 1

39 Überregulierung in der EU 1

40 Quellennachweis 1

41 Fehlendes Verständnis 1

42 Fehlende Glaubwürdigkeit 1

43 Richtiges Timing 1

44 Ethischer / verantwortungsvoller Umgang 1

45 Technologie-Wahl 1

46 Technische Herausforderungen 1

47 Schnittstellenprobleme 1

48 Datenqualität 1

49 Angst, eine Entwicklung zu verpassen 1

50 Schwierigkeit, mit Grossen mitzuhalten 1

51 Management / company by in 1

52 Personalmanagement 1

53 Motivation von Mitarbeitenden 1

54 Bedürfnisorientierte Beratung 1

55 Testing & Learning 1

56 Kontrollverlust 1

57 Überforderung 1

58 Definition von KI 1

59 Nutzen wir nicht 1

60 Weiss nicht 2

70. Die Kosten für KI-Tools/-Modelle können hoch sein.

71. Der ROI von KI ist manchmal unklar.

72. Einige wissen nicht, wo sie mit KI anfangen sollen.

73. KI kann zu Realitäts- & Kontrollverlust führen.

74. Einige befürchten in der EU eine Überregulierung.

75. Nur einer sieht in der Ethik ein KI-Problem.

78. Einzelne sind im Personalmanagement gefordert.

77. Für KMU ist es schwierig, mit Grossen mitzuhalten.

76. Wenige stehen vor technischen Herausforderungen. 

Quelle: Zumstein & Oehninger (2024, S. 48)

Tabelle 15: Wo sehen Sie aktuell die grössten Herausforderungen bei der 

Anwendung von KI im E-Commerce? (n = 90)

Digital B2B Forum │ KI im B2B E-Commerce │ Prof. Dr. Darius Zumstein24.10.2024

https://digitalcollection.zhaw.ch/bitstreams/acbb8dff-4c4e-482e-9c85-5a4810ac129c/download
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6.  Handlungsempfehlungen

an B2B-Onlinehändler
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6.  Handlungsempfehlungen zu KI im B2B-E-Commerce

1. Alle Geschäftsprozesse analysieren, wo mit KI 

am meisten Zeit eingespart werden kann

2. Mit Hilfe der KI Produkt- und Stammdaten in 

hoher Qualität anlegen und pflegen

3. Mit der KI Produktklassifizierungen und 

-kategorisierungen vornehmen

4. KI zur Inspiration und Ideengenerierung im 

ganzen Unternehmen nutzen und fördern

5. Texte mit KI erstellen und dabei eine 

Qualitätskontrolle sicherstellen 

6. Das Prompting beim Texten stets verbessern, 

dokumentieren und ev. standardisieren

7. Mit KI-Tools wie DeepL alle Texte übersetzen 

und mehrsprachigen Onlineshop anbieten

8. Mit KI (Produkt-)Bilder erstellen, deren Wirkung 

testen und Klickraten analysieren

9. Hilfreiche Produkttexte mit KI erstellen und 

Performance (z.B. Conversion Rate) prüfen

10. Produkttexte mit KI-Tools Suchmaschinen-

optimieren (u.a. Keywords)

11. Produkttexterstellungs-/Publikationsprozess 

automatisieren und damit skalieren

12. Dank KI-Suche eine einfache Auffindbarkeit der 

Produkte und Informationen garantieren

13. KI zur automatisierten Beantwortung von 

E-Mails und in Service-Chatbots einsetzen

14. Mögliches Einspar- und Nutzenpotential von 

Verkaufs- und Beratungschatbots prüfen
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7. Weiterbildung zu E-Commerce
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7.1  Aus- und Weiterbildung zu E-Commerce

36

10%

31%

25%

49%

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Nein, aber wir planen dies in naher
Zukunft

Nein, wir bilden keine Mitarbeitende
aus oder weiter

Ja, wir lassen unsere Mitarbeitende
extern aus-/weiterbilden (z.B. höhere
Berufsbildung, Fachausweis, CAS)

Ja, wir lassen unsere Mitarbeitende
intern aus-/weiterbilden (z.B.

Schulungen, Workshops, Coachings)

AUS-/WEITERBILDUNG VON MITARBEITENDEN

79.  Nur jeder 4. Onlinehändler bildet seine Mitarbeitende 

extern aus- oder weiter. 1/3 bildet gar nicht aus/weiter!

n = 596

20%

22%

32%

44%

47%

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Eidgenössischer Fachausweis
(z.B. E-Commerce Spezialist*in)

Höhere Fachschule (z.B. SIB, sawi)

Onlineangebote (z.B. MOOCs,
Coursera, Systemanbieter)

Sonstige Kursangebote (z.B. MBSZ,
digicomp, FfD, Migros Klubschule)

CAS (Certificate of Advanced
Studies an Hochschulen, z.B. an

ZHAW, FHNW, HSLU, HWZ)

FORMEN DER EXTERNEN AUS-/WEITERBILDUNG

n = 171

80.  Die Hälfte bildet sich in einem CAS an Hochschulen 

oder an einer Schule wie der FfD aus- oder weiter.
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7.2  Stundenplan

FHNW-Modul 

«E-Commerce 

(B2B/B2C)»

Weitere Infos unter: 
www.fhnw.ch/de/weiterbildung/wirtschaft/

modul-e-commerce-und-online-marketing
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KT Datum Zeit Thema Dozent/In Ort

Modul E-Commerce B2B/B2C

BootCamp 1 E-Commerce Strategie und Conversion

1

FR, 25.10.2024 09.00 - 10.00 Kick-off (Einführung in das Modul)

Darius Zumstein

Olten, 

Raum 

ORI 216
FR, 25.10.2024 11.00 - 17.00

E-Commerce Grundlagen: Konzepte & Framework, 

Onlinehändlerbefragung 2024

2
Sa, 26.10.2024 09.00 - 12.30 E-Commerce: Content für Onlineshops Oliver Fischer Online

Sa, 26.10.2024 13.30 - 17.00 E-Commerce mit Google Tools Lucia Yapi Online

BootCamp 2 E-Commerce: Technologie & KI

3

Do, 07.11.2024 10.00 - 12.30 Besuch BRACK.CH Logistikzentrum in Willisau Führung BRACK.CH Willisau

Do, 07.11.2024
13.30 - 15.00 Vortrag zum Digital Marketing bei BRACK.CH Fabian Büchler

Willisau
15.15 - 17.00 E-Commerce Logistik bei HORNBACH Alban Bislimi

4
Sa, 09.11.2024 09.00 - 12.30 E-Com Architekturen, Prozesse & Funktionalitäten

Roman Zenner Online
Sa, 09.11.2024 13.30 - 17.00 E-Commerce Operations, AI Tools & Plugins

BootCamp 3 E-Commerce: Prozesse und Operation

5 Do, 14.11.2024 09.00 - 17.00 Data & Analytics in E-Commerce Natalie Kuster Online

6 Fr, 15.11.2024 09.00 - 17.00
E-Commerce Recht: Verträge, AGB, Tracking, Best 

Practice
Marc Schwenninger Online

BootCamp 4 E-Commerce: Social/Video und Best Practice

7

Fr, 29.11.2024 09.00 - 12.30
KI im Commerce, KI-Anwendungen im E-Commerce 

und KI-Verkaufsberater
Lorenz Würgler Online

Fr, 29.11.2024 13.30 - 17.00
E-Commerce: Social Commerce, LinkedIn, Personal 

Branding
Moritz Neuhaus Online

8

Sa, 30.11.2024 09.00 - 17.00 E-Commerce: Video Commerce
Johannes Kossmann Olten 

Sa, 30.11.2024 17.00 - 17.30 Drohnenaufnahme & Testimonial Video erstellen

Sa, 30.11.2024 17.30 - 20.00 Abschluss des Moduls & Apéro Riche Im Glassaal Olten

https://www.fhnw.ch/de/weiterbildung/wirtschaft/modul-e-commerce-und-online-marketing
https://www.linkedin.com/in/dariuszumstein/
https://www.linkedin.com/in/oliver-fischer-a37b2669/
https://www.linkedin.com/in/luciayapi/
https://www.linkedin.com/in/fabian-buechler/
https://www.linkedin.com/in/alban-bislimi-4a7858186/
https://www.linkedin.com/in/romanzenner/
https://www.linkedin.com/in/natalie-kuster/
https://www.linkedin.com/in/marc-schwenninger-95381033/
https://www.linkedin.com/in/lorenz-w%C3%BCrgler-49390a2/
https://www.linkedin.com/in/moritz-neuhaus-ceo-personal-branding/
https://www.linkedin.com/in/johannes-kossmann/
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7.2  Let’s get

Digital

Jetzt für das Modul 

E-Commerce B2B/B2C 

der FHNW anmelden. 

Im einzigartigen

Modulkonfigurator

der FHNW hat man 

viele Wahlmöglichkeiten.

Jetzt CAS konfigurieren:

https://lets-get-digital.ch
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7.3.1  Besuch Logistik-Zentrum & Digital Marketing bei BRACK.CH

39

Am Donnerstagvormittag, 7. November 2024 gehen nach Willisau 

für eine Führung im Logistikzentrum von BRACK.CH. 

Am Nachmittag gibt es zwei Vorträge.

Dozent: Fabian Büchler

• Leiter Digitales Marketing

• BRACK.CH AG / Alltron AG / 

Jamei AG / Competec Services AG
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7.3.2  Intelligente Beratung im E-Commerce mit KI

Lorenz Würgler zeigt auf, wie der JUMBot funktioniert und 

wie man einen KI-basierten Sales-Chatbot integriert

40

Dozent: Lorenz Würgler

• Abteilungsleiter 

E-Commerce JUMBO

• Prüfungsexperte beim

eidgenössischen 

Fachausweis

E-Commerce 

Spezialist:in

• Initiator vom JUMBot
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7.4  Swiss Digital Leadership Forum am 6. November 2024 in Olten

– Melde dich jetzt kostenlos für das 

Swiss Digital Leadership Forum 2024

am Mittwoch, 6. November 2024 (8:30 

bis 19:00 Uhr) an der FHNW in Olten

– Für CAS-Teilnehmende und Alumni gratis:  

– Spannendes Programm & Keynotes

– Ich würde mich freuen, Euch dort zu 

sehen!

41

Anmeldung: www.advatera.com/en/olten2024

Info: www.fhnw.ch/de/die-fhnw/hochschulen/hsw/events/swiss-digital-leadership-forum-2024
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8.  Fragen & Diskussion
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Prof. Dr. Darius Zumstein

Professor für Digitales Marketing

darius.zumstein@fhnw.ch

Institute for Competitiveness and Communication (ICC)

Fachhochschule Nordwestschweiz FHNW

Riggenbachstrasse 16 

4600 Olten 

Schweiz
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