
Neuland „B2C“

Die Firma Ehring GmbH mit Sitz in Homberg/Efze, Nordhessen,  

war bisher mit einem reinen B2B-Geschäft als Hersteller von hoch

wertigen und langlebigen Möbeln mit hoher Funktionalität im oberen 

Preissegment erfolgreich. Die 72 Mitarbeiter der Ehring GmbH  

produzieren, montieren und liefern dabei im Schwerpunkt Kinder-

möbel für 3- bis 18-Jährige sowie Büromöbel für Kindergärten, 

Krippe und Hort – bisher jedoch nicht für Privatkunden.

Die Erweiterung um das B2C-Geschäft erfordert eine  

ganz neue Kommunikation.

2015 entschied sich die Geschäftsleitung der Ehring GmbH mit 

den eigenen Produkten in die Direktvermarktung an Endkunden zu 

gehen, das Geschäft also um einen B2C-Zweig zu erweitern. Diese 

Entscheidung bedeutete nicht nur, die Kundenkommunikation zu 

überdenken und eine neue Kommunikation für die neue Zielgruppe 

zu entwickeln: Auch die internen Abläufe und Prozesse mussten 

angepasst werden.

Die Aufgabe

Zunächst galt es, die Gestaltung des Markteintritts zu klären – 

und mit welchen Produkten dieser erfolgen sollte. Die Ehring 

GmbH entschied sich für eine Vermarktung über einen neuen 

eigenen Online-Shop. Dieser ging bereits Ende 2015 live und das 

Unternehmen sammelte Erfahrungen im Bereich E-Commerce. 

Nachdem die Ehring GmbH im selben Jahr eine neue Eigenmarke 

samt neuer Vertriebsstrategie im Bereich B2C für die Vermarktung 

von Kindermöbeln entwickelt hatte, galt es 2016 die E-Com-

merce-Strategie auszufeilen und zu optimieren. Wunschpartner 

war dafür das über das RKW Hessen empfohlene Beratungs

unternehmen zentral kommunikation aus Kassel, das sowohl den 

strategischen als auch den IT-Anforderungsbereich bearbeitet.  

       Im Rahmen einer Digitalisierungsberatung war dieses Vor-

haben sogar durch das Hessische Ministerium für Wirtschaft, 

Energie, Verkehr und Landesentwicklung förderbar.

Digitalisierung

1. Vertriebswege

Neben dem eigenen Online-Shop galt es, weitere Möglichkeiten der 

Kundenansprache aus dem so genannten Multichannel zu eruieren. 

Der naheliegende Weg war, zunächst als Hersteller auf große Markt-

plätze wie ebay, Amazon und DaWanda zu gehen – das galt es zu 

prüfen und zu testen. Dort bietet die Ehring GmbH derzeit Produkte 

an, die nicht aus dem hochpreisigen Segment stammen. 

Verbesserungen des existierenden E-Commerce-ERP-Systems 

waren notwendig. Das von der Ehring GmbH etablierte System bot 

dabei den Vorteil, weitere Marktplätze unkompliziert anzubinden.

2. Digitale Reichweite

Mit dem Schritt auf die großen Online-Marktplätze erreichte die 

Ehring GmbH unmittelbar eine höhere Sichtbarkeit im Internet.  

Dennoch musste auch die Kommunikation angepasst werden. 

Hierzu wurden Ergebnisse der aktuellen Studie „E-Commerce  

in Deutschland“ des t3n-Magazins, digital pioneers, in Zusammen

arbeit mit VersaCommerce verwendet. Laut der Studie sind Search 

Engine Optimization-Maßnahmen (SEO), gefolgt von Google  

AdWords, Facebook- und Newslettermarketing derzeit die  

beliebtesten Maßnahmen – sie wurden allesamt für die Ehring 

GmbH ausgewählt. 

3. Optimierung digitaler Prozesse

Durch den Multichannel-Ansatz (Produktverkauf über mehrere 

Marktplätze) mussten die Prozesse angepasst werden. Die opti-

male Verwaltung der Warenbestände, Zahlungsmöglichkeiten, die 

Kommunikation und Werbemöglichkeiten auf den unterschiedlichen 
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RKW Hessen GmbH

Marktplätzen wurden überprüft und unternehmensspezifische 

Handlungsvorschläge für die Ehring GmbH erarbeitet. Denn:  

Die Erwartungen und Wünsche der Onlinekunden – schnelle,  

transparente Lieferung sowie Kleinmengen – wirkten sich auf  

die meisten Arbeitsbereiche aus.

4. Digitale Erfolgskontrolle

Da digitale Kommunikation zu 100% messbar ist, war hier der 

entscheidende Aspekt die Frage nach dem investierten Budget für 

die jeweiligen Maßnahmen und die Entscheidung, ob und welche 

Kanäle sich für das Unternehmen lohnen. Ob Content-Marketing, 

Google-AdWords, Marketing per Facebook, Blog oder Newsletter: 

Alle Maßnahmen werden genutzt und es existieren Kennzahlen, 

die über Erfolg oder Misserfolg Aufschluss geben. Optimierungen 

können schnell erfolgen oder Maßnahmen gehen wieder offline.

Ergebnisse und Ausblick

Abschließend betrachtete man das Potenzial des Omni-Channel 

E-Commerce für die Ehring GmbH: Etwa die Möglichkeiten und 

Formen des stationären Handels oder weitere Vertriebskanäle 

neben Onlineshop und anderen Online-Marktplätzen. Mit diesem 

Ausblick endete die Digitalisierungsberatung und hinterlässt die 

Ehring GmbH mit einem den aktuellen Möglichkeiten entsprechen-

den E-Commerce-Prozess samt Vertriebskommunikationsstrategie. 

Welche Wege das Unternehmen dabei in Zukunft beschreitet, bleibt 

dank Kennzahlen und digitaler Messbarkeit maximal flexibel. Auch 

können neue Marktplätze stets neu integriert und getestet werden.

Durch unsere E-Commerce-Entwicklung sind wir in 

kurzer Zeit bestens am Markt aufgestellt und überrascht, 

wie sehr sich unsere Prozesse seit der Einführung 

verändert haben. Wir freuen uns, über die professionel-

le Sichtbarkeit im Internet und wir werden mit diesem 

Vertriebskanal noch viele Neukunden gewinnen.“

Ralf Ehring, Geschäftsführer Ehring GmbH

Die neue Webseite der Ehring GmbH.

Digitalisierungsberatung – mit dem RKW Hessen

Gemeinsam mit Ihnen entwickeln wir Ihre digitale  

Gesamtstrategie als Teil Ihrer Unternehmensstrategie –  

etwa zu den Themen:

	 Geschäftsprozessoptimierung

	 Nutzung digitaler Tools und Technologien für Kommuni- 

kations- und Produktionsprozesse, Warenwirtschaft,  

Personalverwaltung, Logistik usw.

	 Digitale Geschäftsmodelle

	 Angepasste Geschäftsmodelle, neue Produktinnovationen  

und Services

	 Digitalisierung der Kunden- und Lieferantenbeziehungen

	 Vertrieb, Marketing, E-Commerce, Einkauf, Service usw.

	 Ausbau der IT-Sicherheit bei erhöhter Nutzung  

digitaler Medien

	 Aufklärung über mögliche Sicherheitslücken und  

Bedrohungen, Nutzung geeigneter Tools zur  

Netzwerksicherung usw.

 

Ihr Einstieg in die digitale Zukunft

4 Tagewerke Einstiegsberatung = 4.200,- € zzgl. USt. –  

für Unternehmen bis 50 Mitarbeiter (Preis für größere  

Unternehmen auf Anfrage). 

Digitalisierungsberatungen über das RKW Hessen können  

für kleine und mittlere Unternehmen durch das Hessische  

Wirtschaftsministerium und die Europäische Union (EFRE)  

bezuschusst werden.
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