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Wurth: Innovation und
Strategie fur Marktfuhrer

Wirth ist nicht nur irgendein Schraubenverkaufer mit einem hiibschen Katalog.
Der Konzern ist ein Paradebeispiel dafiir, wie man aus rostigen Bolzen ein
Milliarden-Imperium schmiedet — mit digitalem Drive, logistischer Prazision
und einer Innovationsstrategie, die selbst Tech-Startups nervds macht. In
diesem Artikel zerlegen wir den Wirth-Kosmos bis zur letzten Mutter und
zeigen dir, warum der Mittelstand plotzlich wie ein Silicon Valley-Konzern
tickt — nur ohne Hoodie und Hype.

e Wie Wirth vom Schraubenhandler zum Technologiekonzern wurde

e Warum B2B nicht langweilig sein muss — Wiurths digitale Transformation
e Welche Innovationsstrategie hinter dem Erfolg steht

e Wie Wuarth mit E-Business-Plattformen den Markt dominiert


https://404.marketing/wuerth-innovationsstrategie-digitale-transformation/
https://404.marketing/wuerth-innovationsstrategie-digitale-transformation/

e Warum Logistik bei Wirth mehr nach Amazon als nach GroBhandel riecht
e Welche Rolle Kinstliche Intelligenz und IoT bei Wirth spielen

e Wie der Mittelstand durch radikale Digitalisierung Marktfuhrer bleibt
e Was du von Wirths Strategie fiur dein eigenes Business lernen kannst

Wurth und die digitale
Transformation im B2B-Handel

Wirth ist einer dieser Konzerne, den viele unterschatzen, weil er keine hippe
App launcht oder auf TikTok tanzt. Doch wahrend andere noch dariber
diskutieren, ob B2B digitalisierbar ist, hat Wirth langst in den E-Commerce
investiert — und zwar nicht halbherzig, sondern mit chirurgischer Prazision.
Das Unternehmen hat frih verstanden: Wer in einem fragmentierten Markt
bestehen will, braucht Prozesse, die skalieren. Und das geht nur digital.

Im Zentrum der Transformation steht die E-Business-Offensive. Mit uber 50%
der Bestellungen, die mittlerweile digital erfolgen, zeigt Wurth, dass auch
Handwerker digital einkaufen — wenn man es ihnen einfach macht. Die
Plattformstrategie ist klar: Alle Touchpoints digitalisieren, von der App bis
zum Online-Shop, vom Kundenportal bis hin zur Integration in ERP-Systeme der
Kunden.

Dabei setzt Wiirth nicht auf ein einzelnes Tool, sondern auf ein Okosystem.
Ein System, das sowohl Kundendaten als auch Produktinformationen zentral
verwaltet und in Echtzeit ausspielt. Die Basis: ein hochperformantes PIM-
System (Product Information Management), verbunden mit CRM, Logistik und
Supply-Chain-Systemen. Klingt komplex? Ist es auch — aber genau das ist der
Punkt. Komplexitat ist bei Wirth kein Problem, sondern Wettbewerbsvorteil.

Und wahrend viele B2B-Unternehmen noch uUber die Relevanz von E-Commerce
diskutieren, liefert Wirth langst Same-Day-Delivery bei ausgesuchten
Produkten — mit eigener Flotte. Willkommen in der Zukunft des GroBhandels.

Innovationsstrategie bei
Wurth: Mehr als nur Maschinen
und Schrauben

Wirth hat erkannt, dass Innovation nicht nur Technik bedeutet, sondern auch
Kultur. Die Strategie? Dezentral, agil und datengetrieben. Statt Innovation
aus dem Elfenbeinturm der Konzernzentrale zu diktieren, setzt Wurth auf ein
Netzwerk aus Innovations-Hubs, Start-up-Kooperationen und internen
Inkubatoren. Klingt nach Silicon Valley? Fast — nur mit schwabischer
Bodenhaftung.

Ein zentrales Element ist die enge Verzahnung von Produktentwicklung und



Kundenfeedback. Durch digitale Touchpoints generiert Wirth permanent Daten —
zu Klickverhalten, Bestellrhythmen, Retourenquoten. Diese Daten flielen
direkt in die Entwicklung neuer Produkte und Services. So entsteht nicht nur
ein besseres Produkt, sondern auch ein unschlagbares Kundenerlebnis.

Zusatzlich investiert Wirth in digitale Assistenzsysteme. Beispiel: ORSYmat —
ein automatisiertes Ausgabesystem fur C-Teile, das Lagerprozesse beim Kunden
automatisiert. Kombiniert mit IoT-Sensorik, weill Wurth oft schneller als der
Kunde selbst, wann Nachschub notig ist. Predictive Replenishment? Lauft.

Die Innovationsstrategie ist also nicht nur Produkt-, sondern vor allem
prozessorientiert. Das Ziel: friktionslose Interaktionen, maximale
Prozessautomation und eine Kundenerfahrung, die sich mehr nach Apple als nach
GroBhandel anfihlt.

Digitale Plattformen und E-
Commerce-Strategie von Wurth

Im Zentrum der digitalen Strategie von Wirth steht ein klarer
Plattformgedanke. Der Online-Shop ist keine digitale Visitenkarte, sondern
ein transaktionales Powerhouse mit uUber 125.000 Artikeln. Und das ist nur die
sichtbare Spitze des Eisbergs — im Hintergrund laufen APIs, Schnittstellen zu
ERP-, CRM- und Procurement-Systemen der Kunden. Willkommen im Zeitalter des
integrierten B2B-Commerce.

Wirth verfolgt eine Omnichannel-Strategie, die alle Vertriebskanale
intelligent miteinander verzahnt. Der AuBendienst nutzt Tablets mit
Echtzeitdaten, das Kundenportal bietet individualisierte Angebote, und die
App ermoglicht Barcode-gestitzte Nachbestellungen direkt aus dem Lager des
Kunden. Das alles lauft Uber eine zentrale Systemarchitektur, die skalierbar
und modular aufgebaut ist — keine Flickschusterei, kein Plugin-Chaos.

Besonders clever: Wirth setzt auf personalisierte Preise, Lieferzeiten und
Produktvorschlage — basierend auf Kundensegmenten, Bestellhistorie und
Nutzungsmustern. So werden aus anonymen Einkaufern individuelle Kundenprofile
— und aus Commodity-Produkten margenstarke Services.

Und ja — auch Marktplatze hat Warth im Blick. Wahrend viele B2B-Firmen Angst
vor Amazon Business haben, baut Wirth eigene Marktplatzstrukturen auf. Nicht
als reiner Verkaufer, sondern als Plattformbetreiber. Das Ziel: Kontrolle
uber die Customer Journey — von der Produktsuche bis zur Lieferung.

Wurths Logistikstrategie:
Prazision, Automation und



Same-Day-Delivery

Wirth denkt Logistik nicht als Kostenstelle, sondern als strategischen
Enabler. Das Zentrallager in Kinzelsau ist ein Paradebeispiel fir
automatisierte Supply Chain: Robotik, Férdertechnik, Pick-by-Light, Machine
Learning — die ganze Palette. Hier wird nicht mehr kommissioniert, hier wird
orchestriert. Und das auf einem Level, das selbst Amazon Respekt abringt.

Die Lieferperformance ist brutal gut: Uber 98% Lieferféhigkeit, Same-Day-
Delivery bei bestimmten Produkten und eine Ricksendequote, die gegen null
tendiert. Wie das geht? Durch End-to-End-Integration von Lager, Transport und
Kundenkommunikation — alles digital, alles synchronisiert.

Wirth betreibt uUber 500 eigene Shops, in denen Kunden bestellte Ware auch
sofort abholen konnen. Click & Collect im B2B? Natlrlich. Dazu kommen mobile
Lagerlosungen beim Kunden vor Ort — inklusive RFID-Tracking, automatischer
Nachbestellung und digitaler Verbrauchsanalyse.

Das Logistiksystem ist so gebaut, dass es skaliert — nicht nur in
Deutschland, sondern weltweit. Zentral gesteuert, lokal angepasst. Was daraus
entsteht, ist ein logistischer Backbone, der den Unterschied zwischen
“bestellt” und “geldst” macht.

Kunstliche Intelligenz, IoT
und Automatisierung bei Wurth

Wirth ist kein Tech-Konzern — aber benimmt sich oft wie einer. Kinstliche
Intelligenz ist langst kein Buzzword mehr, sondern integraler Teil der
Unternehmensprozesse. Von dynamischer Preisgestaltung uber automatische
Lagerauffullung bis hin zur Predictive Maintenance — KI entscheidet heute
mit, wann, wo und wie verkauft wird.

Im Bereich IoT hat Wurth fruhzeitig investiert. Die Produkte werden zunehmend
smart: Sensorik in Werkzeugen, vernetzte Lagerldésungen, automatisierte
Ausgabesysteme. Das Ziel: Transparenz, Effizienz und Planbarkeit — alles in
Echtzeit, alles iber die Cloud vernetzt. Die Daten flieRBen in zentrale
Plattformen, werden analysiert und in konkrete Handlungsempfehlungen
Ubersetzt.

Ein Beispiel: Wurth hat ein System entwickelt, das den Materialverbrauch auf
Baustellen in Echtzeit uUberwacht. Sensoren erfassen den Bestand, melden
Engpasse automatisch und losen Bestellungen aus — ohne dass ein Mensch
eingreift. Das spart Zeit, Geld und Nerven. Und ja, es ist skalierbar.

Die Strategie ist klar: Automatisiere alles, was sich automatisieren lasst —
und nutze die frei werdenden Ressourcen fur echten Kundennutzen. KI und IoT
sind keine Add-ons, sondern Pfeiler der operativen Exzellenz.



Fazit: Was du von Wurths
Innovationsstrategie lernen
kannst

Wirth beweist, dass auch ein “klassischer” Mittelstandler mit
Milliardenumsatz nicht im analogen Dornréschenschlaf versinken muss. Ganz im
Gegenteil: Mit einer kompromisslosen Digitalstrategie, technologischem Mut
und radikaler Kundenorientierung wird aus einem Schraubenhandler ein
Plattform-Konzern mit Silicon-Valley-Vibes.

Der Schlissel liegt dabei nicht in einzelnen Tools oder hippen Buzzwords,
sondern in systemischer Exzellenz. Wer denkt, er konne Digitalisierung
nebenbei erledigen oder an Dienstleister auslagern, hat das Spiel nicht
verstanden. Wuarth zeigt: Wer Marktfuhrer bleiben will, muss mehr liefern als
Produkte — namlich Prozesse, Plattformen und Performance. Alles andere ist
nur Grolhandel von gestern.



