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20% Gutscheincode: 
„UniteSeller“
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Wie entwickelt sich der 

B2B E-Commerce?
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„Den B2B-Markt“ gibt es so nicht, ein allgemeiner Wachstumstrend – und Channel 

Shift – lässt sich dennoch ableiten

Der Umsatz im B2B-E-Commerce steigt kontinuierlichv

Durchschnittliches

Wachstum

von 2015 bis 2019

pro Jahr:

15%
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Die digitalen Kanäle nehmen in der Customer Journey im B2B die führende Rolle 

ein, Marktplätze spielen dabei eine besondere Rolle

Quelle: „Customer Journey im B2B“, ECC Köln 2018 in Zusammenarbeit mit Lennart A. Paul

“Je mehr Amazon Business wächst, desto weniger Branchen und Märkte werden ohne Public Pricing überleben können.“

Stefan Grimm, Restposten.de & Etribes Expert Partner



Im B2B findet der Channel Shift in der 

Beschaffung statt.

Digitale Kanäle übernehmen die Führung in der 

Customer Journey.

B2B-Marktplätze spielen eine besondere Rolle.

ZWISCHEN

FAZIT
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1
Was ist eigentlich eine

E-Commerce-Strategie für 

Händler und Hersteller?
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Eine übergreifende Strategie für B2B-Händler und –Hersteller umfasst neben drei 

strategischen Säulen vor allem das Operating Model auf Umsetzungsebene

▪ Vollständiger Kundenzugriff 

▪ Kontrolle der Data- & 

Touchpoints

▪ Direktes Kundenfeedback

▪ Kontrolle über Content & 

Kommunikation

▪ Innerhalb des relevanten 

Kundensegments 

▪ Abgrenzung von 

Wettbewerbern 

▪ Da sein wo der Kunde ist 

▪ Besitz der generischen 

Keywords

▪ Das am schnellsten 

wachsende Salespotential

Marketplaces & 

Platforms
3rd Party

E-Retailer*
Direct Sale

Technologie

Operating Model (u.a. Organisation)

Pricing
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Marketing, HR, ...

*insb. relevant für B2B-Hersteller und -Marken
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Die direkte Kundenbeziehung muss das zentrale Interesse für B2B-Unternehmen 

sein, egal ob Händler oder Hersteller

(KPI: Traffic) 

BESUCHERZAHL 

erhöhen durch:

▪ Nutzung ALLER Kanäle

▪ Effiziente Budget-

Allokation

▪ Da sein, wo die 

Zielgruppe unterwegs 

ist

▪ Einheitliche aber 

segmentierte 

Kommunikation 

CONVERSION

erhöhen durch:

▪ Zielgruppen-

orientierte USPs

▪ Conversion-

optimierte Flows 

▪ Segmentierte 

Kommunikation

Customer lifetime 

value maximieren 

durch:

▪ Segmentierte 

Kommunikation

▪ Cross & Upselling

▪ VIP-Programm

CONVERSION

erhöhen durch:

▪ Relevanter Content

▪ Segmentierte 

Kommunikation

▪ Incentives für 

Neukunden

CONVERSION 

erhöhen durch:

▪ Relevanter Content

▪ Segmentierte 

Kommunikation

▪ Überragendes 

Käufer-Erlebnis 

beim Erstkauf

INTERESSENT

LEAD

ERSTKÄUFER

WIEDERKÄUFER

VIP CUSTOMER
KPI: Besucher ZUR 

Registrierung

KPI: Registrierung

ZU Käufer

KPI: Käufer ZUM 

Wiederkäufer

KPI: Customer 

Lifetime Value
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Durch die Kategorisierung der relevanten Händler definieren B2B-Marken und 

-Hersteller ihre Fokuspartner im digitalen Handel

E-Commerce 

Scoring

Company 

Scoring

Ableitung TOP 5-10 Händler für digitale 

Händlerpartnerschaften

0

45

0

45

Exemplarisch



Unite Seller Conference, Leipzig, 18. September 2018 2018 © WARENAUSGANG.COM ALL RIGHTS RESERVED 12

Marktplätze übertreffen einzelne Shops in der Regel mit ihrer Reichweite und 

werden so für B2B-Hersteller und –Händler gleichermaßen relevant

Exemplarisch
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2
Welche Rolle spielen 

Marktplätze im 

B2B E-Commerce?
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HEUTE
Vielzahl von Geschäftsbeziehungen

KUNDEN

LIEFERANTEN

ZUKUNFT
Zentrale Schnittstelle zwischen Kunden und 

Lieferanten

KUNDEN

LIEFERANTEN

Marketplace

• Direkter Kundenzugang

• Große Kreditorenanzahl kundenseitig

• Hohe Intransparenz aus Kundensicht

• Geringer Prozess(kosten)fokus

• Handel = Aggregator 1.0

• Marktplatz besitzt Kundenzugang

• Kreditoren-Konsolidierung im Longtail

• Hohe Transparenz & Vergleichbarkeit

• Bewusstsein für Prozesskosten

• Marktplatz = Aggregator 2.0

Aus Einkauf und Beschaffung wird Supply Chain Management, digitale Marktplätze 

beseitigen die Marktineffizienz und Marktintransparenz 
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HEUTE
Vielzahl von Geschäftsbeziehungen

KUNDEN

LIEFERANTEN

ZUKUNFT
Zentrale Schnittstelle zwischen Kunden und 

Lieferanten

KUNDEN

LIEFERANTEN

Marketplace

Verlust des Kundenzugangs

Größerer Wettbewerb und sinkende Margen

Ur-Funktionen des Handels verlieren an Bedeutung

Händler können schnell zu verlieren der neuen Plattformökonomie werden, je eher 

die Produkte Commodities sind, desto schwieriger die Positionierung

KURZFRISTIGE 

AUSWIRKUNGEN AUF 

HÄNDLER
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HEUTE
Vielzahl von Geschäftsbeziehungen

KUNDEN

LIEFERANTEN

ZUKUNFT
Zentrale Schnittstelle zwischen Kunden und 

Lieferanten

KUNDEN

LIEFERANTEN

Marketplace

Steigender Margendruck

Marken verlieren an Bedeutung

Vertikalisierung (insb. Commodities) durch Marktplätze

Die Demokratisierung des Produktzugangs bietet Herstellern zwar auch Vorteile, 

die Risiken sind jedoch nicht unerheblich

MITTELFRISTIGE 

AUSWIRKUNGEN AUF 

HERSTELLER



Unite Seller Conference, Leipzig, 18. September 2018 2018 © WARENAUSGANG.COM ALL RIGHTS RESERVED 17

Die in Deutschland bekannten B2B-Marktplätze besitzen unterschiedlich hohes 

Dominanzpotenzial
Umsatz global

Dominanz-

potenzial
AggressivitätFokusindustrie

Sortiments-

größe

Geschäfts-

modell
Teilnahme

Diverse asset heavy offen

Elektrotechnik asset heavy geschlossen

Diverse asset light offen

Diverse asset light offen

Werkstoffe assetlight geschlossen

Diverse asset light geschlossen

Diverse asset light selektiv

Baustoff asset light geschlossen

MRO asset light geschlossen

Werkzeug asset heavy selektiv

Diverse asset light selektiv

Dental asset heavy selektiv

MRO asset heavy selektiv

Werkstoffe asset light offen
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Die Disruption des Groß- und Fachhandels ist der Anfang einer sich immer stärker 

verkürzenden Wertschöpfungskette

Dominanz von 

Marktplätzen und 

Plattformen 

Amazon Business 

konsolidiert den 

mehrstufigen Vertrieb

Quelle: „Knut means Business“, Etribes
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Amazon (Business) hat keinen erkennbaren Fokus, probiert viel aus und lernt sehr 

schnell dazu

Quellen: Screenshots diverser Websites
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Die Aggregation und transparente Darstellung von relevanten Daten wie Preis und 

Verfügbarkeit ebnen den Weg zu Kunden 

Dominanz von Marktplätzen 

und Plattformen 

Preis-Leistungs-

Transparenz als größtes 

Einfallstor von „Asset-light“ 

Modellen wie Crowdfox

Quelle: Screenshot Crowdfox.biz
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Die Aggregation und transparente Darstellung von relevanten Daten wie Preis und 

Verfügbarkeit ebnen den Weg zu Kunden 

Dominanz von Marktplätzen 

und Plattformen 

Preis-Leistungs-

Transparenz als größtes 

Einfallstor von „Asset-light“ 

Modellen wie Crowdfox

Semantischer 

Datenabgleich

Schnittstelle zu 

Kunden-ERP oder 

-SCM

Preisvergleich

Vollständige 

Preistransparenz 

über eigene 

Konditionen

Direktverkauf durch 

Crowdfox im Single-

Creditor-Modell

Datensammlung 

durch Crowdfox

Quelle: Screenshot Crowdfox.biz
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Etablierte Händler suchen die Flucht nach vorne und wollen selbst zum Marktplatz 

und zur Plattform werden

Geschäftsmodell Selektive Markenauswahl

Sortimentsentwicklung IoT- Plattform-Geschäftsmodell

• Organisches B2B-Sortimentswachstum nicht abbildbar

• 4,1 Mio. B2B-Kunden in Europa (2,3 Mio. in DE)

• Angepeiltes Sortiment von 10 Mio. Artikeln bis 12/2020

• Status Quo Sortiment 2,3 Mio. Artikel (07/2018)

• Geschlossen mit selektiver Lieferantenauswahl durch Conrad

Quellen: Screenshot Conrad Connect, Unterlagen Conrad



Marktplätze und Plattformen besetzen den 

digitalen Kundenzugang.

Die bisherige Wertschöpfung wird auf den 

Kopf gestellt und verkürzt.

Hybride Marktplätze greifen das Kerngeschäft 

zusätzlich an und dominieren den Markt.

ZWISCHEN

FAZIT
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3
Wie gewinnen etablierte 

B2B-Unternehmen in der 

Plattformökonomie?
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Ein Desktop-optimierter Online Shop mit schönen Frontend ist nicht der Nukleus 

des B2B E-Commerce

Die Dynamik im B2B E-Commerce entsteht 

im Markt und bei den Kunden

Customer Centricity: Wo Kundenanforderungen sich

schnell entwickeln, müssen B2B-Hersteller und –Händler eng dran sein

Marktplätze und Plattformen verstärken

die Transparenz und verschärfen den Wettbewerb

Die Verbesserung des Service- und Dienstleistungsangebot

sorgt für bessere Differenzierungsmöglichkeiten und neue Erlösquellen

Customer Access is the new oil

Die Frage, die sich jedes Unternehmen stellen muss, ist:

Wie behalten wir auch unter diesen veränderten Bedingungen die Kundenbeziehung?
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Kontakt

Lennart A. Paul

Partner bei Etribes

Gründer von warenausgang.com

lennart.paul@etribes.de

lp@warenausgang.com

+49 171 746 423 0


