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Die Digital Commerce Veranstaltung fur alle
B2B-Hersteller, -Marken und Handler!

TAKKTAG amazonbusiness

SAINT-GOBAIN

[] magicplan @ ToolSense U (OnNRraD

https://www.digital-commerce-day.de 20% Gutscheincode:
,UniteSeller”
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Wie entwickelt sich der
B2B E-Commerce?




,Den B2B-Markt" gibt es so nicht, ein allgemeiner Wachstumstrend — und Channel
Shift — lasst sich dennoch ableiten

Umsatz im B2B-E-Commerce in Deutschland in den Jahren 2012 bis
2014 sowie eine Prognose bis 2019 (in Milliarden Euro)

) Durchschnittliches
Wachstum
L x von 2015 bis 2019
pro Jahr:
o oo e

D Statista 2018
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jgitalen Kanale nehmen in der Customer Journeym B2B die fihrende Rel '

BT ATt

Nachkaufphase Aftersales Services)?

Q Informationssuche E Beschaffung @ Aftersales
" Onl?neShOp = Onlineshop KanalUbergreifende
= Onh;emarﬁtplatz = Onlinemarktplatz Bestellhistorie
m Suchmaschinen ® E-Procurement Dokumentendownload
Internet ‘: 75 m Preisvergleich = |nternet of Things 38 Retoure online
—_ » Foren/Netzwerke ® Diverse unter- Chat mit Kundenservice
. stUtzende Services
® Personlicher Besuch
L = Telefon ® |nnendienst
Personlicher 60 = E-Mail = AuBendienst 58
Kontakt ®m Post ‘ m Ceschaft
» Fax/Bestellschein = Messe/Veranstaltung
= SMS/WhatsApp
m Katalog eines Anbieters o
» Katalog/Flyer zur 5
A . Produktkategorie 5
Printmedien E[:I 73 m Katalog mehrerer é
Anbieter .

“Je mehr Amazon Business wéchst, desto weniger Branchen und Méarkte werden ohne Public Pricing tberleben kénnen.”

Stefan Grimm, Restposten.de & Etribes Expert Partner

arenausgang.com

Quelle: ,Customer Journey im B2B“, ECC Kd&ln 2018 in Zusammenarbeit mit Lennart A. Paul %
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Im B2B findet der Channel Shift in der
Beschaffung statt.

ZWISCHEN
Digitale Kanéale Gbernehmen die Fihrung in der
FAZlT Customer Journey.

B2B-Marktplatze spielen eine besondere Rolle.



1

Was Ist eigentlich eine
E-Commerce-Strategie fur
Handler und Hersteller?




Eine Ubergreifende Strategie fir B2B-Handler und —Hersteller umfasst neben drei
strategischen Saulen vor allem das Operating Model auf Umsetzungsebene

= Vollstandiger Kundenzugriff = Kontrolle Gber Content & = Da sein wo der Kunde ist
3 = Kontrolle der Data- & Kommunikation - Besitz der generischen
P Touchpoints * Innerhalb des relevanten Keywords
n :
p = Direktes Kundenfeedback Kundensegments - Das am schnellsten
= = Abgrenzung von wachsende Salespotential
2 Wettbewerbern
()
©
)
Technologie
(@]
§ Operating Model (u.a. Organisation)
9]
£ Pricing
)
Marketing, HR, ...

*7 i1 - -
insb. relevant fur B2B-Hersteller und -Marken H_wra\renausgang.com
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Die direkte Kundenbeziehung muss das zentrale Interesse fir B2B-Unternehmen

sein, egal ob Handler oder Hersteller

KPI: Customer
KPI: Kaufer ZUM Lifetime Value

KPI: Registrierung Wiederkauter VIP CUSTOMER
KPI: Besucher ZUR ZU Kaufer .

Registrierung |

WIEDERKAUFER

Customer lifetime

I ' CONVERSION value maximieren
CONVERSION erhohen durch: durch:
CONVERSION erhohen durch: « Relevanter Content . Segment?ert(_e
(KPI: Traffic) Sl Lk - Relevanter Content . s ey Kommunikation
BESUCHERZAHL : egmentierte :
héhen durch: = Zielgruppen- - Segmentierte Kommunikation = Cross & Upselling
erhonen durch. orientierte USPs - )
Kommunikation . = VIP-Programm
+  Nutzung ALLER Kandl LISEIREENEES 9
. anaie Conversion- - Incentives fiir Kéaufer-Erlebnis

«  Effiziente Budget_ optimierte Flows Neukunden beim Erstkauf

Allokation = Segmentierte

Da sein, wo die Kommunikation

Zielgruppe unterwegs

ist

= Einheitliche aber
segmentierte
Kommunikation
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Durch die Kategorisierung der relevanten Handler definieren B2B-Marken und
-Hersteller ihre Fokuspartner im digitalen Handel

Unite Seller Conference, Leipzig, 18. September 2018
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Marktplatze Ubertreffen einzelne Shops in der Regel mit ihrer Reichweite und
werden so fur B2B-Hersteller und —Handler gleichermalien relevant

_______________
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Welche Rolle spielen
Marktplatze im
B2B E-Commerce?




Aus Einkauf und Beschaffung wird Supply Chain Management, digitale Marktplatze
beseitigen die Marktineffizienz und Marktintransparenz

ZUKUNFT _

Zentrale Schnittstelle zwischen Kunden und
Lieferanten

— HEUTE T —

Vielzahl von Geschéftsbeziehungen

KUNDEN KUNDEN

Marketplace

LIEFERANTEN LIEFERANTEN

« Marktplatz besitzt Kundenzugang

« Kreditoren-Konsolidierung im Longtail
* Hohe Transparenz & Vergleichbarkeit
 Bewusstsein fur Prozesskosten

« Marktplatz = Aggregator 2.0

» Direkter Kundenzugang

» Grol3e Kreditorenanzahl kundenseitig
* Hohe Intransparenz aus Kundensicht
» Geringer Prozess(kosten)fokus

« Handel = Aggregator 1.0

H_w[f{enausgang.com
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Handler konnen schnell zu verlieren der neuen Plattformdkonomie werden, je eher
die Produkte Commodities sind, desto schwieriger die Positionierung
- - ZUKUNFT _

Zentrale Schnittstelle zwischen Kunden und
Lieferanten

KUNDEN

Marketplace

LIEFERANTEN

KURZERISTIGE Verlust des Kundenzugangs

AUSWIRKUNGEN AUF GrolRerer Wettbewerb und sinkende Margen
HANDLER Ur-Funktionen des Handels verlieren an Bedeutung

H_w[f{enausgang.com
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Die Demokratisierung des Produktzugangs bietet Herstellern zwar auch Vorteile,
die Risiken sind jedoch nicht unerheblich
- R ZUKUNFT _

Zentrale Schnittstelle zwischen Kunden und
Lieferanten

KUNDEN

Marketplace

LIEFERANTEN

MITTEL FRISTIGE Steigender Margendruck
AUSWIRKUNGEN AUF Marken verlieren an Bedeutung
HERSTELLER Vertikalisierung (insb. Commodities) durch Marktplatze

H_w[f{enausgang.com
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Die in Deutschland bekannten B2B-Marktplatze besitzen unterschiedlich hohes
Dominanzpotenzial

Umsatz global Fokusindustrie Sortlrpents- CIEEE S Teilnahme Aggressivitat Domlnap &
groiRe modell potenzial

amazonbusiness
N
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Die Disruption des Grol3- und Fachhandels ist der Anfang einer sich immer starker
verklrzenden Wertschopfungskette

TRADITIONELLE HANDELSSTUFEN

Hersteller =9 GroBhandler =9 Fachhandler =9 Handwerker =) ?:Siznb:::

NEUE HANDELSSTUFEN DURCH AMAZON BUSINESS Dominanz von
Marktplatzen und
Hersteller =) QL‘;?::S'; =) Handwerker =) Elzi:gzznb::: P|attf0rmen

Amazon Business
Hersteller = Q:;?:g; = Endkunde = I?Ei;gzznb:;T kOﬂSO'Idlert den
mehrstufigen Vertrieb

MARKTREVOLUTIONIERUNG DURCH AMAZON BUSINESS

Amazon . .
Business _) Endkunde / _) Einbau beim

Handwerker Endkunden

(Hersteller)

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

Amazon stellt Salon Pro Store erstmals auf eV
o o R Amazon Business

wins a big public
sector contract

Paul Demery | Feb 9, 2017

amazonbusiness
N’

SRANCHERMELDONGER 003200 . Amazon Business describes future where
Starke Konkurrenz: Amazon drangt everything from computers to crockery is

in den Dentalmarkt available in one place

March 9, 2018

Quellen: Screenshots diverser Websites H_wra{enausgang.com
Ol
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Die Aggregation und transparente Darstellung von relevanten Daten wie Preis und
Verfugbarkeit ebnen den Weg zu Kunden

ownrox [ 7

| & Anmelden

= Alle Kategorien | W Startseite | i= Merkzettel | fm Bestellungen | # Konto

Apple Macbook Pro 2017 133 o Dominanz von Marktplatzen
| L1ISE und Plattformen

256GB MPXU?2 - Silber (U.S. Tastatur)

zzgl. MwSt. | Versandkostenfrei
Gesamtpreis: 1.115,12 €

Artikel-Nr.: 5666054
Hersteller: Apple Versand durch

= C:T:lelef-TeT-T-T-T:7:T:T-} g!:féﬂ%! An gebot a I'IZEigEFI

Preis-Leistungs-
sroskimy | Brodin Transparenz als grofites

P Hersteller: Apple - Hersteller-Code: MPXU2D/A
E

il il ol el i ]
| — | i = = W Lieferzeit 10 - 13 Werktage
Das Wichtigste auf einen Klick

[3) Produktdatenblatt

Einfallstor von ,,Asset-light*
Modellen wie Crowdfox

Reduzieren Sie Ihre Prozess- und Beschaffungskosten nachhaltig [ —
um bis zu im indirekten Einkauf mit Crowdfox Professional -

An bietervergleich 1-Kreditorenkauf €@ inkl. Versandkosten Sofort Lieferbar exkl. | inkl. MwSt O Direktkauf

Apple Machook Pro 2017 13.3"° 12 W Lieferzeit10-13 gl obal ;
P = Angebot anzeigen
Retina Dual-core i5 2.3Ghz 8GB 1 ° 115" Werktage central 8 g
256GB MPXU2 - Silber (U.S. 22g]. MwSt. | Versandkostenfrei

Tastatur)

Apple MacBook Pro 33 cm (13 Zoll) Crowdfox 1 2478_2 W Lieferzeit1-3 v Direkt
¢ 3

Intel Core i5 8 GB 256 GB Intel Iris Preis Werktage 203092

Plus Graphics macOS Sierra Silber 1 284 48
. ’-

Crowdfox 7 47 82 B Lieferzeit1-3 v Direkt
Preis ke s Werktage 203092

zzgl. MwSt. | Versandkostenfrei

uelle: Screenshot Crowdfox.biz
Q ﬂ_wra\renausgang.com
(ol (®) oY o! 2018 © WARENAUSGANG.COM ALL RIGHTS RESERVED
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Die Aggregation und transparente Darstellung von relevanten Daten wie Preis und
Verfugbarkeit ebnen den Weg zu Kunden

L
owrex [ |\

= Alle Kategorien | W Startseite | i= Merkzettel | o Bestellungen | 4 Konto | & Anmelden

Dominanz von Marktplatzen
und Plattformen

Apple Macbook Pro 2017 13.3"° e
Retina Dual-core i5 2.3Ghz 8GB 12
256GB MPXU?2 - Silber (U.S. Tastatur) 1'115)'

zzgl. MwSt. | Versandkostenfre
Gesamtpreis: 1.115,12 €

Artikel-Nr.: 5666054
. XU2D/A Schnittstelle zu \/_ollstandlge i Direktverkauf durch
Datensammlung Semantischer : . Preistransparenz LU s
. Kunden-ERP oder 5w Preisvergleich - ) Crowdfox im Single-
durch Crowdfox Datenabgleich Uber eigene )
_ -SCM 5 ” Creditor-Modell
tdaten ¢ Konditionen AlS

Infalistor von ,,Asset-lig
Modellen wie Crowdfox

Reduzieren Sie Ihre Prozess- und Beschaffungskosten nachhaltig [ ——

um bis zu im indirekten Einkauf mit Crowdfox Professional

An bietervergleich 1-Kreditorenkauf € inkl. Versandkosten Sofort Lieferbar exkl. | inkl. MwSt Direktkauf

Apple Machook Pro 201713.3°° 72 ™ Lieferzeit10-13 lobal i
1.115,_ Werktage gcentral Angebot anzeigen

Retina Dual-core i5 2.3Ghz 8GB

256GB MPXU2 - Silber (U.S. 22gl. MwSt. | Versandkostenfrei
Tastatur)
Apple MacBook Pro 33 cm (13 Zoll) Crowdfox 1 24732 Lieferzeit 1 - 3 v Dinektl
Intel Core i5 8 GB 256 GB Intel lris e ”~ Werktage — Crowdfox 7 A7 82 Lieferzeit 1 -3 v Parther
Plus Graphics macOS Sierra Silber Preis =

" 1.284% o f) Werktage 203092

zzgl. MwSt. | Versandkostenfrei
uelle: Screenshot Crowdfox.biz
Q mrenausgang.com
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Etablierte Handler suchen die Flucht nach vorne und wollen selbst zum Marktplatz
und zur Plattform werden

(& Geschaftsmodell 3 Selektive Markenauswabh!
* Organisches B2B-Sortimentswachstum nicht abbildbar 'R’M WAEU ' OS R AM
I T .
* 4,1 Mio. B2B-Kunden in Europa (2,3 Mio. in DE) I -
* Angepeiltes Sortiment von 10 Mio. Artikeln bis 12/2020 }Hﬁrﬂ @- LAPP KABE’- SI E M EN S
+ Status Quo Sortiment 2,3 Mio. Artikel (07/2018) BOSCH fischer= m
+ Geschlossen mit selektiver Lieferantenauswahl durch Conrad et solens
PHENDX |/ jidmiiller 3F
. . S ..
©. Sortimentsentwicklu ng W% |oT- Plattform-Geschaftsmodell
uper OO CONRAD CONNECT  Produkte und Services  Karriere
10 Artike °
"E en &lolEProjekte starten
3
%
1 o .
Apr.2017 Okt 2017 Ende 2018 Was ist Conrad Connect?
Quellen: Screenshot Conrad Connect, Unterlagen Conrad
Unite Seller Conference, Leipzig, 18. September 2018 mg\renausga(g'—g.oﬁ:om 2018 © WARENAUSGANG.COM ALL RIGHTS RESERVED




Marktplatze und Plattformen besetzen den
digitalen Kundenzugang.

ZWISCH EN Die bisherige Wertschopfung wird auf den
FAZIT Kopf gestellt und verkurzt.

Hybride Marktplatze greifen das Kerngeschaft
zusatzlich an und dominieren den Markt.
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Wie gewinnen etablierte
B2B-Unternehmen In der
Plattformokonomie?




Ein Desktop-optimierter Online Shop mit schonen Frontend ist nicht der Nukleus
des B2B E-Commerce

Die Dynamik im B2B E-Commerce entsteht

Im Markt und bel den Kunden
Customer Centricity: Wo Kundenanforderungen sich
schnell entwickeln, mussen B2B-Hersteller und —Handler eng dran sein

Marktplatze und Plattformen verstarken
die Transparenz und verscharfen den Wettbewerb

Die Verbesserung des Service- und Dienstleistungsangebot
sorgt fur bessere Differenzierungsmaoglichkeiten und neue Erldsquellen

Customer Access Is the new oll

Die Frage, die sich jedes Unternehmen stellen muss, ist:
Wie behalten wir auch unter diesen veranderten Bedingungen die Kundenbeziehung?

H_wra\renausgang.com
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Kontakt
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