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Was E-Commerce-
Plattformen
heute leisten miussen




E-Commerce und der digitale Handel spielen eine immer
wichtigere Rolle — auch im B2B-Bereich. Doch welche
Funktionen sollte eine E-Commerce-Plattform bieten, um
den Anspriichen der B2B-Kauferschaft gerecht zu werden
und erfolgreiche Transaktionen zu garantieren?

Immer mehr B2B-Unternehmen setzen inzwischen flr den Vertrieb ihrer Produkte auf
E-Commerce. Dennoch: Selbst in der heutigen, stark von der Digitalisierung gepragten Zeit gibt
es nach wie vor Unternehmen, die sich hinsichtlich E-Commerce & Co noch immer verhalten
zeigen. Sie bevorzugen Prozesse, die sie mit ihrer bestehenden Systemlandschaft abbilden
kénnen, so beispielsweise Transaktionen per Telefon, Fax oder E-Mail. Grund hierfir ist oft die

Scheu vor der Veranderung bestehender Prozesse oder dem Aufbau vollig neuer Strukturen.

Diese Angst ist nicht ganz unbegrtindet. Denn tatsachlich ist jede Verdnderung in der Regel
mit Investitionen in Systeme, Strukturen oder Ressourcen verknlpft. Ein Schritt, den man
bewusst gehen und gut Gberlegen sollte. Da jedoch haufig weder der Kunde noch die eigene
Organisation die Notwendigkeit einer Veranderung oder zumindest den Wunsch danach klar
formuliert, bleibt es nicht selten beim Altbewdahrten. Statt in die Zukunft zu investieren, nutzen

Unternehmen die Mittel und Ressourcen lieber anderweitig.
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Die Investition in neue Strukturen
lohnt sich

Der digitale Stillstand kommt jedoch einer Milchmadchenrechnung gleich. Denn im konkreten
Fall einer E-Commerce-Ldsung farbt die Investition schon nach kurzer Zeit positiv auf

verschiedene Geschaftsbereiche ab.

E-Commerce-Plattformen sparen Ressourcen, beschleunigen Prozesse und eré6ffnen dadurch
die Méglichkeit, mehr Produkte zu verkaufen und folglich den Umsatz zu steigern. Um
erfolgreiche Transaktionen zu garantieren und dem Kunden ein umfassendes Shoppingerlebnis
zu ermdglichen, gilt es, folgende Strategien und Funktionen in eine B2B-E-Commerce-Plattform

zu integrieren:

1. Segmentierung in Kundengruppen

Wahrend im B2C die Kunden grundsatzlich gleich behandelt werden, empfiehlt sich im B2B eine
Kategorisierung der zumeist heterogenen Kauferschaft. SchlieBlich geht es in der Regel um

groBere Auftrage, die von Kunde zu Kunde stark variieren kénnen.

Das B2B-Business verlangt permanent die Segmentierung von Kunden, Neukunden und
potenziellen Neukunden. Darum sollte jede E-Commerce-Plattform diesen Anforderungen

gerecht werden und die Bildung von Kundengruppen mdglich machen.

Zusatzlich ist eine Zusammenfihrung von Kunden nach gruppenspezifischen Regeln wie etwa
Preis, Mindestbestellwert, Aktionen, Versand- oder Zahlungsoptionen fir jedes Segment

ratsam.

Durch die Einteilung in bestimmte Kundengruppen passt sich der Inhalt der Website
automatisch an und wird gezielt ausgespielt. Die Auswertung der relevanten Daten wiederum
hilft dabei, schnell entsprechende MaBnahmen zur Optimierung umzusetzen und Parameter wie

beispielsweise Umsatz, Menge, Ertrag oder Conversion positiv zu beeinflussen.
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2. Kundenspezifischer Katalog
und individuelle Preise

Wahrend man Kunden im B2C ein mdglichst personalisiertes Einkaufserlebnis bietet, geht esim
B2B haufig um spezielle Angebote fir besondere Kundengruppen. So bieten viele Dienstleister
beispielsweise GroBabnehmern Produkte, Preise und Verfligbarkeiten an, die sich vom

angebotenen Sortiment fur kleinere Kunden oder Neukunden deutlich unterscheiden.

Fiir den Einkéaufer sind Informationen iiber Verfiigbarkeit,
technische Details, Preis & Lieferzeit am wichtigsten

Wie relevant sind fur Sie als Einkaufer bei einem B2B-Shop oder — Marktplatz

die folgenden Informationen? (Mehrfachauswahl méglich)
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Kern einer B2B-E-Commerce-Plattform ist also immer der individuelle Produktkatalog.

Denn fir jedes Produkt im Sortiment muss es mdglich sein, unterschiedliche Preise und
Konditionen festzulegen. Nur wenn Kunden die auf sie zugeschnittenen Preislisten und bereits
vereinbarte Konditionen angezeigt bekommen, schlieBen sie ihre Bestellungen online ab und

platzieren Auftrage nicht weiterhin per Telefon, Fax oder E-Mail.
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Fur Produkte, die sich nicht in vorhandene Strukturen integrieren lassen, sollte der individuelle

Katalog die Mdglichkeit zur Abbildung einzigartiger Produktkonfigurationen und Preisstrukturen —

wie beispielsweise das Versehen von Uniformen mit dem Unternehmenslogo - beinhalten.

3. Rabattstufen

B2B-Kaufer erwerben Produkte in der Regel in groBen Mengen. Darum ist es gangige Praxis und

durchaus sinnvoll, Rabattstufen gebunden an Bestellmengen anzubieten. (siehe Grafik ibi research).

Davon ausgehend, dass die Mengenrabatte auf den kundenspezifischen Preisniveaus funktionieren,

kénnen Anbieter auch — basierend auf den zugewiesenen Kundengruppen — unterschiedliche

Rabattstufen angeben und Uber diesen Weg deutlich inren Absatz steigern.

B2B-Online-Shops konnten insbesondere

durch die Angabe der erwarteten Lieferzeit
bei den Kunden ,,punkten”

Vergleich zwischen den erwarteten und angebotenen Informationen in einem B2B-Online-Shop

Information = vom Einkauf +- vom Shop Abweichung
erwartet angeboten
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4. Schnell-Order=-Funktion

Der Einkauf eines Unternehmens ordert nicht selten unter Zeitdruck. Um den Abbruch eines
Bestellvorgangs oder unzufriedene Nutzer zu vermeiden, sollte der Aufwand zur Suche der

entsprechenden Order moglichst gering sein.

Folgende E-Commerce-Funktionen kdnnen Order-Rhythmen, Bestellwerte,

Mengen und Preise positiv beeinflussen:

—>  ein bereits voreingestellter Warenkorb, - die Moglichkeit fiir Schnellbestellungen
der sich aus der gesamten Kaufhistorie Uber Artikelnummerneingabe
ergibt und in den nur noch die Mengen
eingetragen werden mussen —> die Mengenbestellungen mittels
CSV-Datei

—  ein Wiederbestellformular fur einfaches
und schnelles Replenishment —> APl zur méglichen Anbindung eines
Kunden-Ordertools

5. Definierter Zugang iiber Kundenkonten

Damit bereits registrierte und eingeloggte Kunden auf die fir sie angepassten Produkte
und Inhalte zugreifen kénnen, muss der Zugriff auf die E-Commerce-Plattform zum Teil
beschrankt und kanalisiert werden. Es braucht also eine in der E-Commerce-L6sung
integrierte Funktion, die es erlaubt, die Sichtbarkeit von Inhalten und Funktionen zu steuern.
Daruber kdnnen so beispielsweise auch Produkte und Preise ausgeblendet oder Einkaufe

far nicht registrierte Besucher gesperrt werden.

Uber diesen Weg lassen sich auch zusétzlich wichtige individuelle Services zur
Beschleunigung und Vereinfachung von Prozessen anbieten. Dazu z&hlen beispielsweise
Services wie die komplette Dokumentenibersicht inklusive der Offline-Daten mit allen

Lieferscheinen, Rechnungen und Bestellungen oder eine Trackingkontrolle.
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6. Flexible Zahlungsoptionen

In der B2B-Welt spielt Vertrauen eine groBe Rolle und es existiert haufig bereits eine
bestehende Beziehung zum Kunden. Insofern muss oder soll nicht jeder Geschaftsauftrag tber

Online-Zahlungen verarbeitet werden.

Um die Anforderungen der B2B-Kunden zu erfillen, sollten E-Commerce-Plattformen flexible
Zahlungsmethoden anbieten. Dartber hinaus ist es sinnvoll, Zahlungskonditionen anpassbar
zu gestalten, so dass bestimmte Zahlungsmethoden fir definierten Kunden méglich werden.
Die Parameter hierflr sind beispielsweise Ort, Auftragsmenge, Historie, Kundengruppen sowie

durch den Vertrieb hinterlegte individuelle Konditionen.

7. Optimale Sicht- und Auffindbarkeit

Eine E-Commerce-Plattform soll informieren und natlrlich verkaufen.
Da viele E-Commerce-Kaufe aus einer konkreten Suchanfrage resultieren, steht und fallt der
Erfolg der Plattform mit ihrer Sicht- und Auffindbarkeit.

Folgende Punkte missen im Zusammenhang mit SEO beachtet werden:

—  Ladezeit der Seite —  Mobile-Optimierung oder
responsive Lésung
—>  Eindeutige und klare URLs fur

eine einfache Zuordnung durch =>  Bild-Optimierung um einem negativen
Suchmaschinen Ranking-Einfluss entgegenzuwirken
—>  Eine klare Kategorie- und —>  SEO-optimierte Texte
Produkt-Struktur mit einer einfachen
nachvollziehbaren Sitemap —>  Sinnvolle Link-Struktur
—>  Individuell anpassbare Seitentitel —>  Hinweis zu SEO-freundlichem
Content

All diese Punkte steigern nicht nur die Effizienz,sondern erleichtern auch

das Handling fur User.
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8. Mobile-fahige Losungen

Auch wenn es heute selbstverstandlich scheint, sollte man dennoch von Anfang die Relevanz
und Notwendigkeit einer Optimierung fiir Mobilgerate konzeptionell mitbedenken. Immer
mehr B2B-Entscheidungstrager nutzen mobile Endgerate flir die Recherche von Produkten
und Lieferanten. Klar ist auch, dass die Zahl derer, die in Zukunft Gber Mobile-Devices im

B2B agieren, stark wachsen wird. Wer hierfir nicht gewappnet ist, Iauft Gefahr, Umsatz,

Bestandskunden und Neukundengeschaft einzubtBen.

9. Produkt-Einpflege und Updates

Die meisten der bereits aufgefiihrten E-Commerce-Funktionen konzentrieren sich auf die
Interaktion der Kunden mit der E-Commerce-Plattform. Aber auch flr die Betreiber der Website
selbst sollten nutzerfreundliche Funktionen zur Verwaltung und Integration des E-Commerce-
Kanals notwendiger Bestandsteil eines optimierten Prozesses sein. Denn oft missen Produkte in

groBen Mengen auf die Plattform importiert sowie dort gepflegt und aktualisiert werden.

Auch wenn variiert, wie oft eine Person Produktlisten erganzen oder aktualisieren muss, sollte
dieser Vorgang maglichst intuitiv, effektiv und einfach sein, etwa durch den Import einer CSV-
Datei. Zeit ist beim Thema Maintenance ein sehr relevanter Faktor fur potenziellen Umsatz, denn

die Aktualitat des Angebots spielt eine wichtige Rolle bei vielen Kaufentscheidungen.

10. E-Commerce API

Die wichtigste B2B-E-Commerce-Plattform-Funktion ist eine umfassende API-Anwendungspro
grammierschnittstelle. Diese dient als simple Moéglichkeit fir alle bestehenden Systeme, mit der

E-Commerce-LAsung zu kommunizieren und umgekehrt.

Wenn man beispielsweise Produktinventare schnell und einfach zwischen Systemen
synchronisieren oder die Plattform mit anderen Systemen verbinden méchte, kann dies Uber
eine API erfolgen. Eine E-Commerce APl ist somit zwingend notwendig, um auch externe
Systeme von Kunden direkt anzubinden und somit verbesserte Services und Verknipfungen zu

gewahrleisten.
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Fazit

Auch wenn viele B2B-Anbieter den Ubergang zum E-Commerce noch nicht gewagt haben, wird
sich der Ein- und Verkauf Uber diese Plattformen in Zukunft immer starker manifestieren. Denn was
Kunden im B2C-Bereich gewohnt sind, méchten sie auch im B2B-Umfeld nicht missen. Neben den
richtigen Produkten sind es dabei vor allem zwei Faktoren, die das Fundament fir einen erfolgreichen

E-Commerce und die damit verbundene Digitalisierung des Vertriebs bilden:

Zum einen eine klare, zum Kunden hin ausgerichtete Strategie, die das eigene Business-Model
zukunftsfahig macht. Und zum anderen eine dazugehdérige Plattform, die bereits die aktuellen
Anforderungen erflllt sowie Optionen flr eine sukzessive, von Branche und Kunden verlangte
Weiterentwicklungen bietet. Wenn Unternehmen also im Rahmen einer Digitalisierungsstrategie ihre
digitalen Kundenbeziehungen neu Gberdenken und in deren Entwicklung Zeit und Geld investieren

mdochten, sollten sie eine E-Commerce-Plattform zur Basis ihrer strategischen Uberlegungen machen.

Cocomore sorgt fiir
nachhaltige Markenerlebnisse!

Buchen Sie einen und erfahren Sie,

mehr Uber B2B Marketing, E-Commerce und daruber, wie Sie ihre Kunden zufriedener machen.
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