solutions we speak eCommerce

Handlerintegration
vs. Marktplatze

Vorteile und Nachteile fur Handler und Hersteller

Professionalisierungsgrad und Wettbewerbsdruck im E-Commerce nehmen weiter zu und ma-
chen einen Einstieg in den Onlinehandel immer schwieriger und teurer. Marktplatzanbieter haben
sich in den letzten Jahren als kostengunstiger Einstiegshelfer in Position gebracht und ein enor-
mes Wachstum hingelegt. Heute sind Marktplatze ein etabliertes Element im Mix der Verkaufs-
kanale. Sage und schreibe 90 Prozent der Handler verkaufen auch auf Marktplatzen. Aber sind
Marktplatze tatsachlich immer und fur jeden die richtige Wahl? Dieses Whitepaper beleuchtet
die Vor- und Nachteile des Marktplatzgeschafts. AuBerdem lernen Sie Alternativen fur Handler im
B2B E-Commerce und Omnichannel-Handel kennen.
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Der Marktplatz als ein Verkaufskanal im

Gesamtmix

Marktplatze sind im Onlinehandel zu einer festen GroRe
geworden. Von den deutschen Onlinehandlern verkau-
fen bereits 90 Prozent Uber Marktplatze. Das ergab eine
iIBusiness-Umfrage vom November 2017. Laut der Studie
ist die mit 47 Prozent am haufigsten genannte Kombina-
tion der Verkauf sowohl uber einen eigenen Onlineshop
als auch Uber Marktplatze. Immerhin 28 Prozent der
Handler bedienen drei Kanale: Onlineshop, Marktplatz
und stationares Geschaft. Und nur 15 Prozent der Hand-
ler sind allein auf Marktplatzen prasent und betreiben
keinen eigenen Onlineshop oder kein Ladengeschaft.

FGr den Verkauf an den Endkunden setzen Handler vor
allem auf die groBen, etablierten Marktplatze wie Ama-
zon, eBay, Real oder Rakuten. In einer Marktplatz-Studie
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Welche Marktplatze sind unter den mehr als 1.000 befragten Handlern am
bekanntesten? Das Feld wird erwartungsgemal von den beiden Platzhirschen
Ebay und Amazon angefuhrt.
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BEREITS GETESTETE MARKTPLATZE

WELCHE PLATTFORMEN
WERDEN AM HAUFIGSTEN

Sonstige:

Otto, Allyouneed, Smartvie, Dohero

Quelle: Handlerbund
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des Handlerbunds aus dem Jahr 2019, 2 | RANKING

in der die befragten Handler die Platt-
formen auch benoten konnten, wird klar,
dass viele Marktplatze hinsichtlich Be-

, , , USABILITY SUPPORT UMSATZ KOSTEN FAIRNESS
nutzerfreundlichkeit, Fairness, Umsatz-

. . Ebay 2,2 Amazon Ebay 2,2 Real
pOtenZIaL KOSten Und Support bel den Amazon 2.7 Real 2,7 Ebay 3,0 Hood 3,0 Hood 2,7
i " Hood 2,6 Hood 2.8 Real 3,7 Real 3,4 Ebay 2,8
Hand[ern \X/UHSChe Oﬂ:en Lassen' Real 3,0 Rakuten 3,0 Hood 4.2 Rakuten 3,7 Rakuten 28
Rakuten 3,0 Amazon 3,7 Rakuten 4.5 Amazon 3.8 Amazon 35

Im B2B E-Commerce schicken sich )
Alle Marktplatze wurden nach finf Kriterien auf einer Skala von 1,0 ,,sehr gut
Plattformen wie Amazon BUSiﬂeSS, Ali- bis 5,0 ,ungeniigend” bewertet. Wahrend Ebay in drei Kategorien fiihrend ist,
baba oder Mercateo an. HersteLLern Ul’]d kann Amazon nur beim Umsatz iiberzeugen.
Handlern den Einstieg in den Onlinehan-
del zu erleichtern. Eine 2019 veroffentlichte Studie von ibi Research verdeutlicht die Verbreitung
dieser Spezial-Marktplatze am Beispiel von Amazon Business. 34 Prozent der befragten Unter-
nehmen nutzen diese Plattform bereits im Vertrieb. Von den Handlern, die noch nicht Uber die
Amazon-B2B-Plattform verkaufen, wollen dies 57 Prozent in Zukunft tun.

Quelle: Handlerbund

Marktplatze als Umsatzbooster

Unter den Experten sind die bekanntesten B2B-Marktplatze
Amazon Business und Alibaba Wollen Sie Amazon Business in Zukunft

im Vertrieb nutzen?

Welche der aufgelisteten B2B-Marktplatze kennen Sie? (Sicht der Experten)

17% = Ja, gerade schon in

P o B Planung
Ja, aber noch nicht in

Planung
I I 39% = Nein, keine Nutzung

& S PN & in Zukunft in Planung
,\\,b\ ‘\z‘ o’*“ c@ \w%\\
'990 &m\ < A \((\Q . R
« ° Kann ich nicht
18en<22 mkenne ich ~kenne ich nicht n=23 beantworten
Quelle: ibi Research Quelle: ibi Research

Gemessen an den Umsatzzahlen, die die Marktplatze generieren, scheint es, dass ohne Markt-
platzverkauf gar nichts geht: Laut der iBusiness-Studie machen Marktplatze fur Handler mit ei-
genem Onlineshop und mit Marktplatzanbindung uber 60 Prozent des Umsatzes aus. Auch bei
Handlern, die alle drei Kanale bedienen, machen Marktplatze mit 45 Prozent noch den Lowenan-
teil des Umsatzes aus.
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Der eigene Onlineshop lohnt sich am meisten

Gleichzeitig zeigt die Umfrage aber auch schon einen Nachteil von Marktplatzen auf. Denn trotz
der hohen Umsatzanteile sind andere Kanale deutlich lukrativer. 73 Prozent der Handler, die im
eigenen Shop sowie uber Marktplatze verkaufen, geben an, dass der eigene Shop der lukrativere
Kanal fur sie ist. Ebenso sieht es bei Handlern aus, die auf allen drei Kanalen verkaufen. Bei Hand-
lern mit eigenem Onlineshop, Marktplatz-Vertrieb und Ladengeschaften schneidet der eigene
Onlineshop immer noch mit 63 Prozent deutlich am besten ab.

Dass Marktplatze trotz hoherer Umsatzzahlen schlechtere Margen bringen, liegt zum einen an
der starken Konkurrenzsituation und zum anderen an den hohen Verkaufsnebenkosten bzw.
Kommissionen.

Durchschnittlicher Umsatzanteil nach Verkaufskanal

HANDLER MIT ONLINESHOP UND HANDLER MIT ONLINESHOP UND HANDLER_C DIE AUF ALLEN DREI Hf\N__DLER MIT STATIONAREM
STATIONAREM GESCHAFT MARKTPLATZSHOP(S) KANALEN VERKAUFEN GESCHAFT UND MARKTPLATZSHOP

Onlineshop
Stationares 22 79

Geschaft
32,0%

Onlineshop Onlineshop

. 38,0% > 37,8%
Stationares Marktplatze
Geschaft 62,2%

62,0%

Stationdres
Geschift

45,39 90,0%

Marktplatze

Fiir 100% dieser Hindler ist der Fiir 73% dieser Handler ist der Fiir 63 % dieser Handler ist der Fiir jeweils 50% dieser Handler ist

Onlineshop der lukrativere Kanal.* Onlineshop der lukrativere Kanal.* Onlineshop der lukrativste Kanal, fiir der Marktplatz, bzw. das stationdre
[—— - 31%% das stationre Geschift.* Geschéft am lukrativsten.*
[@iBusiness

4 Zukunftsforschung fur interaktives Business *Haherer Gew‘il'll'l

Quelle: iBusiness
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Vorteile und Nachteile des
Marktplatzgeschafts

Besonders digital noch nicht so weit entwickelte Branchen stehen vor der Frage, welche Ver-
kaufskanale am besten fur das eigene Geschaftsmodell geeignet sind. Immerhin gibt es in
Deutschland Uber 70 verschiedene Marktplatze zur Auswahl und auch beim Aufbau eines eige-
nen Shopsystems gibt es eine groBe Zahl an Anbietern und Software. Aus den bisherigen Erfah-
rungen von Unternehmen, die bereits lange online auf Marktplatzen verkaufen, haben wir einige
ganz grundsatzliche Vor- und Nachteile sowohl fur Hersteller als auch fur Handler zusammenge-
stellt, die im Entscheidungsprozess unterstutzen konnen.

Aus Handlersicht: Welche Vorteile haben Marktplatze und wo liegen die
Schwierigkeiten?

Der Hauptvorteil eines Marktplatzes fur Handler ist der einfache Einstieg — ohne dass eine eigene
E-Commerce Software notig ist. Der Hauptnachteil ist die Konkurrenzsituation, da viele Handler
gleiche oder sehr ahnliche WWaren anbieten und eine Differenzierung uber Service und Zusatzan-
gebote praktisch nicht moglich ist. Oftmals zahlt beim Kaufer allein der Preis als Vergleichsargu-
ment. Vorteile und Nachteile sind also gegeneinander abzuwagen.

+ -

Vorteile fur Handler Nachteile fur Handler

Keine hohen Investitionskosten, kaum Vor- Starke Konkurrenz, teilweise sogar vom

kenntnisse notig

Hohe Reichweite

Internationaler Verkauf leicht umsetzbar
Niedrige Marketingkosten

Lager nicht zwingend notwendig

Full-Service durch den Marktplatzanbieter
moglich

Marktplatzanbieter selbst
Verkauf/Differenzierung nur uber den Preis
Hohe Verkaufsnebenkosten/Kommission
Geringere Margen als im Onlineshop

Eingeschrankte Kontrolle uber Darstellung
und Konditionen

Verbindung von Online- und lokalem Han-
del schwieriger
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Aus Herstellersicht: Was spricht fUr das Marktplatzgeschaft
und was dagegen?

FUr Hersteller bietet der Verkauf der eigenen Produkte auf einem Marktplatz durchaus Vortei-
le. Egal ob er sich selbst fur den Direktverkauf uber Marktplatze entscheidet oder ob er seinen
Handlern den Verkauf uber solche Plattformen erlaubt, die Produkte eines Herstellers gewinnen
in jedem Fall an Reichweite durch die hohen Nutzerzahlen auf den gangigen Marktplatzen. Auf
der anderen Seite stehen einige Negativpunkte, die bereits heute Hersteller dazu bringen, den
Verkauf der eigenen Produkte auf Marktplatzen zu unterbinden.

+ -

Vorteile fur Hersteller Nachteile fur Hersteller

Hohe Reichweite der eigenen Produkte

Wenn Handler geschickt agieren, die Mar-
ke gut darstellen und Kunden zufrieden
sind, dann strahlt das auf den Hersteller ab

ErschlieBung von zusatzlichem Onlinepo-
tenzial

Keine einheitliche Produktdarstellung
Fehlende Markenbildung

Verstarkte Konkurrenzsituation zwischen
verschiedenen Handlern

Bei Direktvertrieb auch Konkurrenz zwi-
schen Handler und Hersteller

Komplexe, sich schnell andernde Vertriebs-
strukturen, die oft den langsameren Struk-
turen der KMU gegenuber stehen
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Eine E-Commerce-Plattform fur Handler als
Alternative zu Online-Marktplatzen

Nicht nur Handler verkaufen Uber Marktplatze, auch die Hersteller mischen mitunter selbst im
Marktplatzgeschaft mit. Wahrend die Hersteller auf mehr Reichweite und direkten Kundenkon-
takt hoffen, gefahrdet der Verkauf der eigenen Produkte Uber Marktplatze gleichzeitig die Bezie-
hung zum Fachhandel.

Die Fachhandler auf der anderen Seite sind durch die hohe Online-Nachfrage regelrecht ge-
zwungen, auch im Internet zu verkaufen. Die Marktplatze eignen sich zwar fur den Einstieg, las-
sen aber viele Wunsche offen. Doch mit der Umsetzung eines eigenen Shopprojekts,das diese
Probleme Ost, waren die Handler Uberfordert.

Handler und Partner in die E-Commerce-Strategie einbeziehen

Es gibt aber eine Alternative zum Marktplatz, bei der Hersteller und Handler profitieren: Eine spe-
zielle E-Commerce-Plattform des Herstellers, bei der auch die Handler mit an Bord sind. Mit einer
solchen Handlerplattform konnen Hersteller, GroBhandler, Verbundgruppen oder Einkaufsver-
bande ihre Handler und Partner in ihre E-Commerce-Aktivitaten einbeziehen. Die Handler nut-
zen dabei einfach die Infrastruktur des Herstellers mit. Das Prinzip ist auch bekannt als Multis-
hop-Plattform.

Passende Module fur jedes Szenario

Es gibt verschiedenste Konzepte und Funktionen fur eine Handlerintegration, von einer einfa-
chen Handlersuche bis hin zum vollwertigen Handlershop. Aber nicht fur jeden Handler ist jedes
Modell gleich gut geeignet. Abhangig von den Ressourcen, von den individuellen Anforderun-
gen und naturlich der Online-Affinitat bendtigen Handler unterschiedliche Funktionen fur ihre
E-Commerce-Aktivitaten.

Klassische Filialisten wollen oft nur online gefunden werden, um ihr Dienstleistungsspektrum vor
Ort zu prasentieren und mehr Kunden in ihre Ladengeschafte locken. Andere Handler mochten
dagegen zusatzliche Einnahmen durch Online-Verkaufe generieren, aber ohne gleich den Auf-
wand eines eigenen Shops auf sich zu nehmen und selbst Waren zu versenden. Handler, die
schon mehr Erfahrung haben, wollen in der Regel den nachsten Schritt gehen und einen eigenen
Onlineshop betreiben.

Fur jedes Szenario gibt es die passenden Module, die die speziellen Anforderungen der Handler
berucksichtigen. Im folgenden stellen wir drei typische Anwendungsbeispiele vor.
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Der Handler soll online gefunden werden

>> Der Hersteller verschafft auch lokalen Handlern Online-Sichtbarkeit und vermittelt ihnen
Filialbesucher und Auftrage. <<

Zentrale Zentrales

e-Commerce 7 ¥ ERP
Plattform e zur Produktpflege

Suche

Handler Handler Handler ‘ .
A ® ¢ — ® @ P o
Q 5km Q 3km Q1 km Besuch/ Y r w v
Anfrage

Der Endkunde sucht ein bestimmtes Produkt in seiner Nahe. Die Suchanfrage fuhrt ihn in den
Onlineshop des Herstellers, der den Kunden an die lokalen Handler verweist. Um nun den pas-
senden Handler fur ihn zu finden, gibt es verschiedene Moglichkeiten:

+ Einfache lokale Handlersuche: Der Endkunde kann uber eine Handlersuche seine Postleit-
zahl eingeben. Er sieht nun eine Auswahl der Handler in seiner Nahe samt Adresse, Rufnum-
mer und Offnungszeiten.

Handlersuche mit Filterfunktion: Der Endkunde kann bei der Handlersuche nach gewissen
Kriterien und angebotenen Services filtern.

+ Handlersuche mit Produktauswahl und Anfragevermittlung: Der Endkunde wahlt zuerst
sein Produkt und eventuell einen gewunschten Service aus. Aus einer Auswahl an Handlern
mit dem passenden Angebot wahlt er einen aus. Der Handler erhalt nun eine Anfrage und kann
dem Kunden ein Angebot erstellen.

Geeignet fur:
- Handler, die bisher keine eigene Online-Prasenz haben
- Filialisten, die neue Kunden uber den Online-Kanal in ihr Ladengeschaft locken mochten

silver.solutions GmbH | FarberstraBe 26 | 12555 Berlin | Fon: +49 030 65 48 19 90 | contact@silversolutions.de Seijte 8
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Der Handler profitiert vom Online-Verkauf, ohne selbst

einen Onlineshop zu betreiben

>> Endkunden sollen im Shop sehen kdénnen, welche Produkte in welchen Filialen verfugbar
sind und diese online bestellen oder zur Abholung reservieren kénnen. <<

Handler
A B

[l

[l

Zentrale “ Zentrales
e-Commerce ERP
Plattform e zur Produktpflege
Verkauf &
Lieferung
Handler Handler . .

Der Endkunde sucht ein Produkt,
wahlt zuerst seinen Handler aus und
legt die Ware in den Warenkorb. Der
Kauf findet zwar im zentralen Shop
des Herstellers statt, dem Endkunden
wird jedoch der ausgewahlte Handler
als Geschaftspartner angezeigt. Bei
der Abwicklung gibt es mehrere Opti-
onen, wie Verkauf und Versand durch
den Hersteller gegen eine Provision
oder die Abholung im Ladengeschaft
mit Barzahlung.

nnnnnnnnn

IPSUM a

Produkt Katalog +

nnnnnnnn

Handlersuche

ODUKTKATALOG / ZUHAUSE / HAUSHALTSGERATE / KLEINEKUCHENGERATE

Automatic espresso machine HD8954/01

E —H\

Artikelnummer: HD8954/01
EAN: 08710103615699

Bitte wahlen Sie Inren Handler, u
Produke zu kaufen.

m das

12555

Handler suchen

Beschreibung

Premium Handler silver.solutions g
Farberstr. 26 Berlin
Mehr zu silver.solutions GmbH

Handler auswahlen

Technische Informationen

PremiUMMHemenePTisum Biirobedarf
Briandstr. 12, 90439 Nurnberg
Mehr zu Ipsum Barobedarf

Multi-beverage, multi user
With full automated dual cleaning milk carafe
With Xelsis Evo espresso machine every family member can enjoy his or her favorite

Geeignet flr:

- Handler ohne E-Commerce-Know-how, die dennoch Einnahmen aus Online-Verkaufen

mitnehmen wollen

silver.solutions GmbH | FarberstraBe 26 | 12555 Berlin | Fon: +49 030 65 48 19 90 | contact@silversolutions.de
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Eine zentrale Plattform stellt Shops fur Handler bereit

>> Handler und Partner sind online-affin und méchten einen eigenen Onlineshop betreiben. <<

Zentrale Zentrales

e-Commerce 7 ¥ ERP

Plattform W zur Produktpflege
// ‘ AV lLleferung

Handler Handler Handler

=PAN-TAN - YYF me

Verkauf

Der Kunde sucht ein Produkt online, das er dann direkt im Shop des Handlers kaufen kann. Der
Handlershop ist dabei Teil der zentralen E-Commerce-Plattform des Herstellers und lasst sich
sehr einfach pflegen und mit Produkten und Daten der Handlerplattform befullen.

Eine zentrale e-Commerce-Plattform ist dabei die hochste Ausbaustufe der Handlerintegration.
Sie gibt den Handlern eine Fulle an Werkzeugen an die Hand, um mehr aus ihrem Online-Busi-
ness herauszuholen. Um die Moglichkeiten optimal auszuschopfen, sollten die Handler Zeit und
Ressourcen investieren, um z.B. passende Inhalte oder Angebote zu erstellen. Handler sind fur
die Qualitat ihres Onlineshops und dessen Sichtbarkeit mit verantwortlich.

Wie funktioniert die zentrale Plattform?

Durch die smarte Verbindung von Onlineshop und zentralem ERP-System des Herstellers wer-
den Produktdaten, Preise und Verfugbarkeit fur die Handlershops automatisch aktuell gehalten.
In der zentralen E-Commerce Plattform werden die Informationen aus ERP, Shop und Kundenbe-
stellung kombiniert und automatisiert weiterverarbeitet. Der Shop reicht Endkundenbestellungen
im Namen des Vertriebspartners an das zentrale ERP weiter. Der Handler bezieht alle Produkte
also automatisch zu seinen individuellen Konditionen.

Die Handler wahlen aus vorbereiteten Shop-Vorlagen das gewunschte Design aus, passen es an
und erhalten basierend auf der zentralen E-Commerce-Plattform einen eigenen Onlineshop und
eine eigene Website. Durch Integration in die Plattform des Herstellers werden alle Produktinfor-
mationen, Texte und Vorlagen und zentral bereitgestellt.
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solutions \We speak eCommerce

Zusatzfunktionen fur die Handlerplattform

Die drei Use Cases geben einen Uberblick Uber die unterschiedlichen Auspragungen der Hand-
lerintegration. Von der einfachen Handlersuche fur Ladenlokale bis zum kompletten Onlineshop
ist alles dabei. Handler, die noch mehr Gestaltungsspielraum und Entscheidungsfreiheit haben
maochten, kbnnen auch noch weitere Funktionalitaten in inrer Handlerplattform nutzen:

Auftragsmanagement durch den Handler (Andern der Mengen, Lieferadressen etc) vor dem
Versand der Bestellung an zentrales ERP

Kundendatenverwaltung durch den Handler (Kundengruppen und Kundengruppenpreise,
Versandkosten und Frachtfreigrenzen, Zahlungsarten)

Sortimentssteuerung durch den Handler
Anbindung an das ERP-System des Handlers maoglich
Analysen fur die Handler (bisherige Bestellungen, Ruckstande und Lieferungen)

Flexibel bleiben mit den richtigen Modulen

Nicht jeder Handler ist gleich. So kann es sein, dass sich ein Konzept nicht pauschal fur samtli-
che Vertriebspartner eignet. Hersteller, Verbande und Handelsgruppen, deren Handler sehr un-
terschiedliche Anspruche und Ziele fur ihr Onlinegeschaft haben, kdnnen mit einer modularen
Plattform jedem Partner die passende Handlerintegration anbieten. So entscheidet jeder Handler
selbst, wie stark er involviert sein mochte. Ein Vorteil dieses Ansatzes ist, dass die Losung fur den
Handler skalierbar wird: Er kann mit einer einfachen Handlersuche starten und spater mit mehr
Funktionen ins E-Commerce durchstarten.

Mehr Einblick ins Kaufverhalten fur bessere Entscheidungen

Verschiedene Hersteller und Verbande sind schon seit Jahren mit einem solchen Konzept am
Markt und ermdoglichen so den Handlern einen einfachen Einstieg in den E-Commerce. Dank der
zentralen Datenbank haben sie Einfluss auf die Darstellung der Produkte und stellen sicher, dass
alle wichtigen Produktdaten nach auBen kommuniziert werden. In kumulierter Form erhalt der
Hersteller uber die Plattform auch direkt Informationen zu den Interessen und zum Kaufverhalten
der Endkunden, um so sein Produktangebot noch zielgerichteter dem Bedarf anzupassen.

e A
Geeignet fir:

- Handler, die gemeinsam mit dem Hersteller online und im Multichannel mehr erreichen
wollen

- Handler, die mit einem eigenen Onlineshop viel Gestaltungsspielraum genieBen mochten
\. Y
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Vorteile und Nachteile einer
Handlerplattform

Mit einer gemeinsamen E-Commerce-Losung konnen Hersteller und ihre Handler, Verbundgrup-
pen und Einkaufsgemeinschaften ihre Vertriebsaktivitaten bundeln. Gemeinsam holen sie mehr
aus dem Online-Kanal und aus dem Multichannel-Handel heraus. Es gilt dabei aber abzuwagen,
ob das Konzept zum eigenen Unternehmen, dem Marktumfeld und der Strategie passt.

Aus Herstellersicht: Was spricht fur eine Handlerplattform und welche
Herausforderungen sind zu meistern?

Hersteller haben mit dem Aufbau einer Handlerplattform die Moglichkeit, sich ihren Fachhand-
lern als kompetenter Partner in Sachen E-Commerce zu prasentieren. Aber nicht fur jeden Her-
steller ist eine solche Plattform sinnvoll.

+ -

Vorteile fur Hersteller

Einheitliche Produktdarstellung in allen
Handlershops

Starkung der Marke durch mehr Sichtbar-
keit
Zentrale Markenkommunikation

Mehr Umsatz durch breiteres Sortiment bei
Handlern

Direkterer Kontakt zu Endkunden

Einbeziehen der Handler in die E-Com-
merce-Strategie

Handlerbindung starken

Nachteile fur Hersteller

Investitionskosten
Gute Vorbereitung der Daten (Produktda-
ten, Texte, etc.) notwendig

Know-how muss im Haus aufgebaut wer-
den

Personelle Ressourcen fur den Betrieb der
Plattform notwendig
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Aus Handlersicht: Was haben die Vertriebspartner von einer solchen
Handlerplattform?

Fur Handler ergibt sich durch solch eine Handlerplattform eine Alternative zu einem selbst auf-
gebauten Onlineshop. Auch hier hangt es von ganz individuellen Rahmenbedingungen ab, ob ein
Einstieg als Partner auf einer Handlerplattform sinnvoll ist.

+ -

Vorteile fur Handler Nachteile fur Handler
Leichter Einstieg in den E-Commerce mit - Niedrigere Reichweite als bel Marktplatzen
eigenem Shop - Keine uneingeschrankte Erweiterbarkeit
Niedrige Investitionskosten, kaum Vor- . plattformbetreiber hat Einfluss auf Inhalte
kenntnisse ndtig von Shop und Website
Zeitersparnis dank automatisierter Prozes- . |nitiative muss vom Hersteller/Verband/
se GroBhandler kommen

Durch Versand uber den Zentralshop kein
Lager notwendig

Erweiterbar um eigene Produkte

Zusatzlicher Umsatz durch Auftragsver-
mittlung/Provisionen

Starkung der Filialen durch lokale Handler-
suche

Kundenbindung durch Vor-Ort-Service
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B2B2X - Auf dem Weg zu einem neuen
Geschaftsmodell )

Eine Losung wie die oben skizzierte Plattform zur ‘
Handlerintegration ist ein Baustein fur ein neues Ge- BzB 8
schaftsmodell, das unter dem Begriff B2B2X den Weg

in die Zukunft weist.

Ein Okosystem aus allen Marktteilnehmern

B2B2X beschreibt ein Okosystem aus Herstellern, GroBhandlern, Einzelhandlern und Endkunden,
das die komplette Vertriebskette mit allen Produkt- und Servicetransaktionen uber Software und
Schnittstellen abbildet. Das Internet hat eine so groBBe Transparenz geschaffen, dass Verbraucher
Jederzeit und Uberall bis ins kleinste Detail Informationen zum gewunschten Produkt finden. Nun
fordern sie auch komfortable Kauf- und Service-Funktionen rund um ihr Wunschprodukt. Dabei
ist es dem Kunden egal, ob der Hersteller oder der Handler das Angebot vorhalten. Bereits heute
nutzen die beteiligten Akteure in diesem Okosystem die gleichen Ressourcen, so z.B. die Logjistik.
So werden Waren per Drop-Shipping an Endkunden geliefert, egal ob die Bestellung uber einen
Fachhandler, einen Onlineshop, einen Marktplatz oder den In-House-Vertrieb kam. Besonders in
noch wenig digitalisierten Branchen und dem mittelstandischen B2B-Geschaft bietet das Modell
B2B2X Zukunftspotenzial. Die Hersteller sind dabei die Initiatoren, die ihre Vertriebsprozesse neu
definieren.

Den einen optimalen Verkaufskanal gibt es nicht

Die Frage nach dem optimalen Verkaufskanal kann heute nicht mehr einfach mit ,entweder oder”
beantwortet werden. Wie die Umfragen unter Onlinehandlern zeigen, haben sowohl der eigene
Onlineshop als auch der Marktplatz ihren festen Platz im Mix der Verkaufskanale. Zusatzlich zu
den etablierten Angeboten gibt es im entstehenden B2B2X-Okosystem auch neue Maglichkeiten
und Kanale, um die Kunden online zu erreichen. Je nach Branche, Digitalisierungsgrad, Markt-
situation und eigener Onlinestrategie steht die Entscheidung am Ende einer ganz individuellen
Analyse.
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Nehmen Sie Kontakt auf!

Sie planen gerade die nachsten Schritte fur Ihre E-Commerce-Strategie? Claudia Schulz steht
lIhnen gerne fur Fragen zum Thema Handlerplattform zur Verfugung und ermittelt mit Ihnen Ihren
personlichen Bedarf.

Claudia Schulz

Sales & Partner Manager
contact@silversolutions.de

Fon: +49 (0)30.65.48.19.00
Fax: +49 (0)30.65.48.10.99

www.silversolutions.de

silver.solutions GmbH

silver.solutions konzentriert sich als Softwarehersteller und Dienstleister seit dem Jahr 2000 auf
die Realisierung von anspruchsvollen E-Commerce-Losungen fur weltweit tatige Unternehmen.
silver.eShop, das Kernprodukt von silver.solutions, wurde speziell fur die Anforderungen im B2B
E-Commerce entwickelt. Dank des modularen Aufbaus eignet sich die Losung hervorragend fur
den Aufbau von Multishop-Okosystemen mit Handlerintegration. Die Plattform ist heute erfolg-

reich bei vielen Herstellern und deren Handlern sowie Verbanden, Einkaufsgemeinschaften und
Verbundsystemen im Einsatz.

@ www.silversolutions.de silver.solutions GmbH
¥ contact@silversolutions.de FarberstraBe 26 [ 12555 Berlin

. Fon:+49 030 65 48 19 90
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