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Digitale Transformation, Internet der Dinge, Industrie 4.0 — so lauten
derzeit die Schlagwérter in Medien, Expertenrunden oder auf Entschei-
der-Ebenen in Unternehmen. Auch bei der Bundesregierung stehen die
Begriffe auf der Agenda und sind in aller Munde. Der digitale Wandel
stellt derzeit die gesamte Wirtschaft auf den Kopf. Keine Branche und
keine Organisation kann sich davor verschlieBen.

Erfahren Sie im vorliegenden Whitepaper, welche entscheidenden Markt-
bewegungen es derzeit gibt. Wir zeigen lhnen auf, welche wichtigen
Chancen und Herausforderungen sich daraus fir lhr B2B Commerce ab-
leiten lassen. Die Zeit ist reif, das Thema ,Digitale Transformation” jetzt
unternehmensibergreifend auf die Agenda zu setzen, um eine starke
Marktposition zu sichern und Potentiale fur mehr Erfolg zu nutzen.

Lernen Sie Losungsansdtze kennen, wie Sie unter dem Aspekt ,Digitale
Transformation” Grundelemente fir zukunftsfahiges B2B Commerce auf-
bauen und Sie trotz komplexer Rahmenbedingungen kanalibergreifendes
Marketing kundenzentriert weiter betreiben kénnen. Im Fokus steht hier-
bei, wie Sie optimal auf die Anforderungen der Digitalen Transformation
reagieren und Chancen fir mehr Erfolg in lhrem B2B Commerce wahr-
nehmen, welche sich durch den Wandel ergeben.

Copyright 2017 diconium digital solutions GmbH | Rommelstrafe 11 | 70736 Stuttgart Seite 2



// diconium/digital solutions

INHALT

1. Marktbewegung: Digitale Transformation, Industrie 4.0 4
2. B2B Commerce: Chancen & Herausforderungen

durch die digitale Revolution 8
3. B2B-Shopplattform-Basis: Zukunftsfdhig aufbauen und

optimal in den Gesamtkontext einbetten 15

4. Marketing-Suites: die integrierte Tool-Box fur agiles &
kundenzentriertes Marketing 20

Copyright 2017 diconium digital solutions GmbH | Rommelstrafe 11 | 70736 Stuttgart Seite 3



// diconium/digital solutions

1. MARKTBEWEGUNG: DIGITALE
TRANSFORMATION, INDUSTRIE 4.0

Digitale Prozesse, Vernetzungen oder Anwendungen - sind in den westli-
chen Ldndern bereits im Alltag integriert und bilden den Anfang der digitalen
Revolution. Unabhdngig davon, ob im privaten oder geschdftlichen Bereich,
sie werden mit einer zunehmenden Hd&ufigkeit eingesetzt, um Aktivitaten
effizienter zu gestalten, neue Services, Produkte oder Leistungen anzubie-
ten und um Kunden zu begeistern. Sei es das Smartphone, das stetig weiter-
entwickelt wird und sdmtliche Anwendungen vereint, Industriemaschinen,
welche miteinander kommunizieren (M2M), spezielle 3D-Drucker, mit denen
man echte Hduser sowie menschliche Korperteile drucken kann, das Auto,
das durch eine Verbindung zum Internet immer mehr Zusatzservices bietet
(connected car) oder ein Heizungsthermostat, das Uber das Smartphone ge-
steuert werden kann.

Internet der Dinge im B2B, Praxisbeispiel Produktnachbestellung via
Google-Glaces:

Uber die Brille wird das Produkt eingescannt und via Spracherkennung die
Produktanzahl definiert. Unter Aufruf des Kundenkontos im Online-Shop
kann die Bestellung abgeschlossen werden.

(Bild: 2014 Adformatiel)

In der Industrie fuhrt dieser digitale Wandel zu einer neuen Epoche, auch In-
dustrie 4.0 genannt. Durch die Vision der allgemeingegenwdrtigen Vernet-
zung von Personen, Dingen und Maschinen entstehen Potentiale, welche ,Sci-
ence Fiction“ Realitdt werden lassen. Maschinen konfigurieren sich selbst-
stdndig, intelligente Produktionsteile melden eine Nachbestellung an, wenn
Bauartikel zuneige gehen oder eine Maschine vereinbart automatisch einen
Reparaturtermin beim Servicepartner, wenn sie defekt ist oder ein erhéhter
Verschleif3 stattfindet. Etablierte B2B-Unternehmen gaben im Rahmen einer
aktuellen Studie von pwc? an, dass sie durch Industrie 4.0 mit einer jdhrlichen
Produktions- und Ressourceneffizienz-Erh6hung von mindestens 3,3%
rechnen.

12014 Adformatie, http://www.adformatie.nl/blog/5-b2b-praktijk-cases-met-google-glass

22014 pwe Studie ,Industrie 4.0 - Chancen & Herausforderungen der vierten revolutionellen Revolution”
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Industrie 4.0

\/er‘hc’rzunc_;] von Peysohen, Dihﬂ@h und Maschinen

Industrie 4.0: Vernetzung von Personen, Dingen und Maschinen

Ein Treiber der digitalen Transformation ist die hohe Reichweite und Nut-
zungsintensitat des Internets. Laut einer Studie des US Census Bureau nut-
zen 84% der deutschen Bevélkerung das Internet fur unterschiedlichste An-
wendungen - von der Informationssuche Uber den Einkauf und den Gebrauch
von Online-Services bis hin zur Kommunikation mit Dritten. Die zunehmende
Entwicklung und Nutzung von Gegenstdnden, die mit dem Internet verbunden
sind, ldsst die virtuelle mit der realen Welt immer mehr verschmelzen, dem
Jnternet der Dinge”.

INTERNET PENETRATION BY REGION MOBILE PENETRATION BY COUNTRY
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ternetWorldStats, CNNIC

Copyright 2017 diconium digital solutions GmbH | Rommelstrafe 11 | 70736 Stuttgart Seite 5



// diconium/digital solutions

Ein fundamentaler Faktor fur das Voranschreiten der Di-
gitalisierung sind die zahlreichen Méglichkeiten und Poten-
tiale fur Unternehmen, sich strategische Wettbewerbsvor-

Y teile am Markt zu sichern. Entscheider sehen mittels digitaler
Lésungen insbesondere die Chance, den Innovations- und
Effizienzgrad zu erhdhen, einzigartigen Kundennutzen anzubieten sowie das
Wachstum zu erhdhen. In Kapitel 2 wird ndher darauf eingegangen, welche

entscheidenden Méglichkeiten sich speziell im B2B Commerce ergeben.

Neben der Offnung einer neuen Dimension setzt die digitale Transformation
Unternehmen unter Zugzwang: Der Markt wird transparenter, Kunden erhal-
ten hierdurch eine erhéhte Machtstellung, Angebote von heute sind morgen
oft schon Uberholt, Produktlebenszyklen sind wesentlich kirzer und internati-
onale Player drdngen - vereinfacht durch das Internet - weltweit in den
Markt.

Agilitat und Kundenzentrierung (Customer Centricity) sind fir den Erfolg in
einem sich immer schneller Gdndernden Markt mit zunehmender Emanzipierung
der Kunden ein entscheidender Faktor. Ziel hierbei ist es, das Unternehmen
mit seiner Organisation zu flexibilisieren und am Kunden auszurichten. Bes-
tenfalls werden hierbei neben Organisationsstrukturen sowohl Prozesse,
Fachdisziplinen als auch Daten mit maximaler Ausrichtung am Kundennut-
zen unternehmensiibergreifend integriert. Digitale Ansdtze erméglichen
hierbei zukunftsfdhige Lésungen.

Ein erhéhter Effizienz- und Innovationsdruck zwingt Hersteller und Lieferan-
ten in vielen Fdllen zu einer maximal integrierten Zusammenarbeit, die
durch eine digitale Transformation zum einen weltweit realisiert und zum an-
deren auch dadurch angetrieben werden kann. Aufgrund der Aufweichung
von Grenzen wird eine Unternehmung immer weniger als eine geschlossene
Organisationseinheit angesehen. Die Zukunft der Organisation liegt in der
Vernetzung. Experten sprechen hierbei auch von Symbiosen wie im Korallen-
riff, die ein gemeinsames Uberleben durch Anpassung an neue Anforderungen
ermodglichen. In der Automobilindustrie arbeiten mittlerweile bei einer neuen
Fahrzeugentwicklung tausende von Unternehmen weltweiter Herkunft eng
verzahnt zusammen. Nach dem Projekt kdnnen sie wieder stdrkste Konkur-
renten sein, je nachdem, welche Strukturen sich am Markt neu bilden.

Klassische Wertschépfungsketten kénnen Dank digitaler Lésungsansdtze
kundenorientierter ausgerichtet werden. Zunehmend werden diese Phasen
der Wertschépfungskette nicht mehr nacheinander sondern integriert verlau-
fen, so dass der Kunde bereits in der Planungs-/ Konzeptphase integriert
wird. Er kann z.B. die Gestaltung einer 3D-Produktsimulation via Social Media
mit beeinflussen. Prototypen werden dann mittels eines 3D-Druckers direkt
erstellt und zeitnah auf einem Testmarkt erprobt.
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Agl & kundenzentriert
durch In+car‘a+ior1 und \/cr'nchzunf]
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Organisgtion Prozesse Fac;hdif;zipllncn Daten

Customer Centricit
Begeistern Sie lhre Kundenl

Die Digitale Transformation erméglicht innovative Lésungsansdtze fir zukunftsfdhiges
Handeln
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2. B2B COMMERCE: CHANCEN &
HERAUSFORDERUNGEN DURCH DIE DIGITALE
REVOLUTION

,Die digitale Transformation verdndert langfristig durch die Méglich-

keiten und Potenziale digitaler Medien und des Internets das Fundament je-
des Unternehmens in seiner Strategie, Struktur, Kultur und seinen Prozes-
sen.” (Wikipedia).
Welche Chancen ergeben sich fir die einzelne Unternehmung in der digitalen
Transformation und welche Herausforderungen kénnen auf diese zukommen?
Diese Thematik mdéchten wir nachstehend im Bezug zu einem erfolgreichen
B2B Commerce darstellen.

Chancen

= Erhdhter Customer Insight — 360°-Blick auf den Kunden

Die Kundenprozesse werden zunehmend digitalisiert, so dass sich sys-
tematisch mehr Wissen Uber den Kunden generieren Idsst (Customer
Insight). Informationen Uber Verhaltensweisen, Bewegungsdaten oder
Kundenprdferenzen kénnen durch unterstitzende Softwarelésungen
automatisiert gesammelt sowie ausgewertet werden. Auch verborge-
ne Verhaltensmuster lassen sich durch etablierte Data-Mining-
Technologien aufspiren. Der erhéhte Customer Insight ermdglicht,
einzigartigen Nutzen zu entwickeln, die Ihre Kunden schlichtweg be-
geistern!

= Personalisierung trotz eines groBen Kundenstamms
Treffende Angebote und Inhalte kénnen dem Konsumenten auf Basis
der vorliegenden Daten mittels intelligenter Personalisierungssoft-
ware (Recommendation Engines) entlang der Customer Journey un-
terbreitet werden. Sie berlcksichtigen u.a. das vorliegende Kunden-
profil, den aktuellen Kontext und sonstige spezifische Daten, welche
beliebig eingespielt werden kénnen.

= Erhéhte Hebelwirkung von Big Data

Daten sind das Ol des 21. Jahrhunderts. Aus Daten kénnen entschei-
dende Informationen zur Sicherung von strategischen Wettbewerbs-
vorteilen gewonnen werden. Moderne Technologien ermdglichen, vor-
liegende Informationen unternehmenstbergreifend zu aggregieren
sowie integriert zu analysieren und fur erfolgreiches B2B Commerce
zu nutzen. Somit kann eine stérkere Hebelwirkung vorhandener Daten
erzielt werden.
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= Bessere Steuerung und Automatisierung von Prozessen

Im Rahmen der digitalen Transformation werden Prozesse zunehmend
digitalisiert und integriert — sei es innerhalb des Unternehmens, mit
Kunden oder Partnern. Hierdurch wird es den Digital Commerce-
Verantwortlichen ermdéglicht, die Geschdftsabldufe mittels moderner
Technologien sicher zu steuern und zu Uberwachen. Auch deren Auto-
matisierung l@sst sich vereinfacht realisieren, damit Kapazit&dten ein-
gespart werden kénnen und den Mitarbeitern mehr Zeit fir das we-
sentliche Kerngeschdaft zur Verfigung steht.

= Reduzierte Time-to-Market
Vertriebsnetze und Angebote lassen sich Uber digitale Kandle welt-
weit und effizient ausrollen. Auch Hersteller haben dieses Potential fur
sich erkannt und gehen zunehmend in den Direktvertrieb.

* Umsatzsteigerung durch erweiterten Kundennutzen

Durch eine Digitalisierung und Vernetzung der eigenen Produkte,
Dienstleistungen sowie Services kann dem Kunden zusd&tzlicher Nut-
zen zur Verfugung gestellt werden. Seien es innovative verkaufsfor-
dernde mobile Services, die sich perfekt mit der Wertschépfungskette
des Kunden verzahnen oder wertvolle Customer Self Services, die den
Kunden beim Einkauf sowie im Rahmen der Konzeptions- und Pla-
nungsphase unterstitzen und bestmdglich zu einem Kaufabschluss
fahren. Auch durch das ,Internet der Dinge“ lassen sich Potentiale he-
ben, welche bisher so nicht bekannt sind. Etablierte B2B-Unternehmen
gaben im Rahmen einer aktuellen Studie von pwc? an, dass sie ihren
Umsatz allein durch Industrie 4.0 und die verstdrkte Digitalisierung
des Produkt- und Serviceportfolios Uberdurchschnittlich steigern
konnten. Die Halfte der Befragten rechnen auch in den ndchsten funf
Jahren auf diesem Weg mit einem entscheidenden zweistelligen Um-
satzwachstum.

* Neue, oftmals disruptive digitale Geschaftsmodelle
Die digitale Transformation eréffnet einen ganz neuen Raum fiur neu-
artige - oftmals disruptive - Businessansdtze. Das reine Produkt an
sich verliert an Bedeutung. Durch den Ausbau von digitalen Lésungen
und Services oder durch eine erhéhte Vernetzung von Produkten oder
Produktionsmitteln sowie mit Kunden oder Partnern werden neue Ge-
schaftsfelder entstehen.

32014 pwc Studie ,Industrie 4.0 - Chancen & Herausforderungen der vierten revolutionellen Revolution®

Copyright 2017 diconium digital solutions GmbH | Rommelstrafe 11 | 70736 Stuttgart Seite 9



/ diconium/digital solutions

Erwartete Umsatzsteigerung durch Industrie 4.0
Kumuliertes, inkrementelles Wachstum in 5 Jahren
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Quelle: 2014 pwe Studie ,Industrie 4.0 — Chancen & Herausforderungen

der vierten revolutionellen Revolution®

Einen erfolgreichen innovativen digitalen Schritt hat beispielsweise
die Daimler AG mit seiner Tochter moovel hingelegt. Das Unterneh-
men bietet seinen Kunden eine neuartige Mehrwertlésung in Form ei-
ner Mobilitdtsplattform an, welche die unterschiedlichsten Verkehrs-
mittel zahlreicher Anbieter vereint und dem Kunden den direkten Weg
zum gewlnschten Ziel anzeigt. Es besteht u.a. die Mdglichkeit, sich die
beste Kombination von mobilen Fortbewegungsmitteln anzeigen zu
lassen - wie car2go, Deutsche Bahn, Fernbus, éffentlichem Nahver-
kehr, Taxi, Mitfahrgelegenheiten bis hin zu Fahrrddern. Optimiert ist
der Service fur die gdngigsten Devices - sei es fur den stationdren PC
oder fur mobile Endgerdte. moovel gibt es bereits deutschlandweit
und ein europaweiter Rollout ist geplant. All dies befindet sich auBBer-
halb des Kerngeschdaftes der Daimler AG. Es zeigt aber den Weitblick
des Unternehmens, um in Zukunft an den unterschiedlichsten distrup-
tiven Fortbewegungstrends teilzuhaben bzw. diese zu prégen.

Optimal unterwegs: Schnell informiert:
Uberaltin Verbindungen direkt
Deutschland. wvergleichen.

moovel — ein Tochterunternehmen der Daimler AG
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Auch das Unternehmen Google, das bisher eher durch reine Internet-
dienstleistungen wie die Suchmaschine ,Google” oder ,GoogleMaps*
bekannt war, stéBt mit seiner umfassenden Technologiekompetenz
mit einem innovativen Ansatz in das Feld der Automobilbranche vor
und sorgt dort fur Aufsehen. Ein kirzlich von Google patentiertes
Konzept sieht vor, selbstfahrende Fahrzeuge in Stddten anzubieten.
Der Wertschépfungsansatz von Google besteht darin, Werbetrei-
benden die Méglichkeit zu geben, Kunden, die durch einen Klick auf
eine Google-Anzeige das Online-Angebot des Werbetreibenden
nutzen, kostenlos in deren Warengeschdaft zu beférdern - ein Ser-
vice, der die Distanz des stationdren Handels zum Kunden Uberwin-
det. Einen passenden Namen fur die Marketing-Kennzahl hat Google
auch schon: ,transportation-aware physical advertising conversion”.
Die Konzeptumsetzung ist im vollen Gange - im Dezember 2014
stellte das Unternehmen den voll funktionsfdhigen Prototypen eines
selbstfahrenden Autos vor. Aktuell werden ausgiebige Testfahrten
auf eigenem Geldnde unternommen. Ende 2015 unternahm Google
Fahrten auf den StraBen im Norden Kaliforniens (vorerst mit Fahrern
als Beisitzer fur den Fall der Falle).

@ Google Self-Driving Car Project

Offentlich geteilt - 22.12.2014

Today we're unwrapping the best holiday gift we could've imagined:
the first real build of our self-driving vehicle prototype.

The vehicle we unveiled in May (goo.gl/qDUtgq) was an early

Mehr anzeigen (13 Zeilen) - Ubersetzen

Prototyp des selbstfahrenden Autos von Google
(Quelle: https://plus.google.com/+GoogleSelfDrivingCars/posts/9WBWP2E4GDu )
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Herausforderungen:

* Veraltete IT-Infrastruktur & -Systeme

81%" der befragten deutschen Firmen gaben im Rahmen einer Studie
von Colt Technology Services an, dass ihre aktuelle IT-Infrastruktur
nicht ausreicht, um kinftige geschdaftliche Anforderungen zu erfillen.
Uberwiegend stammen die Systeme in Unternehmen noch aus der
Zeit, als es keine mobilen Endgerdte gab. Eine Kommunikation zwi-
schen den technischen Einheiten kann oftmals nur Uber aufwdndige
Schnittstellen erfolgen. Hinzu kommen heterogene IT-
Insellandschaften, die historisch gewachsen sind. Auf dem Weg der
Integration ein bedeutendes Hindernis.

Entscheidend ist es, dass Unternehmen ihre IT modernisieren, integ-
rieren und flexibilisieren, so dass sie den Anforderungen am Markt ge-
recht werden. Ein wichtiger Erfolgsfaktor ist hierbei, das IT-Know-how
eng mit dem Marketing- und Prozess-Know-how zu verbinden.

* Big Data

Je mehr Prozesse digitalisiert sind, desto mehr Daten entstehen. Eine
Herausforderung im B2B Commerce sind die wachsenden Datenberge.
Oftmals liegen sie innerhalb von Inselldsungen vor und erschweren
aufgrund ihrer exorbitanten Menge eine Auswertung der Informatio-
nen sowie den Informationsaustausch zwischen den Systemen. Emp-
fehlenswert ist es, die relevanten Datenstréme fir |hr B2B Commerce
bzw. fur ein optimales Kundenverstdndnis (Customer Insight) zu iden-
tifizieren. Im Rahmen eines Data Warehouse lassen sich die Daten an
zentraler Stelle sammeln sowie aggregieren, so dass diese Ubergrei-
fend analysiert und die Ergebnisse in den operativen Prozess mit einer
maximalen Kundenzentrierung zurlickgespielt werden kénnen. Sei es
fur eine marktgerechte Produktentwicklung, eine treffende Kunden-
ansprache oder zur Erstellung einer fundierten Entscheidungsgrundla-
ge fur die Unternehmensfuhrung.

“ Quelle: 2014, Colt Technologie Services, Studie ,Tech Deficit“ http://www.colt.net/de/de/news/vier-von-

funf-deutschen-unternehmen-stehen-vor-einem-technologiedefizit-de.htm
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* Emanzipierte Kunden & erhohte Markttransparenz

Emanzipiertere Kunden, die eine stérkere Kontrolle und einen erhéhten
Einfluss auf Unternehmensmarken und Beziehungen haben, gewinnen
an Beachtung. Kunden sind durch das Internet informierter, erwarten
eine bedarfsorientierte sowie integrierte Kommunikation tber alle Ka-
ndle hinweg und tauschen sich mittels Social Media Gber Produkte und
Lésungen mit Dritten aus. Durch die digitale Transformation wird es
zunehmend wichtiger, zum richtigen Zeitpunkt und am richtigen Ort
relevanten Kundennutzen zu bieten, welcher Kunden begeistert und
trennscharf zum Wettbewerb ist.

Radik.ale Kundcmausricmunﬂ durch ihjrcg'r“icﬂ'c
Analyse % Nu+zunﬂ voh Daten

v Treffende Ansproche
v Personalisierte Ahﬂebohz / Inhalte

v Relevante Mehrwerte

Location Device )
m .

U
:

CRM Bi“ing

360° Customer Intelligence Data Warehouse als Basis fur einen 360°-Blick auf den
Kunden

= Stetig neue Touchpoints und Vermengung von Kandlen

In einem sich rasant dndernden Umfeld kommen stetig neue Touch-
points hinzu. Eine zunehmende Vermengung der Kandle fuhrt zu einer
Verschmelzung der digitalen mit der realen Welt. Die Zukunft liegt in
einem agilen B2B Commerce (Agile Commerce). Ziel ist es, das eigene
Unternehmen so aufzustellen, dass es fdhig ist, flexibel mit den ver-
schiedensten Touchpoints und deren Integration umzugehen. Hier-
durch kann dem Kunden - entlang seiner gesamten Customer Jour-
ney — ein optimales Nutzererlebnis mit den richtigen Inhalten und An-
geboten kreiert werden. In Kapitel 3 und 4 zeigen wir lhnen auf, wie
Marketer trotz einer schnelleren und komplexeren Welt kanallibergrei-
fend und kundenzentriert handeln kénnen.
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Vielen Unternehmern sind die AusmafBe und Chancen durch die digitale
Revolution bewusst, die wenigsten sind jedoch fur die Zukunft gewappnet.
Zwar haben die meisten eine digitale Strategie erarbeitet, einen ausgefeilten
Plan zur Realisierung sowie eine passende Infrastruktur (Skills, IT, Organisati-
onsstruktur u.a.) weisen jedoch nur wenige auf.

Digital Business 2014:
Awareness does not equal preparedness @

i digital strategy
r °

Quelle: 2014 Forrester Research
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Jetzt gilt es, das Thema ,Digitale Transformation* auf hochster
Unternehmensebene anzusiedeln sowie fachlbergreifende Ldsungen zu
erarbeiten, welche die eigene Marktposition sichern und strategische
Wettbewerbsvorteile erzielen.

In den ndchsten beiden Kapiteln zeigen wir Ihnen zukunftsfdhige
Lésungsansdtze auf, wie Sie B2B E-Commerce optimal in den
Gesamtkontext der digitalen Transformation einbinden und betreiben
kdénnen.
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3. B2B-SHOPPLATTFORM-BASIS:
ZUKUNFTSFAHIG AUFBAUEN UND OPTIMAL IN
DEN GESAMTKONTEXT EINBETTEN

Das Business-Eco-System vernetzt relevante Systeme und vereint
deren Fdhigkeiten. Kernprozesse und Daten stehen dabei Uber Standard-
schnittstellen fir den flexiblen Einsatz zur Verfiigung. Die Offnung dieser
Schnittstellen fur Partner und Kunden kann dabei - je nach Geschaftsmodell
- den Erfolg des Unternehmens nachhaltig beschleunigen.

Kuhden

Partner

Business-Eco-System als zentrale Basis

Im Folgenden wird ein méglicher Lésungsansatz aufgefihrt, wie Sie eine Ba-
sis fur zukunftsfdhiges B2B Commerce aufbauen. Das B2B Commerce soll ein
agiles und kundenzentriertes Handeln auch bei komplexen Rahmenbedingun-
gen kanaltibergreifend erméglichen und sich in den Gesamtkontext lhrer be-
stehenden Infrastruktur einbetten lassen.
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B2B Commerce-Standardplattformen als Basis fir integriertes B2B
Commerce

Im B2B-Umfeld haben sich professionelle Commerce-Suites - wie
beispielsweise von hybris, IBM oder Intershop — etabliert, welche speziell fur
die Erfordernisse des B2B E-Business entwickelt wurden. Sdmtliche Einzel-
komponenten sind perfekt verzahnt und auf ein agiles, kanalibergreifendes
sowie kundenzentriertes Handeln ausgerichtet.

Durch vorgefertigte praxisbewdhrte B2B-Out-of-the-Box-L&sungen eines
Commerce-Suite-Standards kénnen zahlreiche etablierte Funktionen des E-
Commerce sehr effizient mit reduziertem Risiko abgebildet werden.

Professionelle B2B-Suites sind darauf spezialisiert, individuelle Anforderun-
gen sowie komplexere Strukturen vereinfacht abzubilden, welche im B2B-
Bereich komplexer ausfallen als im B2C. Sei es aufgrund eines umfassende-
ren Produktsortimentes mit zahlreichen Produktausprdgungen oder aufgrund
komplexeren Vertriebsstrukturen, welche einen differenzierten Umgang von
unterschiedlichsten Gruppen mit mehreren Ansprechpartnern und Berechti-
gungsstufen erfordert.

Auf Grund der Komplexitdt und den individuellen Bedirfnissen von B2B-
Unternehmen gibt es keine Out-of-the-Box-L&sung, um deren Struktur und
Organisation hundertprozentig abzudecken. Ziel sollte es sein, einen profes-
sionellen B2B-Technologie-Standard maximal zu nutzen und dabei den
notigen Grad der Individualisierung abzubilden.

Nutzen Sie die Vorteile eines Standards, um

" Kosten, Zeit und Aufwand bei Programmierung und Kundenser-
vices einzusparen,

" auf einem gemeinsamen Nenner von Best-Practice-Ans&tzen
aufzusetzen, die in einem professionellen Standard vereint sind,

. Ressourcen einzusparen und somit einen Freiraum fur das B2B-
Kerngeschdft zu erhalten,

. die Time-to-Market bei geringeren Kosten in der Umsetzung

und im laufenden Betrieb zu reduzieren.

Ein weiterer bedeutender Vorteil von etablierten Commerce-Suite-
Standards ist es, dass sie eine hohe Schnittstellenkompatibilitat bieten und
dadurch eine nahtlose Integration in andere Systemumgebungen realisierbar
ist. Durch vereinfachte Vernetzungsméglichkeiten kénnen entscheidende
Potentiale im Rahmen der digitalen Transformation genutzt werden. Ein agi-
les Commerce mit einer zentralen Kundenfokussierung ist kanaltbergreifend
moglich und zahlreiche Chancen bieten sich an, den ROl zu erhéhen.
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Im Folgenden werden wichtige Potentiale ndher aufgefihrt, die sich durch
eine hohe Schnittstellenkompatibilitdt einer B2B Commerce-Suite ergeben:

1. Vereinfachte Anbindung von Drittsystemen, Services,
Touchpoints

Zukunftsfdhige B2B-Commerce-Suites bieten mannigfaltige
Schnittstellen zu etablierten Drittanbietern wie z.B. ERP-, CRM-
oder PLM-Systemen an. Auch auBerhalb der Kernsysteme kénnen u.a. Ser-
vices (wie Standortsuche, Adressvalidierung) und Touchpoints (wie Mobile,
Call-Center, Filiale, Internet der Dinge) vereinfacht und standardisiert ange-
bunden werden.

Durch diese vereinfachte und gréBtenteils standardisierte Schnittstellenan-
bindung entstehen somit bei Wartung und spdteren Releasewechseln gerin-
gere Aufwdnde im Unternehmen. Auch die dadurch gewonnene ,ready-to-
use-integration” minimiert das Umsetzungsrisiko und erhéht gleichzeitig die
Qualitatssicherheit.

PC Mobile Filiale Internet

der Di
@ G

B2B Commerce-Suite

Wichtige Standard-schhittstelen

Playment Katolog m;* Order Bestand Preis Ma?_@g% CRM
' PIM ” ALFilate ” ERP ”Ncwslcﬂcrl
[ =]

Mégliche Standard-Schnittstellen einer B2B Commerce-Plattform
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2. Integrierte Controllingsicht & erhéhte Hebelwirkung
von Big Data

Mittels zahlreicher Standardschnittstellen einer B2B Commer-
ce-Suite lassen sich Daten von Touchpoints, Services und Dritt-
systemen vereinfacht aggregieren. Dies ermdglicht eine integrierte Sicht auf
Geschdftsprozesse und -daten. Zudem bieten etablierte Suites die Méglich-
keiten, Daten integriert zu analysieren und die Ergebnisse fiur eine treffende
Kundenansprache - oftmals in Realtime — zu nutzen. Durch eine systemuber-
greifende Verwertung von Daten kann die Hebelwirkung von Big Data erhdht
werden.

Relevante Daten aus Drittsystemen werden in Commerce-Suites oftmals in
sogenannten ,Data-Hubs“ vorgehalten, so dass Informationen unabhdngig
der Verfugbarkeit von Drittsystemen bereitgestellt werden kdnnen. Man
spricht hierbei auch von einem Standard zur asynchronen Anbindung der
Commerce-Suite an die Backend-Systemlandschaft.

Data-Hubs beinhalten hierbei ein intelligentes Regelwerk, welches Stammda-
ten konsistent und normiert zwischen externen Systemen und der Commer-
ce-Suite austauscht. Preisdnderungen im ERP werden beispielsweise vom
Data Hub importiert, normiert, konvertiert und anschlie3end in einem geeig-
neten Format an das Commerce-System weitergeben.

Fur ein systemiibergreifendes Daten-Management werden von Commerce-
Suites in der Regel wichtige Features bereitgestellt — wie zum Beispiel zur
Kategorisierung und Zuordnung, zum Multi-Mapping von Daten bzw. der Fest-
legung einer Datenstruktur und deren Abhdngigkeiten. Auch Inhalte wie Ter-
minplanungen kénnen via Datenimport & -export transferiert werden.

3. Erhohte Funktionsleistung durch Integration von
Kernkompetenzen

Etablierte B2B Commerce-Suites stellen zahlreiche Tools und
Module bereit, die Einkauf, Vertrieb, Internationalisierung, Lie-
ferkette und Finanzmanagementprozesse umspannen kénnen. Sie bieten die
Méglichkeit, vereinfacht auf bestehende Prozess- und Geschdéftslogiken
sowie Backend-Anwendungen zuzugreifen — wie zum Beispiel auf das ERP,
um eine komplexe Preisfindung oder Variantenkonfiguration abzudecken.
Auch direkte Zugriffe auf Order Management, Predictive Analysis, Personali-
sierung oder Kundensegmentierung werden gerne mit der Commerce-Suite
verbunden. Die vereinfachte Kombination von Drittsystem-Anwendungen
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mit Unternehmensassets bietet entscheidende Potentiale, die Funktions-
leistung Ubergreifend zu steigern.

O 4. Automatisierung und Vereinfachung von Prozessen

) Variantenreiche Prozesslandschaften lassen sich aufgrund der
hohen Schnittstellenkompatibilitdt von B2B Commerce-Suites

vereinfacht vernetzen. Geschdftsprozesse in den Back-Office-Lésungen und
die Anbindung von Kunden und Geschdaftspartnern kénnen hierdurch verein-
facht automatisiert werden - unabhdngig von der verwendeten Technologie.

Es besteht zudem die Méglichkeit, Drittsysteme systemubergreifend zu ver-
binden, um Prozesse im Backend schlanker und flexibler zu gestalten, so dass
eine Realisierung effizienter und leichter erfolgt.

EX Al

I Mcldma durch Lvs: 2. Durchsuchen der 3. Automatisierte Nachricht
Lager bekommt Bestand Wunschlisten von Kunden an Kunde ber ein
innerhalb der Commerce-suite Crline-Marketing-Tool

= 4]/\ 7
Ny vl; /A
Kopp\ung voh Dr"rH;ys’rcmen
durch B2B Commerce-suite als zentrale Schhittstele

Lvs CRM Ohline-Markc’rinﬂ

Beispiel eines systemuibergreifenden Prozesses
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4. MARKETING-SUITES: DIE INTEGRIERTE TOOL-
BOX FUR AGILES & KUNDENZENTRIERTES
MARKETING

Die digitale Transformation stellt CMOs vor Herausforderungen, die in
einer schnelleren und komplexeren Welt immer vielschichtiger werden. Stetig
kommen neue Kommunikationskandle sowie Gerdte hinzu, welche die Gren-
zen zwischen klassischem und Online-Marketing verschwimmen lassen. Da-
tenberge wachsen an, die sich meistens im Rahmen von zahlreichen Insell6-
sungen ansammeln und oftmals nur auf Umwegen integriert genutzt werden
kénnen. Der Werkzeugkasten an erforderlichen Marketing-Tools explodiert
férmlich. Zudem fordern emanzipierte Kunden eine stdrkere Fokussierung
ihrer Bedurfnisse. Sie erwarten passende Inhalte sowie Angebote entlang der
gesamten Customer Journey - und zwar Touchpoint-Ubergreifend zur richti-
gen Zeit und am richtigen Ort - sei es im Online-Shop, im Newsletter oder im
Rahmen einer SEA-Anzeige.

Die komplexen Rahmenbedingungen bringen so manchen Marketer ins
Schwitzen. Die Marketing-Aufgaben werden vielschichtiger und die Aufga-
benbereiche vergréBern sich. Oft sind mehrere Dienstleister und Budgets zu
Uberwachen sowie Ergebnisse aus den unterschiedlichsten MaBnahmen aus-
zuwerten. Hinzu kommt eine hdéhere Erwartungshaltung an die Marketer.
CMOs werden sehr genau am ROl gemessen, digitale Trackingmethoden er-
moglichen hierbei einen genauen Soll-Ist-Vergleich von definierten Zielwer-
ten (KPls).

A
v

Die digitale Transformation fuhrt zu einer erhéhten Komplexit&t fir Marketer
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Marketer setzen zunehmend technische Hilfsmittel ein, um zukunfts-
fahig auf die neuen Anforderungen reagieren zu kdénnen. Gartner prognosti-
ziert sogar, dass Marketing-Chefs aufgrund ihres wachsenden Einkaufsvolu-
mens bis 2017 hoéhere Technologie-Budgets unter ihrer Kontrolle haben als
IT-Verantwortliche. Die Technologisierung des Marketings ist nicht mehr auf-
zuhalten.

Es gibt zahlreiche Spezialldsungen am Markt, welche einzelne Tatigkeiten im
Marketing unterstitzen. Sei es ein E-Mail-Marketing-System, mit dem ohne
Programmierkenntnisse professionelle Mailings erstellt und zielgruppenselek-
tiert mit personalisierten Inhalten versendet werden kénnen. Auch intelligente
Tracking-, Analyse- sowie Administrationstools, die speziell auf Erfordernis-
se in bestimmten Marketingfeldern wie SEA, SEO oder Social Media ausge-
richtet sind, finden Anwendung. Oder Lésungen, mit deren Hilfe man Inhalte
regelbasiert umsetzen kann, so dass sich beispielsweise Variantentests
(A/B-Testing) durchfihren lassen und Kampageninhalte oder Cross- bzw.
Upsellingvorschldge in Abhdngigkeit vom vorliegenden Kundenprofil ange-
wandt werden kénnen.

Die Vielfalt der Marketing-Werkzeuge ist groB. Oftmals werden die einzelnen
Tools vom Marketer separat bedient oder durch Inhouse-Entwicklungen mit-
einander verknUpft. Eine Integration von Daten sowie die Automatisierung
von Prozessen ist auf diesem Weg oftmals sehr aufwéndig und unflexibel -
ein Hindernis in einem komplexen Markt, der ein agiles und integriertes Han-
deln erfordert.

Am Markt haben sich sogenannte Marketing-Suites etabliert, die relevante
Aufgaben, Prozesse und Daten vereinen. Die Lésungen der Hersteller sind
sehr heterogen. Sie ndhern sich ausgehend von ihrer eigenen Kernkompetenz
auf unterschiedlichster Weise der Integration. Hat ein Unternehmen bei-
spielsweise seinen Ursprung in Business-Intelligence-Ldsungen, so ergdnzt es
die Software mit immer mehr Schnittstellen zu Analyseprogrammen oder
sonstigen etwaigen Marketing-Tools. Herauskristallisiert haben sich drei
Kernschwerpunkte unter den Suites im Markt:

Webanalyse, Content Management und Integratoren. Letztere legen den Fo-
kus darauf, Lésungen von anderen Herstellern im Rahmen einer Suite zu in-
tegrieren.

Eine der hochsten Integrationsdichte weisen die sehr mdchtigen Suites von
Adobe und IBM auf. Sie sind eine der vollstdndigsten Lésungen fur das Onli-
ne Marketing am Markt, die eine umfassende Welt von Méglichkeiten fur in-
tegriertes und kundenzentriertes Marketing bieten. Wertvolle Werkzeuge sind
miteinander verzahnt, Prozesse lassen sich vereinfacht modultbergreifend
automatisieren und messen (Marketing Automation).
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Im Folgenden werden wichtige Funktionsmodule aufgefihrt, die etablier-
te bzw. umfassende Marketing-Suites vereinen. Wie bereits erldutert, der
Schwerpunkt und die Ausprdgungen der einzelnen Lésungen sind je Hersteller
sehr heterogen. Bei der Auswahl einer Suite ist genau zu prufen, dass die
Funktionen optimal auf die eigenen Anforderungen sowie Rahmenbedingun-
gen zugeschnitten sind.

7 || (O

vereinen wich-l-[i;c Auﬁgabcn
Prozesse und Daten

= | (@& | &

Adobe und IBM weisen eine der hdchsten Integrationsdichte der einzelnen Module auf

Ein entscheidender Ldsungsbaustein von umfassenden Marketing-
Suites ist oftmals ein zentrales Analytics-Modul. Daten kénnen mit

dessen Hilfe Touchpoint-ubergreifend aggregiert, analysiert und

Dank einer engen Verzahnung mit anderen Modulen fur eine treffende An-
sprache genutzt werden. Beispielsweise in Form von personalisierten Ange-
boten oder individuellen Kampagneninhalten, die dem Kunden automatisiert
- hdufig in Echtzeit - ausgespielt werden. Aufgrund eines umfassenden
Customer Insights im Rahmen des Analytics-Moduls lassen sich treffende
Kundenerlebnisse entlang der gesamten Customer Journey kreieren. Ein
Analytics-Modul bietet oftmals umfassende, flexible und mehrschichtige
Analysemdglichkeiten. Auf Basis von vorliegenden Daten kdnnen beispiels-
weise homogene Kundengruppen identifiziert werden, mittels komplexer
Customer-Journey-Analysen lassen sich relevante Zusammenhdnge zwi-
schen den Touchpoints und die Bedeutung des einzelnen Kanals fur das End-
ergebnis (Conversion) ermitteln. Ubergreifende Echtzeitanalysen von On-
und Offline-Kandlen sorgen dafir, dass ein schnelles Reagieren am Markt
sowie eine treffende Ansprache realisiert werden kann, die zum aktuellen
Kontext des Kunden passt. Hgufig beinhaltet das Analytics-Modul eine Pre-
dictive Intelligence-Funktionalitdt. Hiermit lassen sich Vorhersagen Uber
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den Erfolg einer Marketing-MaBnahme ermitteln. Marketingausgaben kdnnen
somit optimiert und Entscheidungen sicher und kundenzentriert getroffen
werden.

Umfassende Marketing-Suites bieten dem Marketer zudem ein Funk-

tionsbereich, dessen Schwerpunkt darin liegt, treffende Inhalte aus-

zuspielen (Targeting). Es werden Tools bereitgestellt, mit deren Hilfe
A/B- und multivariate Tests von Content-Variationen fur verschiedene Ziel-
gruppen vereinfacht durchgefihrt werden kénnen, um die erfolgreichste In-
haltsvariante zu ermitteln. Intelligente Personalisierungs-Funktionalitdten
erméglichen zudem, individuell zugeschnittene Erlebnisse zu bieten. Auf Basis
von vorliegenden Daten und mit Hilfe eines selbststédndig lernenden Systems
kénnen individualisierte Inhalte, Angebote sowie Cross- oder Up-Sellings aus-
gespielt werden.

Ein Kampagnen-Management-Modul bietet Funktionen zur Verwal-
GB(D)} tung, Automatisierung und Durchflihrung von personalisierten Marke-

tingkampagen - fir eingehende und ausgehende Kandle wie E-Mail,
Internet, Social Media, Mobile, Callcenter oder PoS. Die Kampagnensteuerung
ist kanalubergreifend und kann automatisiert auf Basis von vorliegenden Pro-
fildaten erfolgen. Auch eine dynamische Optimierung der Kreativinhalte ist
mdglich. Spezial-Tools fir SEM oder Social Media vereinfachen Initiativen in
den Sonderbereichen.

Mit Hilfe eines Digital Experience Delivery-Moduls einer

‘ umfassenden Marketing-Suite k&énnen Inhalte kanalubergreifend

- entworfen, verwaltet und ausgespielt werden. Hierdurch lassen sich

kundenorientierte digitale Erlebnisse auf allen Interaktionskandlen (wie Web,

Mobilgerdte, Social Media und Videos als auch vor Ort in der Filiale) von zent-
raler Stelle effizient und Touchpoint-uUbergreifend realisieren.

(P Module zum Management von Social-Marketing-Initiativen ermégli-
chen ein integriertes Posting auf hunderten von sozialen Netzwerken
sowie eine Beobachtung von Gesprdchen, aus denen sich Trends,
Chancen und Risiken ableiten lassen. Mittels wertvoller Analysemdéglichkeiten
kénnen erfolgsrelevante Inhalte, soziale Netzwerke und wichtige Einflussneh-

mer identifiziert werden, die sowohl fir mehr Interaktion als auch fur mehr Ab-
verkdufe sorgen.

zahlreichen Drittsystemen, so dass externe Funktionen und Daten

‘ (% Etablierte Marketing-Suites bieten Standardschnittstellen zu
— aus Offline- und Drittanbieterquellen (z.B. E-Mail, Ad Serving, Suche,

Filiale, CRM) vereinfacht integriert werden kénnen.
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diconium digital solutions GmbH

Als unabhdngiger Spezialist begleitet diconium Unternehmen in deren
Neuausrichtung durch agile, skalierbare, voll integrierte und scharf aufeinan-
der abgestimmte digitale Leistungsangebote. Dies ermdglicht die Digitalisie-
rung von Kundenbeziehungen, Produkten und Services. diconium ist Berater,
Wegbegleiter im Prozess der digitalen Transformation und Erbauer von digi-
talen Unternehmen. Mit Hilfe eines einzigartigen Dienstleistungsportfolios
wird die Parallelisierung von Strategieentwicklung und -umsetzung in einem
gemeinschaftlichen Zusammenarbeitsmodell mit Unternehmen erreicht.

Erfahren Sie mehr unter www.diconium.com/digitalsolutions
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