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Soweit keine redaktionelle Kennzeichnung fiir den

Was Sie in diesem Leitfaden
lernen werden:

Der Onlinehandel wachst kontinuierlich.
Auch flir B2B-Unternehmenist der Vertrieb
uber das Internet wichtig, um handlungs-
fahig zu bleiben. Dabei sind Marktplatze
eine gute Maoglichkeit, Produkte online zu
verkaufen — egal, ob als hauptsachlicher
oder erganzender Vertriebskanal. Markt-
platze bieten vor allem eines: Reichweite
und eine bestehende Infrastruktur und so-
mit einen Zugang zu Neu- und Bestands-
kunden. Bei der Auswahl des passenden
Marktplatzes kommt es aber nicht nur auf
die Reichweite an, auch andere Faktoren
wie Kosten, Controlling oder die Kommu-
nikationsmoglichkeiten sind wichtig, um
langfristig erfolgreich zu sein.

Daher stellt das Mittelstand 4.0-Kompe-
tenzzentrum Handel demnéachst auf sei-
ner Website das neue Tool ,B2B-Markt-
platz-Trichter” zur Verfligung, mit dessen
Hilfe Sie den Marktplatz finden kénnen,
der am besten zu Ihnen und lhrem Unter-
nehmen passt. Durch Gegenuberstellung
verschiedener Marktplatze wird lhnen
der B2B-Marktplatz-Trichter die Entschei-
dung fir einen Marktplatz erleichtern. Da-
bei werden Ihnen die relevantesten Fakto-
ren vorgestellt, die Sie bei lhrer Auswahl
beachten sollten. Neben dieser Kriteren
werden in das Tool einzelne Marktplatze
eingepflegt, wodurch Sie direkt prifen
konnen, ob der jeweilige Marktplatz zu
Ihnen passt. Der B2B-Marktplatz-Trichter
beschaftigt sich mit folgenden Themen:

Strategische Auswahl / Rahmenbe-
dingungen

2. Eintrittsvoraussetzungen

3. Services (Handler)

4. Services (Kunden)

Entlang der verschiedenen Stufen erhal-
ten Sie immer tiefere Einblicke in den Auf-
bau der jeweiligen Marktplatze, welche
Voraussetzungen Sie in lhrem Unterneh-
men schaffen miissen, aber auch welche
Services die Marktplatze fir Sie iberneh-
men. Dabei folgt der Aufbau einer Trich-
terform — von eher allgemeinen Rahmen-
bedingungen hin zu speziellen Services.

Das Tool wird lhnen dabei helfen, nach
und nach die fir lhr Unternehmen wich-
tigsten Marktplatze herauszufiltern und
zuklnftig auch ermdoglichen, verschiede-
ne Marktplatze miteinander zu verglei-
chen. Der Marktplatz-Trichter kann Ihnen
einen Uberblick tiber die Méglichkeiten
und Potenziale des Verkaufs iiber B2B-
Plattformen bieten. Da sich die Zahl der
Marktplatze stetig entwickelt, wird auch
der Marktplatz-Trichter kontinuierlich
ausgebaut und optimiert.

Dabei sollten Sie beachten, dass die Nut-
zung und der Verkauf lber Marktplat-
ze immer mit einer Strategie und einem
ubergeordneten Ziel verbunden werden
sollte. Daher ist eine Planung lhrer Markt-
platzaktivitaten unabdingbar und sollte
individuell berticksichtigt werden.
Weitere Fragen zur Planung und Nut-
zung von Marktplatzen beantworten wir
Ilhnen gerne in einer individuellen Unter-
nehmenssprechstunde.




1 Strategische Auswahl / Rahmenbedingungen

Die Auswahl eines passenden B2B-Marktplatzes
kann fir lhr Unternehmen erfolgsentscheidend
sein. Insbesondere groRe Marktplatze mit ho-
her Reichweite werden haufig favorisiert und als
Absatzkandle genutzt. Dabei ist es besonders
wichtig, dass der Marktplatz zu lhrem Unterneh-
men und lhrem Sortiment passt. Wahrend einige
Marktplatze samtliche Produktkategorien fiir den
Geschaftsbedarf anbieten, konzentriert sich bei-
spielsweise die Ware auf dem Conrad Marktplatz
vornehmlich auf die Bereiche Elektronik und Tech-
nik.

Aufgrund der starken und direkten Wettbewerbs-
situation scheuen Handler oftmals die Nutzung
von Marktplatzen. Wenn bestimmte Anbieter u.a.
anhand von Algorithmen bevorzugt werden, soll-
ten Sie davon auch profitieren. Amazon Business
priorisiert zum Beispiel Produkte, die den Kunden
per Prime-Lieferung zugeschickt werden.

Auf vielen Marktplatzen sind Sie nicht nur dem
Wettbewerb mit anderen Handlern und Lieferan-
ten, sondern auch mit dem Marktplatzbetreiber
selbst ausgesetzt. Daher sollten Sie gut auf dem

Eintrittsvoraussetzungen

Nach der Evaluation der Rahmenbedingungen
besteht der nachste Schritt darin, sich mit den
Eintrittsvoraussetzungen der Marktplatze zu be-
schaftigen. Dabei gilt es, insbesondere die Kos-
ten, die haufig aus monatlichen Fixkosten und
variablen, umsatzabhangigen Geblhren beste-
hen, im Blick zu behalten. Oftmals werden lhnen
hierbei verschiedene Pakete zu unterschiedlichen
Preisen angeboten.

Auch die technische Anbindung an den Markt-
platz ist wichtig, um erfolgreich handeln zu kon-
nen. Sind entsprechende Schnittstellen notwen-
dig und welche Standards und Anspriiche stellt
der Marktplatz dabei an Sie als Handler? Auf dem
Conrad Marktplatz ist dieser Prozess beispiels-
weise individuell konfigurierbar: Sie haben hier die
Wahl zwischen einer manuellen Anlage der Pro-
dukte, bestimmten Vorlagen, die Sie dafiir nutzen
kénnen und einem automatisierten Vorgehen mit-
hilfe von Schnittstellen.

Der Anmeldeprozess ist bei einigen Marktplat-
zen durch Sicherheitsmechanismen wie [SO-
Zertifizierungen oder durch von den Marktplatzen

Marktplatz sichtbar sein. Haufig unterstiitzen die
Marktplatzbetreiber Sie in puncto Sichtbarkeit, in-
dem sie beispielsweise auf der Produktseite auf
den jeweiligen Handler verweisen.

Eine Moglichkeit, lhre Sichtbarkeit auf dem Markt-
platz zu verbessern, besteht in der Nutzung von
Marketinginstrumenten. Wahrend bei Amazon
Business dabei unter anderem Sponsored Pro-
ducts oder Sponsored Brands ins Gewicht fallen,
konnen Sie beispielsweise bei Alibaba lhren ge-
samten Shop individuell anpassen und lhr eige-
nes Corporate Design einpflegen.

SchlieBlich stehen auch Aspekte beziiglich Ihrer
Aktivitaten auf dem Marktplatz im Fokus. Ins-
besondere eine leichte Skalierbarkeit lhrer Ge-
schaftstatigkeit und die Flexibilitat des Markt-
platzes spielen hierbei eine wichtige Rolle. Wie
einfach ist es, neue Produkte einzustellen? Kon-
nen Sie lhr Sortiment ohne Probleme auf andere
Markte ausweiten? Diese und weitere Fragen soll-
ten Sie sich bei der Auswahl des passenden B2B-
Marktplatzes stellen.

selbst entwickelte Priifverfahren gekennzeichnet.
Diese MalRnahmen konnen sich auf technische
und/oder prozessuale Anforderungen beziehen.
AuRerdem sollten Sie auf die Komplexitat des
anschlieRenden Verifizierungsprozesses achten:
Nach der Angabe lhrer Basisinformationen wie
beispielsweise Firmenname, Ust.-ID oder lhrer
Sortimente priifen die Marktplatze diese Auskiinf-
te, bevor Sie fiir den Verkauf Gber den Marktplatz
zugelassen werden. In allen Schritten bieten |h-
nen die meisten Marktplatzbetreiber Hilfestellun-
gen in Form von Videos, Broschiren oder einer
personlichen Beratung an.

Auch der Anforderungsgrad an lhre Produktdaten
bedarf einer griindlichen Evaluation: Welche Stan-
dards und Anspriche stellt der Marktplatz an die
Qualitat lhrer Produktdaten? Und welche Informa-
tionen sind verpflichtend? Insgesamt sollten Sie
sich jedoch nicht nur mit den Bedingungen und
Eintrittsvoraussetzungen beschéaftigen, sondern
im nachsten Schritt auch die Ihnen gebotenen
Services genauer betrachten.

B2B-Marktplatze
in Deutschland

N

Strategische Auswahl /

Rahmenbedingungen

Sortiment / Zielgruppe / Wettbewerb / Reichweite / Hand-
ler-/Markenfit / Regionalitat / Offenheit des Marktplatzes /
Marktplatz als Handler / Flexibilitat

Eintrittsvoraussetzungen

Kosten / Technische Anbindung / Kiindigungs-
bedingungen / Verifizierungsprozess / Sup-
port/Schulungen durch Marktplatze / Anforde-
rungen Produktdaten

Services
(Handler)

Logistik / Bezahlung / Preisfestlegung / Marketing-
funktionen / Controlling und Reporting / Dashboards /
Reklamationsabwicklung / Markendarstellung / Cross-

Channel-Services

Services
(Kunden)

Produktfilter / Anbieterauswahl / Kom-
munikationsmdoglichkeiten / Bewertun-
gen / Reklamationsabwicklung / Anbin-
dungsmaglichkeiten / Individuelle Preise
/ Self-Service-Funktionen

N

Die passenden B2B-Marktplatze
fiir lhr Unternehmen

Legen Sie in der nachsten Kategorie fest, welche
Services aus lhrer Perspektive als Handler wichtig
oder welche gar ein entscheidendes Ausschluss-
kriterium sind.

Hohe Anforderungen werden heute an die Ver-
sandabwicklung in Form eines schnellen Ver-
sands oder einem Tracking gestellt, welche der
Marktplatz gerecht werden sollte. Moglicherwei-
se mochten Sie auch von den Kompetenzen der
Marktplatze profitieren und Ihre gesamte Logis-
tik an diese auslagern. So bieten bspw. Amazon
Business oder Conrad ein ,Fulfillment” fur alle
Logistikfunktionen an. Aber auch Cross-Channel-
Losungen wie ,Click-and-Collect” sind ggf. ein ent-
scheidender Faktor. Mit umfassenden Reportings
konnen Sie dabei alles im Blick behalten.
Relevante Aspekte drehen sich rund um das The-
ma Bezahlung. Dabei sind aus Handlersicht der
Einfluss auf die Preisgestaltung oder die Fre-
quenz der Auszahlung von wichtiger Bedeutung.
Neben dem eigentlichen Bezahlprozess sollten
auch die Ablaufe bei der Reklamationsabwick-
lung nicht vernachlassigt werden. Wahrend Sie

Analysieren Sie ebenso, welche Services von |h-
ren Kunden nachgefragt werden kdnnen, welche
diese bereits gewohnt sind oder ob sich neue und
attraktive Servicemoglichkeiten durch die Nut-
zung eines Marktplatzes ergeben.

Zunachst sollten Sie sich fragen, welchen Kun-
den lhr Unternehmen Uberhaupt angezeigt wer-
den soll. Kann der Kunde nur iber den Markt-
platz oder auch direkt mit Ihnen kommunizieren?
Mochten Sie diverse Berechtigungen wie Freiga-
beworkflows anbieten, miissen Sie priifen, ob der
Marktplatz dies ermoglicht. Neben umfassenden
Mdglichkeiten zur Rechteverwaltung bietet u.a.
Mercateo auch eine Zuordnung zu eigenen Kos-
tenstellen an.

Des Weiteren spielen Themen rund um Produkte
und Preise eine entscheidende Rolle. Gerade im
B2B-Bereich sind umfassende Filtermoglichkei-
ten bei der Produktsuche ein wichtiges Element.
Wenn Kunden nach dem Kauf Bewertungen ver-
fassen konnen, profitieren Sie von hilfreichem
Kundenfeedback. Bei Beschwerden seitens des
Kunden sollten Sie beachten, dass Reklamations-

Services (Handler) 3

z. B. bei Conrad die vollstandige Kontrolle dariiber
haben, betrachtet Mercateo Ihre Preise als deren
Einkaufspreise. Mit WUCATO konnen Sie die Fre-
quenz der Auszahlung sogar individuell vereinba-
ren.

Schlielllich miissen Sie sich auch die Frage stel-
len, inwieweit Sie eigene Marketingkampagnen
auf dem Marktplatz durchsetzen mochten. Be-
steht die Moglichkeiten, Banner zu platzieren oder
Coupons fir lhre Kunden anzubieten? Die meis-
ten Marktplatze bieten Ihnen auch Ubersichtliche
Dashboards an, Giber welche Sie samtliche lhrer
Marktplatzaktivitaten einsehen und auswerten
konnen. Bei unterschiedlichem Funktionsumfang
- je nach Anbieter — ermdglicht u.a. der Markt-
platz SimpleSystem sogar die Anbindung eines
sogenannten ,Cockpits“ an lhr eigenes Waren-
wirtschaftssystem.

Nehmen Sie die Services, welche die Marktplatze
fur Sie als Handler anbieten, genau unter die Lupe.
Letztlich entscheiden diese tber lhre Moglichkei-
ten auf der Plattform und kénnen daher die Zufrie-
denheit malgeblich beeinflussen.

Services (Kunden) 4

prozesse im Sinne der Kundenzufriedenheit ein-
fach, unkompliziert und kostenglnstig ablaufen.
Preise miissen ggf. kundenindividuell angezeigt
oder durch den Kunden erst angefragt und aus-
gehandelt werden. So bietet bspw. SimpleSystem
die Moglichkeit an, Preisverhandlungen direkt auf
dem Marktplatz abzuwickeln. Ergdnzend zum ei-
gentlichen Produktpreis ist die Gestaltung weite-
rer Elemente wie Konditionen zur Versandabwick-
lung oder Bezahlungsmodalitaten interessant.
Zusatzlich sollten Sie auch Aspekte rund um
Schnittstellen priifen. Konnen bspw. individuali-
sierte Kataloge mit auf den Kunden zugeschnit-
tenen Warengruppen eingestellt werden? Welche
Anbindungsmaoglichkeiten an eigene Systeme be-
stehen generell?

Neben der Priifung strategischer und technischer
Kriterien ist die Relevanz der servicebezogenen
Elemente keineswegs zu unterschatzen. Gerade
im B2B-Bereich entscheiden diese Elemente in
starkem Mal3e Uiber eine durchgangige Kundenzu-
friedenheit.



