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Was Handler:innen in diesem Leitfaden
lernen werden

Der Onlinehandel wachst kontinuierlich. Insbe-
sondere die Coronapandemie hat das Wachstum
im Netz befeuert und den Onlinekanal bedeutsa-
mer denn je gemacht. Fur B2C-Unternehmen wird
der Vertrieb Uber das Internet immer wichtiger,
um handlungsfahig zu bleiben. Dabei sind Markt-
platze eine gute Mdglichkeit, Produkte online zu
verkaufen — egal, ob als hauptsachlicher oder
erganzender Vertriebskanal. Marktplatze bieten
vor allem eines: Reichweite und eine bestehende
Infrastruktur und somit gleichzeitig auch einen
Zugang zu Neu- und Bestandskunden. Trotz des
erhohten Wettbewerbsdrucks durch die direkte
Konkurrenzsituation, die auf Marktplatzen vor-
herrscht, sind diese Vertriebskanale ein erprobtes
Mittel, um Verk&ufe zu gernerieren und die (loka-
le) Sichtbarkeit zu erhéhen.

Die grolite Hurde fir Handlerinnen im Anbin-
dungsprozess besteht jedoch in der Auswahl
des passenden Marktplatzes, da es hierbei nicht
nur auf Faktoren wie Reichweite ankommt, um
langfristig erfolgreich zu sein, sondern auch The-
men wie Kosten, Controlling oder das Angebot
verschiedener Services auf einen erfolgreichen
Marktplatzauftritt von Handler.innen einzahlen.

Mit dem B2C-Marktplatz-Trichter kénnen Hand-
ler:iinnen den Marktplatz finden, der am besten zu
ihnen, ihren Produkten und ihrem Unternehmen
passt. Der Trichter gibt dabei die relevantesten
Faktoren vor, die Handler.innen bei der Auswahl
und Entscheidung fir oder gegen einen Markt-
platz beachten sollten. Durch die Gegenlber-
stellung verschiedener Plattformen anhand der
Kriterien des Trichters wird Handler:innen die Ent-
scheidung fiir einen Marktplatz erleichtert.

Der B2C-Marktplatz-Trichter beschaftigt sich mit
folgenden Ubergeordneten Themen:

+ Strategische Auswahl / Rahmenbedingungen
+ Eintrittsvoraussetzungen

+ Services (Handler:innen)

« Services (Kund:innen)

Entlang dieser verschiedenen Stufen erhalten
Handler:innen immer tiefere Einblicke in den Auf-
bau der jeweiligen Marktplatze, welche Voraus-
setzungen Handler:iinnen in ihrem Unternehmen
schaffen mussen, aber auch welche Handlerser-
vices die Marktplatze Ubernehmen. Dabei folgt
der Aufbau einer Trichterform — von eher allge-
meinen Rahmenbedingungen hin zu speziellen
Services sowohl! fir Handler:iinnen als auch fir
Kund:innen.

Die einzelnen Aspekte, die es im Auswahl- und
Entscheidungsprozess fir einen Marktplatz zu
beachten gilt, sollen Handler:innen dabei helfen,
nach und nach die fur ihr Unternehmen wich-
tigsten Marktplatze herauszufiltern. Darlber hi-
naus erfahren sie, welche Voraussetzungen sie
eventuell schaffen missen, um die Partizipation
am gewunschten bzw. ausgewahlten Marktplatz

voranzutreiben. Aus technischer und organisato-
rischer Sicht sind Handler:innen somit gut auf den
Verkauf Uber die Plattform vorbereitet. AuRerdem
konnen bei Bedarf auf Grundlage dieser Kriterien
verschiedene Marktplatze miteinander verglichen
werden, um dadurch die geeigneten Plattformen
zu selektieren. Dadurch bietet der B2C-Markt-
platz-Trichter Handler:innen einen Uberblick tiber
die Mdglichkeiten und Potenziale des Verkaufs
Uber B2C-Plattformen.

Dabei sollten Handlerinnen jedoch stets be-
achten, dass die Nutzung und der Verkauf Uber
Marktplatze immer mit einer Strategie und einem
Ubergeordneten Ziel verbunden werden sollte.
Daher ist eine Planung der Marktplatzaktivitaten
unabdingbar und sollte individuell beriicksichtigt
werden.

Weitere Fragen zur Planung und Nutzung von
Marktplatzen beantwortet das Mittelstand
4.0-Kompetenzzentrum Handel Handlerinnen
gerne in einer individuellen Unternehmenssprech-
stunde.
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Die passenden B2C-Marktplatze
fiir lhr Unternehmen

Strategische Auswahl / Rahmenbedingungen

Die Auswahl eines passenden B2C-Marktplatzes
kann fir Unternehmen erfolgsentscheidend sein. Ins-
besondere groe Marktplatze mit hoher Reichweite
werden haufig favorisiert und als Absatzkanale ge-
nutzt. Dabei ist es besonders wichtig, dass der Markt-
platz zum Unternehmen und zum Sortiment passt,
um langfristig erfolgreich agieren zu kénnen.

Daher sollten sich Hander:innen vor der Entscheidung
fir oder gegen einen Marktplatz mit dessen Rah-
menbedingungen beschaftigen und die Passung zur
eigenen Ausrichtung und Strategie priifen. So kann
es beispielsweise sinnvoll sein, die Reichweite eines
Marktplatzes grundsatzlich zu priorisieren, wenn die
eigenen Ziele um eine Erhohung der Sichtbarkeit und
der daraus resultierenden Gewinnung neuer Kund:in-
nen kreisen. Legen Handler:innen jedoch verstarkten
Wert darauf, mit dem Marktplatzauftritt den Abver-
kauf deutlich zu steigern, sollte vor allem die Wett-
bewerbssituation beachtet werden. Aufgrund der
verschiedenen Strategien und Ziele kénnen Hand-
ler:iinnen die Wichtigkeit einzelner Aspekte deutlich
unterschiedlich bewerten, grundsatzlich sollten bei
der Auswahl eines Marktplatzes jedoch alle Faktoren
— ob Uber- oder untergeordnet — eine Rolle spielen.

Besonders entscheidend hinsichtlich der Passung
von Marktplatz und Handler:in ist die Ausrichtung des
Marktplatzes. Neben dem Sortimentsangebot sollten
Héandler:iinnen sich ebenso mit der Zielgruppe des
Marktplatzes beschéftigen. Diese beiden Faktoren
bilden die Basis eines erfolgreichen Onlineverkaufs
uber Marktplatze, denn nur mit einem passenden
Produktangebot, das die eigenen Kund:innen und so-
mit die richtige Zielgruppe adressiert, lasst sich ein
langfristiger Vertriebsweg gestalten.

Ein weiterer wichtiger Faktor, der insbesondere Markt-
platze betrifft, ist das Thema Wettbewerb. Durch das
Konzept von Marktplatzen, wodurch (potenzielle)
Kund:innen sehr schnell und gezielt Produkte und
Handlerinnen ohne groften Aufwand miteinander
vergleichen kdnnen, entsteht eine verscharfte Wett-

bewerbssituation. Teilweise werden Handler:iinnen
bevorzugt, wenn sie bestimmte Leistungen oder Ser-
vices anbieten. Hierbei gilt es, sich mit den jeweiligen
Vorschriften auf den einzelnen Marktplatzen vertraut
zu machen und diese in seinen eigenen Aktivitaten zu
berlcksichtigen. Oftmals kann es hilfreich sein, sich
mit der eigenen Konkurrenz vertraut zu machen und
sich deren Marktplatzauftritt genauer anzuschauen,
da sich dadurch neue Perspektiven und Ideen fir die
eigene Strategie ableiten lassen.

Insgesamt sind hinsichtlich der strategischen Aus-
wabhl folgende Fragen entscheidend:

« Welches Sortiment wird auf dem Marktplatz an-
geboten?

« Wie ist die Zielgruppe des Marktplatzes definiert?

« Wie ist die Wettbewerbssituation innerhalb des
Marktplatzes? Werden bestimmte Handler:innen
bevorzugt?

+ Wie sind die Reichweitenkennzahlen (z.B. Kund:in-
nen, Handler:iinnen, Websitevisits pro Tag)

 Zeichnet sich der Marktplatz fir etwas besonde-
res aus?

« Wie ist der Marktplatz regional aufgestellt?

« Werde ich als Handler:in gut als solche:r auf dem
Marktplatz sichtbar?

* Wie kann ich meine Marke darstellen? Gibt es
Shop-Seiten?

« Wie offen ist der Marktplatz fir Handler:innen?

« Tritt der Marktplatzbetreiber selbst als Handler:in
auf?

« Kann der Handel flexibel ausgesetzt werden?

« Kannich meine Aktivitaten auf dem Marktplatz
leicht skalieren (Produktmenge, Ausweitung auf
andere Mérkte)?
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Die passenden B2C-Marktplatze
fiir lhr Unternehmen

Eintrittsvoraussetzungen

Nach der Evaluation der Rahmenbedingungen be-
steht der nachste Schritt darin, sich mit den Eintritts-
voraussetzungen der Marktpldtze zu beschaftigen.
Dabei gilt es, sich die einzelnen Bedingungen, die die
Marktplatzbetreiberiinnen an Handlerinnen stellen,
vor Augen zu fiihren und gegebenenfalls darauf zu
reagieren und die erforderlichen Malinahmen umzu-
setzen.

Insbesondere die technischen Voraussetzungen sind
dabei zu prifen. Hierbei kdnnen sich die Ansprtiche,
die die Marktplatze an Handleriinnen stellen, deut-
lich voneinander unterscheiden: Wahrend es bei
manchen Marktplatzen ausreichend ist, lediglich
eine technische Grundlage fir die Einstellung neuer
Produkte zu schaffen, sind auf anderen Plattformen
technische Schnittstellen fir den Verkauf Uber den
Marktplatz notwendig.

Nicht nur hinsichtlich der Technik geben Marktplatze
einiges vor, sie fordern zudem einen gewissen Quali-
tatsstandard. Dazu gehoren neben den Produkten an
sich auch die dazugehorigen Daten. Hierbei sollten
Héandleriinnen besonderen Wert darauf legen, diese
Vorgaben der Marktplatzbetreiberiinnen zu erfllen,
um optimal fir den Verkauf Uber Marktpladtze gerUs-
tet zu sein.

Wenn sich Handler:innen mit allen grundlegenden Be-
dingungen beschaftigt und diese umgesetzt haben,
startet der eigentliche Registrierungs- und Anbin-
dungsprozess. Dabeiist vor allem dessen Komplexitat
zu beachten, da teilweise mehrstufige Verifizierungs-
prozesse durchgefiihrt werden, um sicherzustellen
und nachzuweisen, dass die Identitat der registrier-
ten Handler:innen stimmt und die angegeben Daten
der Wahrheit entsprechen. Welche Daten innerhalb
des gesamten Prozesses im Einzelnen erforderlich
sind, unterscheidet sich ebenfalls von Marktplatz zu
Marktplatz. Zudem konnen teilweise fir die anschlie-
Rende Verifizierung verschiedene Nachweise notig
sein, weshalb der Prozess bei manchen Marktplatzen
auch wenige Tage in Anspruch nehmen kann. Daher

sollten Handler:innen einen maglichen zeitlichen Ver-
zug einkalkulieren. Innerhalb des gesamtes Prozes-
ses stehen Handlerinnen oftmals unterschiedliche
Hilfestellungen, wie beispielsweise Tutorials, Anlei-
tungen, Beratungen durch den Kundenservice oder
ein FAQ-Bereich, zur Verfigung, durch die ihnen die
Anbindung an den Marktplatz erleichtert werden soll.

Fiur viele Handlerinnen der wichtigste Aspekt: die
Kosten. Diese bestehen oftmals aus monatlichen Fix-
kosten und variablen, umsatzabhangigen Gebuhren,
die im Blick behalten werden missen. Oftmals bieten
die Marktplatze hierbei verschiedene Pakete zu unter-
schiedlichen Preisen an.

Folgende Fragen sollten sich Handler:innen im Hin-
blick auf die Eintrittsvoraussetzungen stellen:

+ Wie sind die Kosten auf dem Marktplatz struktu-
riert?

+ Welche Voraussetzungen mussen Handler:innen
mitbringen, um auf dem Marktplatz tatig zu sein?

+ Wie sind die Kundigungsbedingungen bzw. die
von Betreiberiinnen des Marktplatzes?

+ Welche technischen, prozessualen und vertragli-
chen Sicherheitsmechanismen bietet der Markt-
platz?

* Welche Daten mussen Handler:innen bei der Re-
gistrierung angeben?

« Wie komplex ist der Verifizierungsprozess?

« Welche Hilfestellungen bieten Marktplatzbetrei-
beriinnen den Handler:innen?

« Welche Anforderungen gibt es an die Qualitat der
Produktdaten?

« Welche Anforderungen gibt es an die Qualitat der
Produkte?
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Die passenden B2C-Marktplatze
fiir lhr Unternehmen

Services (Handler:innen)

Neben den Rahmenbedingungen und Voraussetzun-
gen sollten sich Handler:innen auch mit den Services
beschéftigen, die der Marktplatz bietet. Dabei gilt es,
Services zu priorisieren und eventuelle Ausschluss-
kriterien zu definieren, um einen geeigneten Markt-
platz zu finden.

Ein wichtiges Kriterium kann das Thema Zahlungs-
verkehr sein. Zum einen ist darauf zu achten, inwie-
fern die Marktplatzbetreiber:innen Einfluss auf die
Preise von Handleriinnen nehmen konnen bzw. wer
die Preise fir einzelne Produkte festlegt. Auf der an-
deren Seite ist zu klaren, welcher der beiden Akteure
fur die Rechnungsstellung verantwortlich ist. Je nach
Marktplatz Ubernehmen die Betreiberinnen diese
Funktion, in anderen Falle liegt diese Aufgabe in der
Hand der Handler:innen. Einer der wichtigsten Fra-
gen, die sich Handler:innen oftmals stellen, ist, wie
schnell und einfach sie ihre Umsatze bzw. ihr Geld
erhalten konnen. AuBerdem besteht beim Onlinever-
kauf das Risiko von Zahlungsstérungen oder -ausfal-
len. Wahrend im eigenen Onlineshop die Handler:in-
nen das Risiko selber tragen, ist es bei Marktplatzen
ublich, dass die Betreiber:innen dieses Risiko tragen.

Neben der Zahlungsabwicklung bieten viele Markt-
platzbetreiberinnen auch die Ubernahme der Logis-
tikfunktion an. Dadurch konnen Handler:innen auf das
mit Dienstleisterinnen abgeschlossene Vertragswerk
aufbauen und sind nicht verpflichtet, eigene Rahmen-
vertrage mit Logistikanbieter:innen auszuhandeln.

Um den Verkauf Uber Marktplatze erfolgreich voran-
treiben zu kdnnen, ist fir viele Handler:innen die Un-
terstltzung seitens der Betreiber:iinnen bedeutend.
Dazu gehoren nicht nur spezielle Programme oder
Initiativen, die fir Handler:innen angeboten werden,
sondern auch diverse Maglichkeiten, die Marktplatz-
aktivitaten zu evaluieren. Dies kann in Form eines
Dashboards, in dem alle Vorgange gebindelt wer-
den, geschehen oder durch andere Moglichkeiten
des Reportings. Welche Auswertungen Handler:in-
nen selbststandig vornehmen konnen und wie de-

tailliert die jeweiligen Daten verfligbar sind, unter-
scheidet sich von Marktplatz zu Marktplatz. Generell
gilt jedoch: Ein nachhaltig erfolgreicher Verkauf tber
Marktplatze ist nur moglich, wenn Ziele und Aktivita-
ten evaluiert werden konnen.

Mit folgenden Fragen sollten sich Handler:innen da-
bei beschaftigen:

+ Wie ist die Logistik geregelt? Ubernimmt der
Marktplatz auch Logistikfunktionen?

e Wie und wann erhalten Handler:innen ihre Um-
satze? Mussen Handler:innen eigene Rechnungen
ausstellen?

» Wie werden Zahlungsstorungen und Zahlungs-
ausfalle behandelt? Wer tragt das Risiko?

e Wann bekommen Héandler:innen in der Regel ihr
Geld?

» Legt der Marktplatz die Preise fest? Haben Hand-
ler:innen Einfluss auf die Preise?

* Bietet der Marktplatz die Erstellung von Marke-
tingkampagnen, Coupons, Banner etc. an?

¢ Welche Moglichkeiten flir das Tracking und
Reporting stehen Handler:innen zur Verfigung?
Wie konnen Handler:innen die Transaktionsdaten
auswerten?

e Gibt es Ubersichtliche Dashboards flir alle Markt-
platzaktivitaten der Handler:innen?

e Wie werden Reklamationen auf dem Marktplatz
abgewickelt?

 Bietet der Marktplatz Services, um stationaren
Handel mit dem Marktplatz zu verbinden (z.B.
Click & Collect)?

* Welche Programme und Initiativen bietet der
Marktplatz speziell fiir kleine und mittelstandische
Handler:innen an?
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Die passenden B2C-Marktplatze
fiir lhr Unternehmen

Services (Kund:innen)

Nicht nur Services flr Handler:iinnen sind entschei-
dend fir eine erfolgreiche Platzierung auf Marktplat-
zen, auch die Kundensicht sollte im Auge behalten
werden. In vielen Bereichen sind Plattformen und
Marktplatze fir Kund:innen Anlaufstelle Nummer
eins, wenn es um den Kauf von Produkten oder der
Suche nach Informationen geht. Von Marktplatzen
geht nicht nur eine hohe Bedirfnisbefriedigung fir
die Kund:innen aus, sie finden dort auch meist die
kaufrelevanten Informationen. Daher ist es wichtig,
die fur die eigenen Kund:innen relevanten Marktplat-
ze herauszufiltern und Plattformen zu nutzen, die den
Kund:innen ein optimales Einkaufserlebnis bieten
konnen.

In der Informationsphase sind daher nicht nur ausrei-
chende Filterfunktionen, sondern auch Bewertungen
— sowohl bezlglich der Anbieter:innen als auch der
Produkte — wichtig, damit Kund:innen das passen-
de Produkte finden konnen. Die Filtermoglichkeiten
konnen je nach Marktplatz sehr ausgepragt gestaltet
sein. So konnen Produkte oftmals nach Aktualitat,
Bewertung, regionale Nahe, Preis, einzelnen Produkt-
eigenschaften oder Anbieter:innen sortiert und gefil-
tert werden. Auf vielen Marktplatzen besteht die Mag-
lichkeit, sich als Handler:in im Ranking weiter oben
zu platzieren, indem bestimmte Voraussetzungen,
wie beispielsweise das Angebot einer kostenlosen
Retoure, erflllt sind.

Nicht nur bezlglich der Filter- und Sortierfunktion,
sondern auch hinsichtlich der Bewertungen von Pro-
dukten und Anbieteriinnen konnen sich Handler:in-
nen besser platzieren. Teilweise werden auf einigen
Marktplatzen Services wie eine kostenlose Lieferung
automatisch mit der héchsten Bewertung in der Ka-
tegorie "Versand" versehen. Solche Details gilt es zu
beachten, damit Handler:innen ihre Sichtbarkeit bei
den Kund:innen erhohen und die Absatze steigern
konnen.

Der wichtigste Aspekt fir die Kund:innen ist die Ab-
wicklung ihrer Bestellung. In dieser Phase ist es wich-

tig, die fur die Kund:innen relevanten Faktoren zu er-
fullen, damit sich eine Zufriedenheit einstellt und sie
bestenfalls erneut bei den Handleriinnen einkaufen.
Auf der einen Seite ist es wichtig, eine Bandbreite an
Zahlungsmethoden anzubieten, um maoglichst viele
Lieblingszahlungsverfahren der Kund:innen abzude-
cken. Auf der anderen Seite zahlen Versandkonditio-
nen und Reklamationsbedingungen ebenso auf eine
hohe Zufriedenheit sowie Bediirfnisbefriedigung sei-
tens der Kund:innen.

Diese Aspekte sind auch fir Handler:innen von Be-
deutung, da hier geklart werden muss, wie die einzel-
nen Marktplatze diese Bausteine abwickeln. Wahrend
es auf einzelnen Marktplatzen Ublich ist, dass der Ver-
sand von Produkten Uber die Plattform selbst erfolgt
und auch die Retourenabwicklung durch den Markt-
platz vorgenommen wird, sind auf anderen Plattfor-
men die Handler:iinnen selbst dafir verantwortlich,
Versand und Rickversand zu regeln.

Hinsichtlich der Kundenservices sind folgende Fra-
gen entscheidend:

+ Wie sieht die Filterfunktion aus?

« An wen wenden sich Kund:innen bei Problemen?
Welche Kommunikationsmaoglichkeiten werden
angeboten?

Gibt es Produkt- und Anbieterbewertungen?

+ Welche Kosten kommen bei Reklamationen auf
Handler:innen zu? Wie einfach konnen Waren
retourniert werden?

+ Wie sind die Versandkonditionen auf dem Markt-
platz geregelt? Erfolgt der Versand Uber den
Marktplatz?

+ Welche Bezahlservices werden den Kund:innen
angeboten?
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Uber das Mittelstand 4.0-Kompetenzzentrum Handel

Das Mittelstand 4.0-Kompetenzzentrum Handel gehort zu Mittelstand-Digital. Mit Mittelstand-Digital unter-
stltzt das Bundesministerium fir Wirtschaft und Energie die Digitalisierung in kleinen und mittleren Unter-
nehmen und dem Handwerk.

Weitere Informationen unter:

https:/kompetenzzentrumhandel.de
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Uber Mittelstand-Digital Digital

Mittelstand-Digital informiert kleine und mittlere Unternehmen Uber die Chancen und Herausforderungen
der Digitalisierung. Die geforderten Kompetenzzentren helfen mit Expertenwissen, Demonstrationszentren,
Best-Practice-Beispielen sowie Netzwerken, die dem Erfahrungsaustausch dienen. Das Bundesministerium
flr Wirtschaft und Energie (BMWi) ermoglicht die kostenfreie Nutzung aller Angebote von Mittelstand-Digital.

Der DLR Projekttrager begleitet im Auftrag des BMWi die Projekte fachlich und sorgt fir eine bedarfs- und
mittelstandsgerechte Umsetzung der Angebote. Das Wissenschaftliche Institut fir Infrastruktur und Kommu-
nikationsdienste (WIK) unterstitzt mit wissenschaftlicher Begleitung, Vernetzung und Offentlichkeitsarbeit.

Weitere Informationen finden Sie unter:

https:/www.mittelstand-digital.de
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https://www.mittelstand-digital.de/MD/Navigation/DE/Home/home.html
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