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Sie konnen nicht nicht
digitalisieren!

Liebe Business-to-Business-Profis,

scheuen auch Sie Digitalprojekte aus Mangel an
Zeit, Personal und Know-how? Vor allem junge
Fachkrafte mit hoher Digitalkompetenz fehlen
haufig — auch im B2B-Sektor. On top kommt,
dass Unternehmen im Jahr 2023 unter immen-

sem Kostendruck stehen.

Schwierige Rahmenbedingungen, keine Frage!
Und dennoch mussen wir festhalten: Es fuhrt kein
Weg daran vorbei, sich im B2B (weiter) digital
aufzustellen. Und da u. a. Zeit einer Ihrer Engpds-
se ist, haben wir unser Expertenwissen in diesem
Themendossier fur Sie gebundelt. Damit Sie gut

informiert und wettbewerbsféhig sind.

Sprechen wir zundchst Uber Begrifflichkeiten. Es
musste richtig heifsen ,B2B-E-Commerce”. Das
weggelassene E” zeugt davon, wie selbstver-
standlich elektronische — also digitale — Prozesse
— im B2B bereits etabliert sind. Deshalb lesen Sie

hier Uberwiegend von B2B-Commerce.

Der erste Teil des Dossiers beleuchtet, warum Sie
sich intensiv mit dem Thema auseinandersetzen
sollten. Dazu mussen Sie die Treiber kennen und
verstehen, was den B2B-Kunden im Jahr 2023
ausmacht (S. 7-8). Um dann n&her an Ihre Busi-
nesskunden heranzurdcken —im Sinne unserer
Vision ,Kundenndhe durch digitale Lésungen”.
Tauchen Sie hierzu ein, in bewdhrte Strategien
und wirksame MaRnahmen (ab S.18). Und,
schopfen Sie aus inspirierenden Praxis-Cases

und Expertentipps neue Ideen!

Feststeht: Uberleben werden diejenigen, die es
schaffen, zentral alles Wissenswerte fUr den
Kunden digital und 24/7 bereitzustellen. Auf einer
Plattform, die bei der Auswanhl, Konfiguration und
dem Einsatz der Produkte optimal unterstttzt. Wo
der Kunde Uber ausgereifte E-Commerce-

Funktionen bequem bestellen kann.

Mobge Sie dieses Themendossier dazu ermutigen,
aktiv zu werden. Dafur dient Ihnen u. a. unsere
Start-Checkliste (S. 32-37). Vor allem aber hoffen

wir, dass Sie nach dieser LektUre um ein paar Er-

Speed4irade

kenntnisse reicher sind. Zumindest aber um die
Einsicht, dass Digitalisierung im B2B eine unab-
wendbare Investition in die Zukunft ist.

Viele anregende Ideen beim Lesen winschen

Ihnen

Anja Melchior

und das Speed4Trade-Redaktionsteam
PS: Franz Kafka wusste schon ,Wege entstehen

dadurch, dass man sie geht.” Also, packen Sie
es an und bleiben Sie zuversichtlich!
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) < > I I . \/\/al I d ( > ‘ | I I I Der B2B-Markt erfahrt seit geraumer Zeit einen

wesentlichen Wandel mit unterschiedlichen

Treibern. Mehr denn je ist es geboten, fur den

B 2 B ‘ o m m e rc e B2B-Commerce eine konsequente Digitalisie-
rungsstrategie zu entwickeln. Wir zeigen Ihnen
funf handfeste Grinde auf, warum fur Sie als Kfz-

Teile-Hersteller oder -Grof3h&ndler kein Weg an

begegnen f—
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32B-Plattformen sind
Im Kfz-Artermarket

unausweichlich —
5 handfeste Grunde
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#1 Digital trainiert und
anspruchsvoll - so tickt
der B2B-Kunde im Jahr
2023

Warum nimmt der B2B-Commerce gerade jetzt
so an Fahrt auf?! Dafar lohnt sich ein Blick auf
die Menschen, die hinter den geschdftlichen
Einkaufsentscheidungen im Jahr 2023 stehen.
Wir begegnen hier einer neuen Generation von
B2B-Kdufern. 65 % der B2B-Entscheider sind laut
einer aktuellen Erhebung der American Marke-
ting Association' zwischen 18 und 40 Jahre alt.
Diese digital aufgewachsenen Millennials und
Angehdrigen der Gen-Z kaufen regelmdfig ihren
privaten Bedarf online ein und schdatzen die an-
genehmen Seiten des E-Commerce. Sie erwarten
deutlich mehr in punkto Produktqualitét, digitales
Einkaufserlebnis, Schnelligkeit, Flexibilitat, Komfort

und Service.

Es ist nicht neu, dass zuverl&ssiger Service und
ein stimmiges Preis-Leistungs-Verhdaltnis bei

Kunden punkten. Neu ist hingegen, dass sich vor

B2B-Plattformen im Kfz-After-
market — 5 handfeste Grinde

3 bewdhrte Strategien einer B2B-
Plattform im Kfz-Aftermarket

allem jungere Zielgruppen zunehmend digitale
Services im B2B-Bereich winschen. Und, dass
diese multi-channel-affinen Eink&ufer den jewei-
ligen Verkaufskanal situativ und bedarfsgerecht
wdhlen. Auf dieses neue Profil des B2B-Kunden
gilt es, sich auszurichten, um sich langfristig den

Zugang zu Kundschaft und Umsdtzen zu sichern.

!Insiderintelligence.com:
5 predictions for B2B marketing in
2023

¢

Inspirierende Praxis-Cases
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der B2B-Entscheider sind
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Start-Checkliste fur Ihr B2B-
Digitalisierungsprojekt
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Globale Krisen fordern neue Wege und bergen
immense Chancen

3 bewdhrte Strategien einer B2B- Inspirierende Praxis-Cases Start-Checkliste fur Ihr B2B-
Plattform im Kfz-Aftermarket Digitalisierungsprojekt
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der Unternehmen haben wdhrend der

Corona-Krise die Implementierung

digitaler Prozesse beschleunigt.

B2B-Plattformen im Kfz-After-
market — 5 handfeste Grinde

3 bewdhrte Strategien einer B2B-
Plattform im Kfz-Aftermarket

#2 Globale Krisen fordern
neue Wege und bergen
immense Chancen

Multiple Krisen haben der Weltwirtschaft in den
letzten Jahren sehr zugesetzt. Je unsicherer wirt-
schaftliche Bedingungen werden, desto hdher ist
das Bedurfnis nach transparenten und verlé@ss-
lichen Geschdéftsprozessen. Derartige Effekte
verdndern auch den B2B-Commerce. Laut einer
Studie' hat die Corona-Krise bei 77 % der Unter-
nehmen die Implementierung digitaler Prozesse
beschleunigt. Hier gilt es, dranzubleiben und
krisenbedingten Absatzrisiken vorzubauen.

Die anhaltende Krisenstimmung hemmt laut ECC

KéIn? das Wachstum des B2B-Sektors nur wenig.
Zu den Top-Herausforderungen fur heutige B2B-
Verantwortliche z&hlen dennoch hdéhere Kosten
bei Energie, Einkauf, Logistik und Transport sowie

Inspirierende Praxis-Cases

Digitalisierungsprojekt

Start-Checkliste fur Ihr B2B-

Speed4irade

Lieferengpdsse. Somit ist Kosten sparen das
Gebot der Stunde. Investitionen in eine digitale
Handels- und Servicelandschaft bieten grofée
Chancen, Prozesse zu automatisieren, Kosten
einzusparen und gleichzeitig fur einen ganz
neuen Kundenzugang — dem Wettbewerb

voraus.

'ibi research 2023: ,Status quo und Zukunft im B2B-E-Commerce”

2 ECC Koln: Was B2B-Entscheider 2023 beschdftigt

K 10/39 >


https://www.speed4trade.com/
https://ibi.de/veroeffentlichungen/b2b-e-commerce-2025 
https://www.ifhkoeln.de/was-b2b-entscheider-im-jahr-2023-beschaeftigt/ 

B2B-Commerce-Umsatz auf Digitalkurs — auch im
Kfz-Aftermarket
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#3 B2B-Commerce-Um-
satz auf Digitalkurs -
auch im Kfz-Aftermarket

Statistiken zum Handel mit Geschdaftskunden
Uber digitale Kandle belegen deutlich die Markt-
und Umsatzrelevanz. Gleichwohl sind digital
ablaufende Geschdaftspraktiken nicht immer so
offensichtlich wie im B2C-Sektor. Publikationen
auf Statista.com beziffern den gesamten B2B-
E-Commerce-Umsatz aller Wirtschaftszweige in
Deutschland im Jahr 2021 auf rund 1,49 Billionen
Euro. Rund 80 % davon erwirtschaften Hersteller
und GrolRh&ndler einschlieldlich EDI, d. h. automa-
tisierter Prozesse, bei denen B2B-Transaktionen
per direktem elektronischem Datenaustausch
von statten gehen. Allein 352 Milliarden Euro
werden von Herstellern und GrolRhdandlern Uber
Websites, Online-Shops und Marktplatze erwirt-

schaftet!

Der Blick durch die Branchenbrille zeigt, dass
im gesamten Kfz-Aftermarket digitale Kand-

le eine immer wichtigere Rolle spielen. FUr den

B2B-Plattformen im Kfz-After- 3 bewdhrte Strategien einer B2B-

market — 5 handfeste Grinde Plattform im Kfz-Aftermarket

europdischen Kfz-Aftermarket prognostiziert
eine McKinsey-Studie? dass sich speziell im
B2B-Teilehandel der Online-Handel mehr und
mehr etablieren wird. Der im Jahr 2020 rund 200
Milliarden Euro starke europdische Aftermarket
inklusive Services soll laut der McKinsey-Studie
bis 2030 jahrlich um rund 4 Prozent wachsen. In
den B2B-Markt drédngen zunehmend erfolgrei-
che Online-Anbieter aus dem B2C-Markt.

Fur traditionelle Marktteilnehmer

geht es vermehrt darum, ihren

Anteil am Gesamtmarkt

nicht nur zu behaupten,

sondern verstarkt Uber

Online-Plattformen zu

80 %

- . davon erwirtschaften
'Statista.com: Umsatzvolumen im

Hersteller und Grofsh&ndler

B2B-E-Commerce in Deutschland
im Jahr 2021

einschliellich EDI.

2 McKinsey & Company: Die Online-
Revolution im Kfz-Aftermarket

Start-Checkliste fur Ihr B2B-
Digitalisierungsprojekt

Inspirierende Praxis-Cases

Speed4irade

4 %

jéhrliches Wachstum des europdi-
schen Kfz-Aftermarkets inkl. Services

1,49 Bill.

Euro B2B-E-Commerce-Umsatz aller Wirt-
schaftszweige in DE.

Euro werden von Herstellern
und GroRhé&ndlern Uber
Websites, Online-Shops und
Marktplatze erwirtschaftet.
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B2B vs. B2C: So gleich und doch so verschieden
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#4 B2B vs. B2C: So gleich
und doch so verschieden

,Consumerization” bezeichnet die Stromung,
dass der B2B-Kunde ein Einkaufserlebnis er-
wartet, wie er es von Amazon und prdéferierten
Online-Shops gewohnt ist. Somit gibt der B2C-
Online-Handel den Takt vor und setzt die MaR-
stdbe fur den B2B-Einkauf. Dennoch, in zwei
wesentlichen Aspekten unterscheidet sich das
digitale B2B-Geschdaft vom B2C-Online-Han-
del: die Transaktionen sind in der Regel deutlich
komplexer und der Entscheidungsprozess wdahrt
l&dnger. Impulsk&ufe durften bei B2B-Kunden eher
die Ausnahme sein und jeder Kaufentscheidung
gehen je nach Unternehmensstruktur in der Re-

gel ausgiebige Abstimmungsprozesse voraus.

B2B-Plattformen im Kfz-After- 3 bewdhrte Strategien einer B2B-

market — 5 handfeste Grinde Plattform im Kfz-Aftermarket

Ansonsten ist die Grenze zwischen B2B und B2C
jedoch langst gefallen. Die Notwendigkeit von
digitalen B2B-Plattformen steht der von B2C-
Plattformen in nichts nach. Im B2B mussen
jedoch u. a. spezifischere Produkte und Services
sowie mehrstufige, systemubergreifende

Prozesse funktional ausgestaltet werden.

Start-Checkliste fur Ihr B2B-
Digitalisierungsprojekt

Inspirierende Praxis-Cases
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Digital Anschluss halten — der Mittelstand ist gefragt
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#5 Digital Anschluss
halten - der Mittelstand
ist gefragt

Der Mittelstand Uberldsst das Online-Plattform-Geschdaft und den Aufbau von Plattform-
Okosystemen leider immer noch viel zu sehr Konzernen und Start-ups. Dabei sind es gerade
mittelstéindische Unternehmen, die erheblich von Plattform-Innovationen profitieren
kénnen - so lautet das Fazit einer themenbezogenen Studie'. Die Grinde sind vielfdltig: Sie
reichen von mangelndem digitalem Verstandnis, Uber fehlende Finanz- und Personalres-

sourcen bis hin zu Unsicherheiten bei Datenschutz und -sicherheit.

Klar ist, wenn Mittelstandler es schaffen, die genannten Hurden abzubauen, kann sich gro-
Res Potential entfalten. Denn digitale B2B-Eink&ufer machen keinen Unterschied zwischen
einem kleinen oder mittelsténdischen Lieferanten und einem globalen Player? Jetzt gilt es,
mittelstéindische Stérken wie Sperzialisierung, Individualisierung und langjéhrige Partner-
und Beziehungsnetzwerke in die digitale Welt zu Ubertragen. Nur der Mittelstand selbst kann

die Lésungen schaffen, die er fur die granularen Bedurfnisse seiner Kunden braucht.

'Studie: Plattforminnovation im Mittelstand

2Marconomy.de: Diese 5 Strategien werden im B2B E-Commerce 2023 zum entscheidenden Erfolgsfaktor

B2B-Plattformen im Kfz-After- 3 bewdhrte Strategien einer B2B- Inspirierende Praxis-Cases

market — 5 handfeste Grinde Plattform im Kfz-Aftermarket

Start-Checkliste fur Ihr B2B-
Digitalisierungsprojekt

Speed4irade
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Chancen im
B2B-Commerce
erkennen

Am Anfang eines B2B-Portals stehen ein paar wichtige Fragen. Welche Problemstellungen lassen sich
I6sen, welche Prozesse verbessern? Und welche Handlungsfelder ergeben sich fur das jeweilige Ge-
schaftsmodell? Méchte man mit einem digitalen Produktkatalog starten, als Datenbasis und Anlaufstelle
fur Mitarbeiter und Kunden? Geht es im ndchsten Step darum, sémtliche Transaktionen in einem zentralen
B2B-Shop zu bundeln? Oder um beides zusammen und den Weg hin zum erstklassigen Kunden- und
Service-Portal?! Wir zeigen Innen im Folgenden 3 bewdhrte Strategien fur ein denkbares B2B-Digitalisie-
rungsprojekt auf. Und, welche Malinahmen und Investitionen es voranzutreiben gilt, um auf lange Sicht

wettbewerbsfdhig zu bleiben.

B2B-Plattformen im Kfz-After- 3 bewdhrte Strategien einer B2B- Inspirierende Praxis-Cases Start-Checkliste fur Ihr B2B- << 17 / 39 >>
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3 bewahrte Strategien
einer B2B-Plattform
im Kfz-Aftermarket
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#1 Produktinformationen
als idealer Startpunkt ein-
er B2B-Serviceplattform

Ohne digitale Produktinformationen ist der B2B-
Commerce nicht denkbar. Geschdftskunden
mochten heutzutage adhoc auf multimediale In-
formationen rund um technische Spezifikationen,
Attribute, Formen und Mafde sowie Montagean-
leitungen zugreifen. Dieser digitale Daten- und
Informationspool ist der entscheidende Erfolgs-
faktor fur jedes E-Commerce-Projekt'. Dabei gilt:
Je passgenauer die Informationen fur die ver-
schiedenen Teilnehmer sind, desto wahrscheinli-
cher ist die intensive Nutzung der Plattform. Wenn
das Teilesortiment Uber mehrere Lieferanten
hinweg angeboten werden soll, gilt es Produkte
entsprechend zu klassifizieren und zu vereinheit-

lichen.

'Johannes Hentrich, B2B-Katalog-Management: E-Procurement
und Sales im Collaborative Business

B2B-Plattformen im Kfz-After- 3 bewdhrte Strategien einer B2B-
market — 5 handfeste Grinde Plattform im Kfz-Aftermarket

Handlungsfelder:

Speed4irade

So kreieren Sie einen nutzwertigen digitalen Produktkatalog

Alles Wissenswerte zu Teilen & Zubehor digi-
talisieren (z. B. Handbucher, Einbau-/Repa-
raturanleitungen, Konstruktionszeichnungen,
Sicherheitsdatenbldtter)

Detaillierte Produktinformationen multime-
dial bereitstellen (Texte, Bilder, Audio, Video,
Produktkonfigurator, Chatbots etc.)

Informationen benutzerspezifisch bereitstel-
len — ungleiche Kd&ufergruppen mit unter-

schiedlichem Informationsbedarf

Inspirierende Praxis-Cases Start-Checkliste fur Ihr B2B-
Digitalisierungsprojekt

Produktkataloge sollten einfachen Vergleich

von z. B. Ersatzteilen ermdglichen

Einzelne Lieferantenkataloge in ein einheit-

liches Produktdatenformat UberfUhren

Prdzise und anspruchsvolle Suchmechanis-
men und -funktionen: basierend auf Hier-
archien, Attributen und Filtern; intelligente

Volltextsuche

Einspielen, Freigabe und Update der Produkt-

informationen muss automatisiert erfolgen

K 19/39 >
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Fehlende oder nicht digitalisierte

q>f Unterlagen sind ein Haupthinder-
X nis fur wirksamen B2B-Commerce.
'E Ein digitaler Produktkatalog -
) nachhaltig gespeist durch richtige,
E vollstdndige und aktuelle Daten —
g', ist die Basis fur die Akzeptanz der
g B2B-Plattform und das erfolgrei-
@ che Verkaufen von Kfz-Ersatzteilen
E und Zubehor an Geschdftskunden.
B2B-Plattformen im Kfz-After- 3 bewdhrte Strategien einer B2B- Inspirierende Praxis-Cases
market — 5 handfeste Grinde Plattform im Kfz-Aftermarket
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Vorteile vollstandig digitalisier-
ter Produktinformationen

1 Essenz und Basis fUr markenkonsistenten
Mehr-Kanal-Vertrieb

2 Zugriff von B2B-K&ufern auf benutzerspezifische

Informationen per Selfservice

Ad-hoc-Antworten auf technisch detaillierte
3 Kundenanfragen 24/7, ohne aufwéndige Recher-

che auf Kosten wertvoller Mitarbeiterressourcen

Start-Checkliste fur Ihr B2B- K 20/39 >

Digitalisierungsprojekt
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Tipp vom Plattformexperten

Mal3geblich fur den Teile-Einkauf wie zum Bei-
spiel der Werkstatt sind fahrzeug- oder einbau-
relevante Vorgaben. Nehmen wir einen Original-
Ersatzteile-Anbieter als Beispiel. Stellt dieser in
seinem B2B-Shop digital animierte Explosions-
zeichnungen bereit, wird er als Einkaufsquelle
far die Werkstatt deutlich attraktiver sein. Denn

damit kann diese ihren Teilebedarf schnell und Christian Jakob
] c Director Customer Consulting
treffsicher ermitteln. . i
peed4Trade

B2B-Plattformen im Kfz-After- Inspirierende Praxis-Cases Start-Checkliste fur Ihr B2B- << 2 / 39 >>
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#2 Wie Sie lhre
Sales-Performance mit
einer B2B-Service-
plattform steigern

Es gibt kaum einen wirksameren Hebel, um
Umsatz und Gewinn zu steigern, als den Fokus
auf Kunden mit hohem Potenzial zu legen. Ein
maogliches Verfahren ist, die Kunden systema-
tisch in Geschaftsmodellgruppen (z. B. Branche,
Produkte/Lésungen, Online/Offline etc.) einzutei-
len. Innerhalb dieser Gruppen gilt es GréRkenklas-
sen (A-, B-, C-Kunden etc.) zu definieren. In der
Schnittmenge von Geschdaftsmodellgruppe und
Grofenklasse ergeben sich Kunden-Cluster mit

dem héchsten Umsatz- und Gewinnpotenzial.

Daraufhin ist die Vertriebsstrategie neu auszu-
richten. Key-Account- und A-Kunden werden
personlich betreut, um Kunden bestmaoglich zu
binden. B- und C-Kunden werden hingegen Uber

ein B2B-Serviceplattform organisiert.

B2B-Plattformen im Kfz-After- 3 bewdhrte Strategien einer B2B-

market — 5 handfeste Grinde Plattform im Kfz-Aftermarket

Handlungsfelder:

Produktinformationen, Bestell- und Liefersta-
tus-Updates sowie After-Sales-Support fur

Bestandskunden bereitstellen

Kunden beraten und Fragen durch speziali-

siertes Support-Team beantworten

Bestellungen abwickeln: inklusive Bezahlung,
Lieferstatus einsehen, Online-Assistenten,

Konfiguratoren und Live-Chats

Reklamationen Uber das Portal managen
und Bearbeitungsstatus proaktiv kommuni-

zieren

Inspirierende Praxis-Cases

Start-Checkliste fur Ihr B2B-
Digitalisierungsprojekt

Speed4irade

Die Betreuung von B- und C-Kunden effizient an ein B2B-Serviceplattform auslagern

Personalisierter Support-Kanal: sammelt
Kundenfeedback und spricht auf dieser Basis
personalisierte Empfehlungen fur Produkte

oder individuelle Trainings aus

Download von Schulungsmaterialien, Online-

und Prdsenz-Trainings managen

Prozesse rund um Bestellungen, Anfragen

und Reklamationen automatisieren

Datenanalyse-Tools fUr Einblicke in das
Kundenverhalten, z. B. welche Produkte bei
B- und C-Kunden beliebt sind und wie dieses

Angebot ausgebaut werden kann

K 22/39 >
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Vorteile einer B2B-Service-
plattform fur lhre Sales-
Performance

1 Mehr Effizienz beim Service fur B- und C-Kunden

durch Auslagern von Routineprozessen Eine B2B-Serviéaplattiorm ist ein

maoglicher Schltssel, um Neu- und

Bestandskunden nach Potenzialen

Digitalisierte Vertriebsprozesse senken Kosten, redu- % zu priorisieren. Dadurch werden
2 zieren Fehler und schaffen freiwerdende Arbeitskraft, x Ressourcen frei, um die wichtigen,
um A-Kunden intensiv zu betreuen .E rentablen Kunden intensiv zu be-
) treuen. Unternehmen kénnen so
g die Besuche bei Kunden mit wenig
3 Optimaler Einsatz von (Personal)Ressourcen, um T Potenzial um bis zu 30 % reduzie-
Sales-Performance insgesamt zu steigern g ren, Ui mit der gewonnenen zeit
@ bei Neu- und Bestandskunden 10 %
E mehr Umsatz zu generieren®
'Jan Wieseke, Die Sales Profit Chain, Band 1,
2022
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Tipp vom Plattformexperten

Sie bieten ein Ersatzteilesortiment an, welches

Kunden aus einem Katalog bestellen konnen?!

Dann gibt es eigentlich keinen Grund, warum

Sie nicht auch einen B2B-Online-Shop betreiben

sollten. Dabei kommt es primar auf verlassliche

Prozesse an. Wenn Schnelldreher automatisiert

online abgewickelt werden, bleibt mehr Zeit,

Kunden mit Umsatzpotenzial intensiv zu beraten. Wolfgang Vogl

Director Business Development
- Speed4Trade -
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#3 Ein B2B-Selfservice-
Portal als Teil einer
umfassenden Service-
strategie

Gefragte betriebliche Effizienz und digitales
Kaufverhalten ricken Selfservice-Optionen im
B2B-Geschaft ins Zentrum. Die inzwischen digital
trainierte Eink&ufergeneration ist I&ngst daran
gewodhnt, ihre Vertrage und Abonnements selbst
zu verwalten, Produkte online zu bestellen, Auf-
tragsstatus, Rechnungen und Servicenachrichten
jederzeit abrufbar zu haben. Kundenbindung
findet in Zukunft mehr denn je digital statt. Gera-
de im B2B-Umfeld mit oft eintdnigen, nichternen
Produkten stechen besonders Anbieter heraus,
die mit nutzenbringenden Services on top einen

Unterschied fir den Kunden machen.

B2B-Plattformen im Kfz-After- 3 bewdhrte Strategien einer B2B-
market — 5 handfeste Grinde Plattform im Kfz-Aftermarket

Speed4irade

Handlungsfelder:
Selfservice-Portal als digitale 24/7-Schnittstelle zu Ihren B2B-Kunden

.+ 24/7-Selfservice fur B2B-Kunden mit dem - Geplante Vorgdnge managen (Service, War-
haufigen Bedurfnis, Probleme selbst I6sen zu tung)
wollen
+  Erweiterte Serviceoptionen anbieten: Integ-
« Vielfaltigen digitalen Informations- und Funk- rierter Chat, Forum, Premium-Hotline, einge-
tionspool schaffen bundene Terminkalender fur die Planung von

) ] Wartungsterminen; Remote-Services z. B. fur
«  Kundenservices kompetent und zufrieden- ) o
. ) ) . Maschinenmonitoring
stellend abwickeln, Uber das jeweils ge-

wunschte Eingabegerdt (PC, Tablet, Smart- « Daten kundenbezogen auswerten: geben

phone) Aufschluss Uber individuelle BedUrfnisse und
) . dienen als Basis, um personalisierte Services
+  Ungeplante Vorgange abwickeln (Reparatu-

zU entwickeln
ren)

Inspirierende Praxis-Cases Start-Checkliste fur Ihr B2B- << 25 / 39 >>
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Management Key

B2B-Plattformen im Kfz-After-

market — 5 handfeste Grinde

Ein Selfservice-Portal ist die Basis,
um Kundenserviceprozesse wirk-
sam digital einzubinden. Bei infor-
mationsintensiven B2B-Kaufent-
scheidungen bendtigen digitale
Eink&ufer vor und nach der Trans-
aktion umfassende Hilfestellung.
Entsprechende Services binden
Kunden erfolgreich und sorgen fur

mehr Prozesseffizienz.

3 bewdhrte Strategien einer B2B- Inspirierende Praxis-Cases

Plattform im Kfz-Aftermarket

Speed4irade

Vorteile eines digitalen B2B-
Selfservice-Portals

Bietet zu jeder Tages- und Nachtzeit wichtige Infor-
1 mationen und Handlungsmaoglichkeiten fur Kunden,

ohne direktes Eingreifen des Kundenservice-Teams

Cross- und Upselling-Potenziale: Profitable Zusatz-
2 umsdtze z. B. durch Wartungsvertrdge, Einbau von
Ersatz- oder Verschleifdteilen

3 Digitalisierte Kundeninteraktion fuhrt zu mehr Effi-

zienz bei innerbetrieblichen Abldufen

Start-Checkliste far Ihr B28- K 26/39 >
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Tipp vom Plattformexperten

Mit einem Selfservice-Portal konnen Sie Kun-

denanfragen ad hoc beantworten, ohne dass

der Kundenservice zwangslaufig tatig werden

muss. Wenn alles Wissenswerte zum Produkt

und Auftrag zentral verfugbar ist, kann der Kunde

sich bei dringenden Fragen selbst helfen. Self-

service-Tools ersetzen nicht den personlichen

Kontakt durch versierte Kundenbetreuer und

Servicemitarbeiter, sondern erganzen diesen Christian Mller

. . Team Manager Technical Consultin
sinnvoll und effizient. o _ 7
peed4Trade
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Speed4irade

B2B-Commerce
N der Praxis

Inspirierende Praxis-Cases

Nachdem wir mogliche StolRrichtungen fur den B2B-Commerce aufgezeigt haben, lohnt sich ein Blick
auf bereichernde Praxis-Cases — also darauf, welche Art von B2B-Plattformen in der Aftermarket-Praxis

tatsachlich bereits existieren und einen lohnenswerten Verwirklichungsansatz spiegeln. Lassen Sie sich

von Best-Practices aus lhrer Branche inspirieren!

Inspirierende Praxis-Cases Start-Checkliste fur Ihr B2B- <<
28/39 >
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Praxis-Case: B2B-Plattform fur Flottenservice

Eine bekannte GroRR- und Einzelhandelsgruppe mit Reifen, Felgen und Services als Kern-
geschdft betreibt eine zentrale B2B-Plattform fur sein deutschlandweites Filialnetzwerk.
Die Plattform unterstutzt den Flottenservice wirksam digital und wickelt Serviceauftréige
fUr Leasing- und Vertragskunden effizient ab. Die Basis hierfur bildet ein komplexes
Leistungs- und Regelwerk der Fahrzeugservices, welches durch die Plattform digital

abgebildet wird.

Die Filialmitarbeiter werden verl&sslich darin unterstitzt, sémtliche Serviceauftréige der
Werkstatten und des mobilen Pannendienstes zu managen. Hierfur bindet die Plattform
involvierte Vertragspartner sowie Drittsysteme automatisiert ein. Dass Mitarbeiter Daten
mehrfach manuell erfassen oder in andere Systeme Ubertragen muassen, sowie dadurch

anfallende Fehler sind damit Vergangenheit.

B2B-Plattformen im Kfz-After- 3 bewdhrte Strategien einer B2B- Inspirierende Praxis-Cases Start-Checkliste fur Ihr B2B-
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B2B-Plattformen im Kfz-After-
market — 5 handfeste Grinde

3 bewdhrte Strategien einer B2B-
Plattform im Kfz-Aftermarket

Speed4irade

Praxis-Case: B2B-Selfservice-Portal

Ein Hersteller von Autoersatzteilen fUr den freien Teilemarkt betreibt ein digitales Kun-
denportal zur Vermarktung und als universelle Anlaufstelle fur seine B2B-Kunden. Fach-
handler, Werkstd&tten sowie Mitarbeiter kdnnen dort unkompliziert und Ubersichtlich auf
alle relevanten Informationen und Services zu den gefuhrten Markenlinien zugreifen.
Dazu z&hlen je nach Zielgruppe u. a. Preislisten, Marketing-Content, Verfugbarkeitsinfos
bis hin zu Schulungen und Trainings. Das Portal-Frontend ist fUr Tablet bzw. Smartphone
optimiert. Die Daten- und Prozessstréme reichen bis ins ERP-System — die Plattform ist
per Schnittstellen an sémtliche Datenquellen inhouse angebunden. Das Unternehmen
erzielt eine messbare Zeitersparnis interner Ressourcen sowie eine konsistente Kommu-
nikation. Geschdaftskunden kdnnen sich — ergéinzend zum persénlichen Kontakt per Tele-
fon, E-Mail & Co. — 24/7 auf aktuelle, relevante Informationen sowie den bestmodglichen

Service verlassen.

Inspirierende Praxis-Cases Start-Checkliste fur Ihr B2B- <<
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Praxis-Case: B2B-Online-Shop und Markt-
platzanbindung

Ein Kfz-Teile-Grofthdndler betreibt einen B2B-Online-Shop und versorgt dartber Werk-
statten und Autohéuser mit Ersatzteilen u. a. fur Karosserie, Klimatechnik und Tuning. Im
Hintergrund des Shops agiert eine Middleware, die wiederum an das ERP-System und
den TecDoc-Teilekatalog als Datenquellen angebunden ist. Die Shop-Artikel werden so
mit allen fahrzeugrelevanten Informationen, Service-Tipps und Einbauanleitungen ver-
sehen. Die Shop-Engine spielt automatisiert kundenspezifisch hinterlegte Preise aus. Uber
die Middleware wird das Teilesortiment auf dem B2B-Marktplatz Tyre24 als weiteren

Verkaufskanal angeboten.

B2B-Plattformen im Kfz-After- 3 bewdhrte Strategien einer B2B- Inspirierende Praxis-Cases Start-Checkliste fur Ihr B2B-
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Vorankommen im
B2B-Commerce -
den Weg aktiv
gestalten

B2B-Plattformen im Kfz-After- 3 bewdhrte Strategien einer B2B- Inspirierende Praxis-Cases Start-Checkliste fur Ihr B2B-
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Vielleicht sehen auch Sie sich gerade am Start-
punkt oder inmitten der Ideen- und Planungs-
phase fur Ihr B2B-Digitalisierungsprojekt. An
dieser Stelle geben wir Ihnen gerne eine Art
Start-Checkliste mit an die Hand. Darin finden
sich klérende Fragen sowie wichtige Aspekte und
Tipps unserer Experten, mit denen Sie sich unbe-
dingt vorab beschdftigen sollten. Diese Punkte in
den Blick zu nehmen, hilft Ihnen, typische Fehler
zu vermeiden und dient als Basis fur ein gelin-

gendes Projekt.
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El Speeddrade
Start-Checkliste fir Ihr B2B-Digitalisierungsprojekt

0 Die Budget-& Kosten- 0 Manpower &

v v
frage steht am Anfang Kompetenz sichern
Welches Budget ist fur die Entwicklung Wo soll das Projekt im Unternehmen auf-
der Plattform verfugbar? gehangen werden?
Welche minimal einsetzbare Losung Welche anderen Bereiche/Abteilungen
(MVP) ist mit dem Start-Budget realisier- wird es tangieren?
bar? Welche Kompetenzen und Ressourcen
Welche Kosten sind zu kalkulieren, um braucht es wdhrend des Entwicklungs-
die Plattform zu betreiben/weiterzuent- projekts und im laufenden Betrieb?
wickeln?

Wollen Sie die Plattform selbst entwickeln

oder mit externen Dienstleistern?
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Tipp vom Plattformexperten

Insgesamt braucht ein B2B-Commerce-Projekt

kluge Leute mit klugen Ideen. Gefragt sind

fundiertes Fachwissen im Bereich der Prozesse

sowie in Schritt zwei einschlagiges Know-how

iIN punkto Internettechnologien. Fur zweiteres

besteht die Option, einen erfahrenen Software-

partner ins Boot zu holen. Klar ist: Plattform-In-

novationen sind langfristige Investments. Sie be- SRS
notigen Anlaufzeit und bestandiges Engagement Director Business Development
aller Partner. - Speedafrade -
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SpeeddIrade
Start-Checkliste fir Ihr B2B-Digitalisierungsprojekt

9 Nutzen & Ausrichtung lhres
Plattform-Business

Die im B2B-Feld eingespielten Prozesse gilt es,

genau unter die Lupe nehmen.

Welche Prozesse mussen beleuchtet und analysiert
werden (z. B. Retourenabwicklung, Abbilden von
Hierarchien oder Freigabeprozessen, Anwendungs-

schnittstellen etc.)?

Prozesskosten analysieren und Verbesserungspo-

tentiale prufen; wo ist es sinnvoll, zu digitalisieren

Die richtigen Vertriebs- und Marketingkandle identi-
fizieren, um Ressourcen zu bundeln und B2B-Kunden
auf diesen Kandlen das optimale Einkaufserlebnis

ZU bieten
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Tipp vom Plattformexperten

Es dreht sich alles um Ihre Prozesse! Digitali-

sierung ist im Kern nichts anderes als Prozesse

durch Internettechnologien effizienter zu gestal-

ten. Fragen Sie unbedingt auch entsprechende

Kollegen intern, wo Prozesse ineffizient ablaufen

und welche Ideen es gibt, diese digital unter-

stutzt zu optimieren. Sl M

Team Manager Technical Consulting
- Speed4Trade -
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Speed4irade

Start-Checkliste fir Ihr B2B-Digitalisierungsprojekt

B2B-Plattformen im Kfz-After-
market — 5 handfeste Grinde

Konzipieren einer
B2B-Commerce-Plattform

Zielgruppe: Bedurfnisse, Interessen und Verhalten einbeziehen

Produktsortiment: sorgféltig auswdahlen und strukturieren (Relevanz

fur Kunden)

Einkaufserlebnis: wichtige Aspekte z. B. stabil erreichbar, benutzer-
freundliches Mend, schnell auffindbar, vollsténdige Infos, Tools zur

KaufunterstUtzung

Payment: Sichere, zuverldssige und vom Kunden erwartete
Zahlungsmethoden anbieten, wie z. B. Kreditkarten, PayPal und

Bankuberweisung

Schutz & Sicherheit: Hacker- und Betrugsabwehr, Sicherheits-

Backups, sichere Zahlungsabwicklung

Suchmaschinenoptimierung: Sichtbar in den Suchergebnissen
von Google & Co.

Marketing: Strategie rund um Social Media, E-Mail-Marketing,

Influencer-Marketing

Technologien: Skalierung und Flexibilitéit entscheidend fur Plattform-

Performance

3 bewdhrte Strategien einer B2B- Inspirierende Praxis-Cases

Plattform im Kfz-Aftermarket

Integration: Notwendige Schnittstellen zu Drittsystemen wie z. B.

ERP oder Datenkatalogen definieren

Analytik-Tools: Messen und analysieren die Leistung der

Commerce-Plattform

Kundensupport: Bei Fragen oder Problemen schnell und effektiv

unterstutzen (u. a. Telefon, Online-Chat, Ticket-System)

Compliance: Gesetzliche Bestimmungen und Vorschriften im
E-Commerce-Kontext beachten

Internationalisierung: Plattform sollte verschiedene Sprachen

und Wdahrungen unterstutzen.

Mobile-féhig: schnelle Ladezeit und benutzerfreundliche mobile

Benutzeroberfl&che

Start-Checkliste fur Inr B2B-
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Tipp vom Plattformexperten

Eine B2B-Plattform aufzubauen, muss sorgfaltig

geplant und ausgefuhrt werden. Die Check-

listenpunkte entscheiden mit Uber den Erfolg

lhres Plattform-Business. Unter Umstanden ist es

ratsam, sich von einem erfahrenen E-Commerce-

Losungsanbieter unterstutzen zu lassen. Die

Integration in bestehende Systeme ist das wich-

tigste Entscheidungskriterium bei der Auswabhl

von E-Commerce-Anbietern'. Achten Sie bei der S
Auswahl also unbedingt auch auf die Schnittstel- Director Customer Consulting
lenkompetenz! - SpeeddTrade -

Quellenhinweise

libi research 2023:
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Speed4irade

Digitale Sales- und
Serviceplattformen
von Speed4lrade

www.speed4trade.com

LinkedIn:
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