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Pressemitteilung

Momentaufnahme B2B-E-Commerce: Immer mehr Unternehmen
setzen 2018 auf den Online-Vertrieb

Regensburg, 24. Juli 2018. Aktuelle Studienergebnisse zeigen, dass bereits rund drei
Viertel der B2B-Unternehmen Online-Umsétze erzielen. Forscher von ibi research an der
Universitidt Regensburg haben dies in einer aktuellen Expertenbefragung herausgefunden.
Daneben wurde auch das aktuelle Online-Einkaufsverhalten der Unternehmen sowie
existierende Verkaufskonzepte im B2B-E-Commerce analysiert. Ziel des Projekts waren
neben der Ermittlung des Status quo die Ableitung von Handlungsempfehlungen fiir den
Aufbau und Betrieb einer B2B-E-Commerce-Strategie. Unterstiitzt wurde das
Forschungsprojekt von ARITHNEA, Creditreform und SIX Payment Services.

,Die aktuellen Studienergebnisse zeigen, dass der B2B-E-Commerce enormes Potenzial hat,
aktuell aber haufig noch in den Kinderschuhen steckt. Die befragten Experten rechnen fest
damit, dass in den kommenden Jahren der B2B-Ein- und Verkauf verstarkt tGber Online-
Shops und Marktplatze abgewickelt wird — klassische Vertriebswege werden nicht
verschwinden, aber an Relevanz verlieren®, berichtet Dr. Georg Wittmann von ibi research,
der das Forschungsprojekt leitete. , So gehen etwa 74 Prozent der befragten Unternehmen
davon aus, dass 2025 die Halfte der Unternehmenseinkaufe online getatigt werden®, so
Wittmann weiter.

Aktuell herrscht jedoch noch Nachholbedarf: Rund drei Viertel der befragten Unternehmen
erzielen bereits Online-Umsatze, allerdings haufig nicht in nennenswertem Umfang: 26
Prozent erzielen weniger als 5 Prozent ihres Umsatzes online. Andererseits erzielen
immerhin 17 Prozent der Unternehmen mehr als die Halfte des Umsatzes Uber Online-
Kanale. Der Verkauf Uber den eigenen Online-Shop (58 %) ist dabei inzwischen genauso
bedeutend wie die Abwicklung schriftlicher Bestellungen (59 %) und der Direktverkauf Gber
den AuRendienst (54 %).

Fir den Einkauf gilt Ahnliches: auch hier stehen Online-Kanale inzwischen gleichberechtigt
neben anderen Beschaffungskanalen. 53 Prozent der Experten halten es sogar fur moglich,
dass Produkte zukiinftig (halb-)automatisiert direkt Gber das ,Internet der Dinge® nachbestellt
werden.

Relevanz der im Online-Kanal angebotenen Informationen und Funktionen

Um im B2B-E-Commerce erfolgreich zu sein, mussen die Shops relevante Informationen und
Funktionen bieten. Die fir die Einkaufer relevantesten Informationen sind produktbezogen:
Preis (82 %), Verfugbarkeit (80 %) und Lieferzeit (70 %). Dasselbe gilt fir die wichtigsten
Shop-Funktionalitdten. Hier stehen eine ausgefeilte Suchfunktion (74 %) und die Anzeige

kundenindividueller Preise (68 %) im Vordergrund.
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Zahlungsverfahren spielen auch im B2B-Bereich eine groRe Rolle

Die beliebteste und gleichzeitig am haufigsten angebotene Zahlungsweise stellt immer noch
die Zahlung per Rechnung dar. Auch Zahlungsverfahren, die man bisher eher aus dem B2C-
Bereich kennt, spielen eine zunehmend wichtigere Rolle im B2B-Bereich. Nahezu alle
Unternehmen (94 %) bieten ihren Kunden die Rechnung als Bezahlmethode an. Fir
Neukunden gilt dies aber nicht in jedem Fall, hier sind es 55 Prozent. Neukunden wird
dagegen haufig die Zahlung per Vorkasse angeboten (80 %). Interessant: Auch PayPal wird
in sechs von zehn Fallen als Bezahlmethode angeboten.

,Dass der Rechnungskauf mit 94 Prozent von den Unternehmen am liebsten genutzt wird,
verwundert nicht. Es ist die im B2B etablierte Zahlart, und die Ablaufe bei den Verkaufern
sowie Kaufern sind haufig schon darauf angepasst®, sagt Stephan Vila von der Creditreform.
.Erfahrungen zeigen, dass Shops, die Rechnungskauf anbieten, insbesondere bei
Neukunden ihre Conversion Rate deutlich steigern kénnen. Jedoch gilt es hier auch,
praventiv das Thema Risikomanagement anzugehen®, so Stephan Vila weiter.

Blickt man finf Jahre in die Zukunft, gewinnt insbesondere die Firmenkreditkarte an
Bedeutung (+ 28 %). Das bestatigt auch Johannes F. Sutter von SIX Payment Services: ,Die
Firmenkreditkarte ist ein Zahlungsmittel mit einem enormen Potenzial. Eine Automatisierung
der Bezahlprozesse sowie Zusatzleistungen wie das Festlegen von Limits sind beispielweise
sehr einfach mdglich. Jedoch sollten B2B-Handler auch weitere Zahlungsverfahren in ihren
Online-Shop integrieren, denn die Ergebnisse zeigen, dass auch an Verfahren wie PayPal,
paydirekt oder Ratenkauf bzw. Leasing Interesse besteht. Sind diese Verfahren nicht
vorhanden, kann dies zu Kaufabbriichen filhren®, so Sutter weiter.

Marktplatze halten auch im B2B-Bereich Einzug

Gut ein Viertel der Unternehmen verkauft mittlerweile auf B2B-Marktplatzen. 31 Prozent der
befragten Unternehmen verkaufen auf Amazon Business; dies sind doppelt so viele wie beim
zweitmeistgenutzten Anbieter, mercateo. Als grofiter Vorteil von Amazon Business wird die
hohe Reichweite (59 %) gesehen. Unternehmen, die Amazon Business nicht fur den Verkauf
nutzen, nennen die starke Abhangigkeit (67 %) und zu hohe Gebuhren (50 %) als Grinde.
Haufigste Schwierigkeit bei der Nutzung von Marktplatzen sind immer noch die
Produktdaten, die oftmals nicht in einer geeigneten Qualitat fir die Nutzung im E-Commerce
vorliegen.

Der Einstieg in den E-Commerce als strategisches Projekt

Die wichtigsten Grunde fur die Entscheidung, Produkte/Leistungen online zu verkaufen, sind
laut den Befragten die Umsatzsteigerung bzw. die Generierung von Zusatzumsatz (52 %),
gefolgt von der ErschlieBung neuer Kundengruppen (40 %) sowie der Digitalisierung von
Prozessen (38 %).
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Zwei Drittel (68 %) der Unternehmen haben eine externe Agentur fur die Abwicklung des E-
Commerce-Projekts beauftragt. Dabei sind die wichtigsten Auswahlkriterien fir die Wahl
einer geeigneten Agentur die technischen Fertigkeiten und das Know-how der Agentur (84
%), der Preis folgt als zweitwichtigstes Kriterium (77 %), der Erfahrungsnachweis der
Agentur sowie die Spezialisierung auf B2B-Projekte liegen knapp dahinter (74 %).

Die Erfahrung und das technische Know-how der Agentur sind insbesondere auch deshalb
relevant, da bei vielen B2B-Projekten die Integration bzw. Anpassung der
Unternehmensprozesse zu unerwarteten Problemen flihren kann. In 36 Prozent der Falle
war der Aufwand in einem B2B-Projekt fur diese Aufgabe auch hoher als erwartet. Dies kann
auch Michael Freund von ARITHNEA bestatigen: ,Die grofite Herausforderung im B2B-
Umfeld sind ja kundenspezifische Prozesse, Preise und letztlich die komplette Customer
Journey. Der B2B-Shop muss also in der Lage sein, die im ERP hinterlegten Konditionen,
Vertrdge und sonstigen Vereinbarungen zu verarbeiten. Daneben muss die Shop-Plattform
so frei in der Gestaltung sein, dass spezielle Frontend-Funktionalitdten einfach integriert
werden kdnnen. Diesen Spagat zwischen technischer Integration und User Experience stellt
viele B2B-Projekte vor eine grol3e Herausforderung.*

Angst vor der Komplexitit eines B2B-Shop-Projekts

Das Fazit: Im Vergleich zu einer Vorgangerstudie von ibi research aus dem Jahr 2017 zeigen
die Ergebnisse und auch die Gesprache mit den Experten, dass der B2B-E-Commerce einen
Schritt weiter gekommen ist. Immer mehr B2B-Projekte starten und auch die gro3en Akteure
der E-Commerce-Dienstleister erkennen mittlerweile das Potenzial und bieten
entsprechende Software-Ldsungen und Services an. Das lasst fir die Zukunft hoffen. Zudem
ist durch den Markteintritt von Amazon Business auf Seiten der Markplatze weiteres
Momentum entstanden. Hier wird es sicher spannend sein zu sehen, wie sich der Markt in
den nachsten Jahren entwickelt. Die grundsatzlichen Probleme und Herausforderungen, wie
beispielsweise die mangelnde Qualitat der Produktdaten, sind aktuell aber noch immer die
gleichen wie im Vorjahr.

Die vollstandige Studie ,Online-Kaufverhalten im B2B-E-Commerce 2018“ steht kostenlos
zum Download zur Verfliigung unter: www.ibi.de/B2B-Studie2018
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Die wichtigsten Informationen zur Studie auf einen Blick

Titel: Online-Kaufverhalten im B2B-E-Commerce 2018 (Juli 2018)

Methodik: | Expertenbefragung

URL: www.ibi.de/B2B-Studie2018

Bildmaterial:

Bildquele: fotolia © Petinovs

ISBN 78-3.945451-54-0

Online-Kaufverhalten im B2B-E-Commerce 2018

Ergebnisse einer Expertenbefragung von
ibi research an der Universitat Regensburg, Arithnea, Creditreform und SIX Payment Services

Juli 2018
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75 % der Unternehmen erzielen bereits Online-Umsatze —
17 % erzielen mehr als die Halfte des Umsatzes online

Wie hoch ist der Anteil der Verkéufe liber Welche Lésung nutzt Ihr Unternehmen fiir den Verkauf?
Online-Shops oder Marktplédtze am Gesamt-
Ihres Unter ?
Weniger als 5% 59%
58%
5bis 9% Di durch 54%

Telefonverkauf | E—— 9%
Katalog |eee— 35%
Stationarer Fachhande! SG——33%
B2C-Markiplitze | 29%
28%
Open-Source-Shopsystem | ESS—-27%
B2B-Markiplitze [E—_24%
Messeverkauf [SS—G=24%
Closed: 23%
E-Procurement-System [ 17%
SaaS (z. B. Mietshop) [l 4%
Sonstige Lésungen il 5%

10 bis 14 %

15 bis 29 %

30 bis 49%

50 bis 74%
75 bis 89%

Uber 90%

Kann ich nicht beantworten

Wir verkaufen unsere
Produkte/Leistungen nicht online

113 <n < 135 Experten; der Wertfur Shopsysteme" ist aus den einzelnen
Werten der Shopsysteme (Eigenentwicklung, Open-Source elc) errechnet

 powered by ARITHNEA, CrefoPay und SIX Payment Services
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Am héufigsten gehen Unternehmen direkt auf Agenturen zu
und bitten um ein Angebot

Wie lief die Auswahl der Agentur fiir lhr
E-Commerce-Projekt ab?

Offizielle Ausschreibung lhrer

Wie wichtig waren die folgenden Kriterien waren
bei der Agenturwahl fiir lnr E-Commerce-Projekt?

Firma und Bewerbung externer o Retovare
Agenturen
Technische Fertigkeiten und 84%
Know-how der Agentur
Empfehlungen von
Geschaftspartnem Preis %
Erfahrungsnachweise der Agentur _—
Empfehlungen von (z. B. Projektportfolio)
unabhéngigen Dritten
Spezialisierung auf 4%
B28-(E-Commerce-)Projekte
Suche und Anfrage durch lhre Distanz (z. B. Bevorzugung %
i regionaler Agenturen)
GroRe der Agentur 47%
Es wurde keine externe
Agentur beauftragt Empfehlungen von =
Geschaftspartnern
Empfehlungen von %
Sonstiges: Dritten
65.<n <82 Experten - - povered by ARITHNEA, CreoPay und SIX Payment Services
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Die Rechnung bleibt auch in flinf Jahren das bedeutendste
Zahlungsverfahren — Vorkasse, Nachnahme und PayPal verlieren

Wie Sie die der & g der
verfahren im B2B-Commerce in fiinf Jahren ein? im B2B-Commerce (2018 bis 2023)
Rechnung r 13% 73 KT Rachnsncl
PayPal 28%  WEEAIRET% 1%~ P
Lastschrift |34 37% L _io% 5%3 Lastschrift Wl 5%
Firmenkreditiarte | MIINSBSMIN 32%  IEZNEEA11% Firmenkreditkarte NN 26%
. e Al
SOFORT Uberweisung [WN25% W 31%  WEEEAEREA 13% SOFORT Uberweisung I 23%
giropay [ H2%1 38% 17%
giropay I 34%
paydirekt |8%1  34% 23%_ 13% JRYLS
paydirekt I 28%
Ratenkauf bzw. Leasing [WI21%W0  25% 22% 1 15%
Ratenkauf bzw. Leasing I 32%
Private Kreditiarte [I6%1  29% 13%
Vorkasse [I16%H 22% NN/ SERLA6% Ervaie Niedbarted NI D0
Nachnahme 7% 13% BT/ 15% -45%
#Hohe Relevanz Mittere Relevanz = Geringe Relevanz -19% —H SE—
mKeine Relevanz - Keine Angabe 60%. -40% -20% 0% 20% 40%

=131 Experten

- powered by ARITHNEA, CrefoPay und SIX Payment Services
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74 % der Unternehmen gehen davon aus, dass 2025 die
Hélfte der Unternehmenseinkaufe online getatigt werden

Sie den zu?

Der Auwand, die fur einen Online-Shop T
oder Markiplatz nutzbar zu machen, wird systematisch unterschéitzt,
Ohne die Akzeptanz der Mitarbeiter beziglich ciner B2B-E-Commerce- "
Lésung ist eine solche nicht oder nur sehr schwer umsetzbar. 35%

Immer mehr B2B- werden zukiinftig und

Marktplatze aufbauen anstatt eines eigenen Online-Shops. 40%

Im B2B beeis die i
Abschluss eines Online-Einkaufs nicht so

d den
stark wie im B2C.

B2B-E-Commerce kann langfristig nur als

Multikanal-Konzept erfolgreich sein. 31%

17%  6%)

Im Jahr 2025 werden mehr als 50% unserer Untemehmenseinkaufe in
Online-Shops und auf Online-Marktplatzen gettigt.

= Hohe = Geringe u Keine

Mittlere

102 <n < 107 Experten

- powered by ARITHNEA, CrefoPay und SIX Payment Services
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Uber ibi research:

Seit 1993 bildet ibi research an der Universitdt Regensburg GmbH eine Briicke zwischen
Universitat und Praxis. Das Institut betreibt anwendungsorientierte Forschung und Beratung,
arbeitet also mit den Methoden der Wissenschaft an den Themen der Praxis, mit klarem
Schwerpunkt auf Innovationen und deren Umsetzung.

ibi research konzentriert sich dabei auf die Themenfelder Digitalisierung der
Finanzdienstleistungen und des Handels, im E-Business genauso wie im Multikanal und im
B2C-Geschaft genauso wie im B2B-Geschaft. Das Forschungsspektrum reicht von der
Marktanalyse und Geschaftsmodell-Entwicklung Uber Prozessgestaltung und Data Analytics
bis hin zu Fragen der Governance und Compliance. Zugleich bietet ibi research umfassende
Beratungsleistungen zur Umsetzung der Forschungs- und Projektergebnisse an.

Weitere Informationen: www.ibi.de

ibi research freut sich liber den honorarfreien Abdruck dieser Pressemitteilung.

Bei Interesse an weiteren Informationen, Artikeln etc. wenden Sie sich bitte an:

ibi research an der Universitat Regensburg
Andrea Rosenlehner

Galgenbergstrale 25

93053 Regensburg

Telefon: 0941 943-1901
Telefax: 0941 943-1888
E-Mail: presse@ibi.de

ibi research an der Universitat Regensburg | Galgenbergstralle 25 | 93053 Regensburg
Telefon: 0941 943-1901 | Telefax: 0941 943-1888 | E-Mail: info@ibi.de
Internet: www.ibi.de



	Pressemitteilung

