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Eigener Online-Shop fir B2B-Unternehmen zukiinftig unverzichtbar

Uber die Hélfte der Einkéufe tétigen B2B-Unternehmen im Jahr 2025 online — wobei
unternehmenseigene Online-Shops relevanter sein werden als Markpldtze. Zu dieser
Einschétzung kam ein Grol3teil der Teilnehmer der Studie ,B2B-E-Commerce 2020 — Status
quo, Erfahrungen und Ausblicke® des Forschungsinstituts ibi research an der Universitat
Regensburg. Die von eCube, Creditreform und Spryker unterstiitzte Studie verdeutlicht: Um
den damit verbundenen Herausforderungen gerecht werden und am Markt weiterhin bestehen
zu kénnen, gibt es noch viel zu tun. Weiterhin wurde klar, dass GroBhéndler den Aufwand von
E-Commerce-Projekten nach wie vor unterschétzen.

Jedes finfte befragte B2B-Unternehmen generiert schon heute mehr als die Halfte seines
Umsatzes online. Dennoch sind schriftliche Bestellungen noch immer der Hauptkanal flr
Verkaufe. Bei rund einem Viertel der Befragten liegt der Online-Anteil am Gesamtumsatz sogar
unter funf Prozent. Hier wird sich in den kommenden finf Jahren einiges bewegen: 89 Prozent
vermuten, dass mehr als die Halfte der Unternehmen 2025 in Online-Shops und auf Online-
Marktplatzen einkaufen werden. Geschlossenen Online-Plattformen und -Shops fiir Kunden
weisen sie in diesem Zusammenhang eine hohe Relevanz zu. Denn bereits jetzt bestellen 40
Prozent der Einkaufer bevorzugt im Online-Shop von Geschéaftspartnern mit bereits
bestehender Lieferantenbeziehung.

Spryker Co-CEO Alexander Graf sieht die grofdte Gefahr fur B2B-Unternehmen in der
Reaktionsfahigkeit auf Marktveranderungen: ,Sie missen erkennen, was morgen gefragt ist.
Das kann niemand verlasslich planen, daher ist eine wandlungsfahige Technologie essentiell.”

Héandler unterschatzen Projektaufwande

»Im Vergleich zu den Vorgangerstudien 2017 und 2018 sieht man, dass immer mehr B2B-
Handler ins Online-Geschaft einsteigen®, berichtet Dr. Georg Wittmann, Geschaftsfuhrer von
ibi research. Trotzdem sei vielen Unternehmern nicht bewusst, wie aufwendig E-Commerce-
Projekt sind. Beim initialen Set-Up fordert den Befragten zufolge vor allem die Anpassung der
eingesetzten Standardsoftware an die Vorgaben des Unternehmens Ressourcen. Zusatzlich
schlagen die adaquate Aufbereitung der Produktdaten sowie die notwendig gewordenen
Anpassungen der Unternehmensprozesse ins Gewicht. Die dargestellten Produktdaten aktuell
zu halten, ist auch im laufenden Betrieb ein nicht zu vernachlassigender Zeit- und
Kostenfaktor.
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B2B-Online-Shops erfiillen noch nicht die Erwartungen der Einkaufer

Die Studie ergab, dass Einkaufer in B2B-Unternehmen besonderen Wert auf effiziente
Bestellablaufe legen. ,Fehlen relevante Informationen oder Funktionen, kdnnen diese nicht
gewahrleistet werden. Auf lange Sicht verliert das Unternehmen dadurch Kunden®, erlautert
Wittmann. So gaben 91 Prozent der Befragten an, dass ihnen eine Verfligbarkeitsanzeige
wichtig sei — angeboten wird sie aber nur von 76 Prozent der teiinehmenden Shops. Auch
bezlglich Such- und Filterfunktion decken sich Erwartungen und Realitat aktuell nicht. ,Der
B2C-Shop kann nicht einfach als Blaupause fir B2B dienen®, warnt Wittmann. Zwar sei der
Einkaufer auch Konsument, in seiner Rolle im Unternehmen kaufe er aber anders ein als im
Privaten. Ebenso missten weitergehende Verdnderungen im Kontext der digitalen
Transformation der Geschaftsmodelle in die Online-Strategie integriert werden.

Die vollstandige Studie ,B2B-E-Commerce 2020 — Status quo, Erfahrungen und Ausblicke®
steht kostenlos zum Download zur Verfugung unter: www.ibi.de/B2B2020
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Die wichtigsten Informationen zur Studie auf einen Blick

Titel: B2B-E-Commerce 2020 — Status quo, Erfahrungen und Ausblicke
(Dezember 2019)

Methodik:  Expertenbefragung mit vorgelagerten qualitativen Experteninterviews und
online-gestitzte Umfrage

URL.: www.ibi.de/B2B2020

s
Biloquelle: fotgige la:

ISBN 978-3-945451-72-4

B2B-E-Commerce 2020 -

Status quo, Erfahrungen und Ausblicke

Ergebnisse einer Expertenbefragung von
ibi research an der Universitat Regensburg, Creditreform, eCube und Spryker

Dezember 2019

Mit freundlicher Unterstatzung von
Creditreform =

15
2 research ECU be

an der Universitat
Regensburg GmbH

'\ ,)’ Spryker
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82 Prozent der Unternehmen verkaufen im Internet — jeder Fiinfte
generiert dort mehr als 50 Prozent des Umsatzes

Wie hoch ist der Anteil der Verkaufe iiber
Online-Shops oder Marktplatze am Gesamt-
Jahresumsatzes |hres Unternehmens?

Welche Losung nutzt Ihr Unternehmen fiir den Verkauf?

Abwicklung schriftlicher B 57%

Weniger als 5 Prozent

Eigener Onlineshop (offen fiir alle)
5 bis 9 Prozent Direktvertrieb durch AuRendienst

Geschlossene Onlineplattform

——— 51%
—— 50%
(—— 4T %

10 bis 14 Prozent

15 bis 29 Prozent

30 bis 49 Prozent

50 bis 74 Prozent

75 bis 89 Prozent

90 Prozent und mehr

Wir verkaufen unsere
Produkte/Leistungen nicht online

144 =n = 165 Experten
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Relevanz der heutigen Einkaufskanale in fiinf Jahren
(Summe aus ,hohe Relevanz* und ,mittlere Relevanz®)

Webseite bzw. Online-Shop von
Geschaftspartnern mit bisher
bestehender Lieferantenbeziehung

88%

Webseite bzw. Online-Shop fur
Geschaftskunden (B2B) ohne bisher
bestehender Lieferantenbeziehung

82%

Markiplatz fur Geschaftskunden (B2B)

Marktplatz fur Konsumenten (B2C)

Webseite bzw. Online-Shop flr
Konsumenten (B2C)

143 =1 <156 Experten
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Im stationaren Fachhandel

E-Procurement-System

App fur Smartphone oder Tablet

Vollautomatisierte Bestellungen (M2M)

Bestellungen uber Voice-Interfaces

Telefonverkauf
EDI-Systeme
Katalog
B2B-Markiplatze

P 43%
I 36%
I 34%
I 31%
—— 30%
—— 28%
I 25%
—— 24%
—— 14%
— 12%

1%
o 2%

B2C-Marktplatze

Messeverkauf

Sonstige

© 2019 ibi researcn: ,Online-Kaufverhalten im B2B-E-Commerce* — powered by Creditreform, eCube und Spryker

-

B2B-Online-Shops liegen in

der zukiinftigen Relevanz
vor Marktplatzen

053 Regensburg



| |
150
research

an der Universitat Regensburg

o o
D \|:| Seite | 14
)
= research

an der Universitat
Regensburg GmbH

Informationen zu Verflgbarkeit, erwarteter Lieferzeit und Preis
sind fir den Einkaufer von hoher Relevanz

Wie wichtig schitzen Sie die folgenden Informationen aus Sicht eines Einkaufers bei einem B2B-
Shop oder -Marktplatz ein?

Top 10 ,Hohe Relevanz* Top 10 ,Geringe oder keine Relevanz“

, . Allgemeine Informationen aber
Verfugbarkeit Einsatzbereiche der Produkte

Erwartete Lieferzeit Produktvergleiche

Preisabersicht Erganzende Produktempfehlungen

Ausfuhrliche Produktbeschreibung Empfehlung fur verwandte Produkte
Bestellhistorie aller getatigten

Auftrage offline wie online Produkt- bzw. Anleitungsvideos

Kundenbewertungen und -

Technische Spezifikationen
rezensionen

Angabe einer Kostenstelle bzw. PO-

Lieferkosten Nummer (,Purchase order number")

Rechnungshistorie Freigabeprozesse

Bestellvorlagen und Bestellen nach
Artikelnummern

Kostenstellen, Budgetsteuerung,
Genehmigungspflicht

Eigene Artikel- und Bestellnummerm 360°-Produktbilder

10420 2111 Experten ©2019 ibi research: ,Oniine-Kaufverhalten im B28-E-Commerce* — powered by Creditrsform, eCube und Spryker
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Flr knapp 90 Prozent der Eink&ufer hat die Suchfunktion eine
hohe Relevanz - Click-and-Collect-Services sind eher unwichtig

Wie wichtig schatzen Sie die folgenden Funktionen aus Sicht eines Einkaufers bei einem B2B-
Shop oder -Marktplatz ein?

Top 10 ,,Hohe Relevanz* Top 10 ,Geringe oder keine Relevanz*

Suchfunktion 88% Freigabeprozesse
Downloadméglichkeit von

Kundenindividuelle Preise -
Anleitungen

Filterfunktionen (Kriterien eines

Produkts einschranken) Rabattierungsmodelle

Optimiertes Design und Layout auf
das jeweilige Endgerat

(Wiederkehrende) monatliche
Bestellung

Staffelpreise Produkt-/Anleitungsvideo

Unterschiedliche Zahlarten Informationsgraphiken
Freigabeprozesse Finanzierungs-/Kreditlinien
9 P! (Zahlungsziel)

Rabattierungsmodelle 360°-Produktbilder

Individualisierung bzw.
Personalisierung der Einkaufe

Einkauf ohne vorherige
Registrierung
Online-Bestellung/Reservierung und
Abholung in der Filiale

Sonderangebote bzw.
Nachlasse/Rabatte

96 = n= 106 Experten ©2019 ibi research: ,Online-Kaufverhaiten im B2B-E-Commerce™ - powered by Creditreform, eCube und Spryker
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Welche Relevanz werden die folgenden Vertriebskanile flir
lhr Unternehmen in fiinf Jahren haben?

(Summe aus ,hohe Relevanz* und ,mittlere Relevanz®)

Eigener Online-Shop (offen fir alle) 760/0

143 =n = 156 Experten

G

Der AuBendienst bleibt

auch zukiinftig ein wichtiger
Vertriebskanal - ein eigener
Shop bleibt weiter wichtiger
als offene B2B-Marktplatze

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



| |
150
research

an der Universitat Regensburg

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 Geschéaftsmodell-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

Uber Creditreform:

Creditreform blickt 2019 auf eine 140-jahrige Tradition zurilick. Diese lange Geschichte pragt
auch den Auftritt der 129 selbststandigen Vereine Creditreform in Deutschland vor Ort. Die
genaue Kenntnis der regionalen Wirtschaft und die persénliche Ansprache fur jedes Mitglied
sind lebendiger Ausdruck dieser Historie bis heute. Dabei ist die aktuelle Arbeit von
Creditreform im Glaubigerschutz ganz von der Digitalisierung gepragt. Die weltweit grofite
Datenbank Uber deutsche Unternehmen, die vielfaltigen Mdglichkeiten elektronischer
Kommunikation und der Einsatz neuester digitaler Entwicklungen, etwa durch Blockchain
oder im Scoring, erweisen Creditreform als kompetenten Partner des Grolthandels.

Plattformen von Zahlungsabwicklung im Onlineshopping bis hin zu Echtzeit-
Bonitéatspriifungen

Ganz im Zeichen der Digitalisierung im Gro3handel durch Payment und E-Commerce bietet
Creditreform eine zentrale Plattform an, die zur Verfigung stellt, was der Handler jetzt
braucht: Das reicht von der Zahlungsabwicklung im Onlineshop, im Mobile-Commerce oder
am Point of Sale (POS) Uber Echtzeit-Bonitatsprifungen, Betrugspravention und
Debitorenmanagement bis hin zur automatisierten Identifizierung und Registrierung von
Neukunden. Es spielt bei der Anbindung keine Rolle, ob B2B- oder B2C-Geschafte
abgewickelt oder welche Verkaufskanale genutzt werden. Alle Dienstleistungen lassen sich
flexibel Uber moderne Webservices oder vorgefertigte Plug-ins anbinden, so dass die
Anforderungen individuell umgesetzt werden kénnen.

Weitere Informationen: www.creditreform.de und www.crefopay.de
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Uber eCube:
Enabling Digital Commerce

Wir unterstitzen Unternehmen dabei, ihr digitales Geschéaft konsequent und nachhaltig auf
die Schaffung von Business Value auszurichten. Gemeinsam mit unseren Kunden und
Technologie-Partnern legen wir die Basis flr lernende und standig wachsende Netze von
digitalen Fahigkeiten und Vermdgenswerten: Digital Commerce Ecosystems.

Consulting: Think together

Wir unterstitzen Unternehmen auf strategischer, fachlicher und technischer Ebene dabei,
die richtigen Malknahmen und Technologien fur schnelles und nachhaltiges Wachstum zu
finden.

Implementation: Build together

Wir bieten die Erfahrung, Kompetenz und die Werkzeuge, die nétig sind, um Digital
Commerce Ecosystems zu konzipieren und bei unseren Kunden nachhaltig zu
implementieren.

Empowerment: Grow together

Wir implementieren nicht nur, sondern wir befahigen unsere Kunden mit Erfahrung und Know
how, lhr digitales Business selbst in die Hand zu nehmen und erfolgreich weiterzuentwickeln.

Weitere Informationen: www.ecube.de

Uber Spryker:

Das Spryker Commerce OS ist ein einzigartiges, APIl-based, headless Commerce-
Betriebssystem fur digitale Marktfihrer und solche, die es werden wollen.

Komplexitat einfach ilibersetzt? Geschaftsmodelle jeder Art kdnnen Uber das Spryker
Commerce OS einfach abgebildet werden. Ob umfassende B2B-Prozesse und
Artikelanforderungen, benutzerfreundliche B2C- und B2B-Shops und andere
Kundenschnittstellen oder nahtlose Integrationen an Drittsysteme.

Spryker stellt Individualisierung an erster Stelle, damit Unternehmen eine perfekt auf sie
zugeschnittene Loésung bekommen.

Weitere Informationen: www.spryker.com
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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
Carina Freund|

Galgenbergstralie 25

93053 Regensburg

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