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Einfuhrung

In der dynamischen Geschaftswelt von heute ist eCommerce fur
B2B-Unternehmen nicht einfach nur ein Luxus — es ist eine absolute
Notwendigkeit.

Die COVID-19-Pandemie hat die Art und Weise drastisch verandert,
wie B2B-Player im deutschsprachigen Raum und daruber hinaus
agieren. Vor der Pandemie hatten verbluffende
keine oder nur begrenzte eCommerce-Angebote.

Nur zwei Jahre spater bieten laut McKinsey bereits Uber

den Online-Verkauf an. Die digitale Welt wurde nicht nur
Zzu einer weiteren Option — sie hat sich vielmehr zur unverzichtbaren
Grundlage fur B2B-Commerce entwickelt.

Doch wie es bei jeder schnellen Transformation der Fall ist, war auch
diese nicht ohne Hindernisse. In diesem Leitfaden zeigen wir dir die
top-6 On-Site-Strategien, die B2B-Vorreiter fur sich nutzen, um ihre
Herausforderungen zu meistern und Rekord-Umsatze im eCommerce
ZU erzielen.

Mehr als 65% der B2B-Unternehmen
haben seit Beginn der COVID-19-Pandemie
den eCommerce erschlossen.
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B2B-eCommerce in Deutschland

4 530/ €235 Mrd. Der eCommerce-Markt in Deutschland ist einer der am weitesten
0 entwickelten in ganz Europa und hat laut Statista mehr als
. Die Etablierung des Online-Shoppings hatte groBen
B2B-eCommerce-

Einfluss auf das Wachstum des landesweiten B2B-Commerce. Denn
professionelle Einkaufer erwarten denselben Grad an Einkaufskomfort,
den sie als Privatkunde gewohnt sind.

Wachstum in Deutschland

Trotz wirtschaftlicher Herausforderungen wie der Krieg in der
Ukraine, die Energiekrise und steigende Inflation wird erwartet, dass
Deutschlands B2B-eCommerce bis 2025 ,Was
eine erstaunliche Steigerung von 53% bedeuten wurde, verglichen mit
dem Jahr 2021. Diese Widerstandsfahigkeit lasst sich auf die immensen
Vorteile der Digitalisierung zurtuckfuhren — darunter Automatisierung,
Skalierbarkeit, Kostensenkung, Produktivitatssteigerung und letztlich
hohere Rentabilitat.

€186 Mrd.
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Anzahl Suchanfragen in deutschprachigen DaS d|9|ta|e On_Site_ErlebniS

B2B-Shops mit FactFinder-Integration

wurden zur Konkurrenz wechseln, falls sie mit

dem Online-Einkaufserlebnis eines Lieferanten nicht zufrieden sind.

120000 Dies macht mehr als deutlich: Um wettbewerbsfahig zu bleiben, ist es

entscheidend, das digitale On-Site-Erlebnis zu optimieren. In diesem

Leitfaden stellen wir die Strategien vor, mit denen du sicherstellst, dass

deinUnternehmengutgerustetist,umindiesemschnellexpandierenden
Markt zu wachsen.
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Auchder Anstiegder Suchanfragenin B2B-Shops spiegelt die steigende

60000 Bedeutung digitaler Beschaffungswege wider. Unsere Messungen
zeigen, dass die Anzahl der Suchanfragen in deutschsprachigen B2B-
Shops um 215% also um mehr als das Dreifache stieg.
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Erstelle mal3geschneiderte
Pricing-Strategien in groBem
Umfang!

Im Kern jeder B2B-Transaktion liegt eine individuelle Beziehung, die
auf Vertrauen aufbaut. Traditionell arbeiten B2B-Unternehmen mit
maRlgeschneiderten AngebotenoderRabatten,umKundenbeziehungen
zu pflegen. Dieseindividuellen Konditionen missen auchin der digitalen
Welt abgebildet werden.

Aktuelle FortschritteinderProduct-Discovery-Technologieermoglichen
es, individualisierte Preise und Marketing-Aktionen nahtlos in Online-
Shops anzuzeigen - dynamisch und skalierbar. Dadurch bietest
du deinen Kunden den Grad an Relevanz und Transparenz, den sie
sich wlnschen aufgrund ihrer Erfahrungen aus dem B2C-Shopping.
Gleichzeitig sparst du deinen eCommerce-Teams Zeit und Ressourcen,
die ansonsten in manuelle Updates des Sortiments und komplexe
Preiskonfigurationen flieBen wurden.

Umsatz-Steigerung im eCommerce mit Product-Discovery-
Technologie, darin enthalten ein Customer-Specific Pricing Feature.

HIER MEHR ERFAHREN



https://www.fact-finder.com/media/infinity_office_depot_case-study_en.pdf

Schaffe B2C-ahnliche Erlebnisse!

Die Welt ist schnelllebig und professionelle Einkaufer winschen sich
denselben Einkaufskomfort, den sie als Privatkunden gewohnt sind.
DahermussenB2B-Unternehmensicherstellen,dassihrkEinkaufsprozess
moglichstahnlichzurB2C-Customer-Journeyist—schnell, personalisiert
und ohne Hurden. Durch die Integration leistungsstarker Product-
Discovery-Features, die bereits in den erfolgreichsten B2C-Shops im
Einsatz sind, kannst du ein nahtloses On-Site-Shoperlebnis schaffen,
das Einkaufern dabei hilft, schnell und einfach das zu finden und zu
kaufen, was sie suchen — und dir einen nachhaltigen Vorsprung im
Wettbewerb gibt. Schliissel-Features, die groBen Einfluss auf deinen Umsatz haben:

Fehlertolerante Suche, die Einkaufern ermoglicht, jede Art von
Suchanfrage einzugeben.

Intelligente, vorausschauende Suche, die automatisch alles
vorschlagt, was ein Einkaufer sucht. Damit Shop-Besucher mit
seinen beruflichen Beschaffungen weniger Klicks zum richtigen Produkt gefuhrt werden.

die gleiche Customer Experience .
wie bei privaten Einkiufen. Al-basierte Recommendations, die sich in Echtzeit anpassen,

@ um erganzende oder alternative Produkte zu zeigen. Fur hoheren
Einkaufskomfort und Average Order Value.

Der B2B-Einkaufer erwartet bei




Nutze Geo, um die Lucke
zwischen Online- und Offline-
Welten zu schlie3en!

Die Nachfrage nach lokalen Marktdaten ist kontinuierlich gestiegen
— sie reicht von der Ermittlung der Produkte in nachster Nahe und
lokalen Verfugbarkeiten bis hin zur Auswahl der Versandoptionen und
Lieferzeiten. Indem du B2B-Einkaufern lokale Informationen bietest,
verbesserst du ihr Omnichannel-Einkaufserlebnis, was zu hoherer
Kundenzufriedenheit und starkeren Geschaftsbeziehungen fuhrt.

Geo kann auf verschiedenste Weise genutzt werden, um
Einkaufern zu helfen, das Richtige zu finden:

Distanzbasiertes Ranking

Passe den Score deiner Produkte auf Basis
der Nahe zum Kunden an.

Lokale Preise

Zeige regionale Preise oder Sonderaktionen in
grollem Umfang.

Versand

Mache dynamische Lieferkosten und
-zeiten vollstandig transparent.

Gezieltes Merchandising

Zeige Standort-basierten Marketing-
Content wie z.B. Verkaufsveranstaltungen
oder saisonale Werbeaktionen.




Verschlanke komplexe Einkaufe
durch digitale Kundenfuhrung!

Manche Einkaufer haben eine klare Vorstellung davon, welches Produkt
sie brauchen und suchen haufig direkt nach der SKU. Doch viele andere
empfinden den B2B-Einkauf als komplexe Herausforderung.

Haufig sind sich Einkaufer unsicher, welche Produktausfihrung die Q
richtige flr sie ist oder auf welche Spezifikationen sie achten mussen.
Guided Selling bietet hier eine Zeit- und kostensparende Losung, da
Einkaufer unterstltzt werden, ohne dass sie Kontakt zum Call-Center
oder Vertriebsansprechpartner aufnehmen mussen.

Ihr Bodenbelagsberater

Welche Farbe passt zu
lhrer Einrichtung?

Bei Guided Selling handelt es sich um eine Online-Beraterfunktion, e — 1=

die relevante Produkte durch die Interaktion mit dem Shop-Besucher - "ol - |
ermittelt. Einkaufer werden anhand gezielter Fragen gefluhrt, bis | | “
die Produktauswahl so weit eingegrenzt ist, dass sie exakt den

individuellen Anforderungen entspricht. Ahnlich wie ein freundlicher

Verkaufsberater vereinfacht Guided Selling den Kaufprozess. Dadurch

Steigen Kundenzufriedenheit und 'bindung: wahrend die Retouren- Mit Guided Selling bietest du Shop-Besuchern fundierte Beratung ahnlich wie
Quote sinkt. im stationdren Laden. Interaktiv, hilfreich, intuitiv - aber vollstandig digital.




Nutze Al, um das On-Site-
Erlebnis zu optimieren!

Die explosive Verbreitung und Etablierung von Al hat sich enorm auf
den B2B-eCommerce ausgewirkt. Viele Anbieter behaupten zwar,
mit Al zu arbeiten, doch letztendlich kommt es darauf an, haltlose Al-
Versprechen herauszufiltern und Technologien zu finden, die wirklich
einen Mehrwert stiften — sowohl fur dein eCommerce-Team als auch
deine Kunden.

Der Einsatz von Al in der Product Discovery schafft On-Site-
Kauferlebnisse, die Einkaufer Uberzeugen und den Umsatz steigern.
Mayflex, ein fuhrendes B2B-Unternehmen im Bereich Infrastruktur und
Sicherheitslosungen, steigerte den Online-Umsatz um 30% mit Hilfe Al-
gestutzter Suche und Recommendations —und das bei mehr als 10.000
Produkten und 30 Marken. Dank Auswertungen zur Nutzerabsicht,
gepaart mit der Kaufhistorie und Informationen zum allgemeinen
Kundenverhalten, war das Unternehmen in der Lage, personalisierte
Einkaufserlebnisse zu bieten, die zu einer hoheren Conversion-Rate
und einer intuitiveren Customer Journey fuhrten.

MAYFLE J(

A Sonepar Company

hoherer Online-Umsatz durch Al-gestutzte Suche und
Recommendations



https://www.fact-finder.de/media/mayflex-case-study-en.pdf

Werde kreativ mit Merchandising!

Im  wettbewerbsintensiven Umfeld des B2B-eCommerce ist
es entscheidend, kreative Methoden zu finden, um Produkte
hervorzuheben und Kunden zur Conversion zu bringen. Tools fur
visuelles Merchandising konnen B2B-Teams dabei helfen, schnell auf
dynamische Marktanforderungen und Nachfrage-Trends zu reagieren.

Die effektivsten Merchandising-Losungen ermoglichen auch
Anwendern ohne technisches Wissen, Uberzeugende Landingpages
zu erstellen und sie mit relevantem Content anzureichern. Dadurch
konnen Unternehmen wichtige Produkte und Kategorien promoten -
basierend auf Kriterien wie Lagerbestand und Margen — und so ihre
Verkaufsziele erfullen.

Auch in B2B-Shops ist visuelles Merchandising einer der wirksamsten

Verkaufshebel. Anwender konnen auch ohne technisches Wissen muhelos
Uberzeugende Landing Pages, Markenbanner, Werbeaktionen und
Informationsseiten realisieren.



Fazit

Je besser das Einkaufserlebnis,
desto hoher dein B2B-Umsatz.

DerB2B-eCommerceinDeutschlandisteinwachsenderundflorierender
Markt. Laut einer Prognose von Gartner werden im Jahr 2025 80%
der B2B-Verkaufstransaktionen zwischen Einkaufern und Lieferanten
Uber digitale Kanale abgewickelt. Um nachhaltig relevant zu bleiben,
ist es daher unerlasslich, ein bestmogliches digitales Einkaufserlebnis
ZU bieten.

Obwonhl beabsichtigen, ihre Investitionen in
eCommerce-Technologien zukUnftig zu vergroBern, kann die Auswabhl
der richtigen Losungen und Vorgehensweisen eine gewaltige Aufgabe
sein.

Wirhelfendirdabei, diese Herausforderungenzumeistern. FactFinderist
der europaische Marktfuhrer im BereicheCommerce Product Discovery
und Suche. Mit mehr als zwei Jahrzehnten an Erfahrung unterstitzen
wir taglich Millionen von B2C- und B2B-Shoppern dabei, das Richtige
zu finden — schnell und personalisiert. Gerne unterstutzen wir dich, die
Weichen fur eine nachhaltige und profitable eCommerce-Zukunft zu
stellen und deine Geschaftsbeziehungen digital auszubauen.

Falls du mehr Uber die Strategien in diesem Leitfaden
erfahren mochtest, erreichst du unsere eCommerce-Experten

unter info@fact-finder.com
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Bereit, FactFinder in Aktion zu sehen?

Oder schreib uns an info@fact-finder.com



https://www.fact-finder.com/request-demo.html
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