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#Digitalisierung einfach erklart

Die 7 grof3ten Fehler
im B2B E-=Commerce

...und wie Sie sie vermeiden
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Erkenntnisse aus uber 100+ umgesetzten
B2B E-Commerce-Plattformen

+ Direktlinks zu weiterfuhrenden Videos
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- 1. Rabatt am Telefon
X Der Fehler:

Rabatte am Telefon: unbedingt abgewohnen!
Wenn lhre Kunden wissen, dass sie am Telefon
Rabatt bekommen, wollen sie darauf nicht
verzichten und ihr Shop nimmt nie Fahrt auf.

+’ So wird er vermieden:

Wenn Sie ohne Rabatte nicht verkaufen:
Preissystem in Ordnung bringen. Vertrieb mit ins
Boot holen und klar machen: Keine Rabatte ohne
Grund. So sind auch faire Preise fur Ihre Kunden
sichergestellt

Weitere Informationen
im Video:;
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https://www.youtube.com/watch?v=02smIJmLYnQ
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- 2. Keine Nettopreise
X Der Fehler:

GrolBhandler verzichten aufgrund komplexer
Preissysteme oft auf die Anzeige individueller
Nettopreise im Onlineshop, was zu
Kundenverlusten und einem ineffizientem
Bestellprozess fuhrt.

+’ So wird er vermieden:

Integrieren Sie Ihr ERP-System zur Live-
Preisabfrage im Shop. Ist Ihnen das nicht méglich,
vereinfachen Sie |hr Preissystem - denn das
Kunden ihre Nettopreise sehen kdnnen ist Pflicht!

Weitere Informationen
im Video:;
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https://www.youtube.com/watch?v=Lv9z8lavw1Y
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3. Fehlende
Verfugbarkeitsanzeige

X Der Fehler:

Handwerker mussen beim Kauf direkt wissen,
wann Sie mit Erhalt der Ware rechnen kénnen - es
ist schlie8lich wichtig fur ihre eigene Arbeit. Fehlt
diese Information, suchen sie sich schon bald
einen Shop, der Ihnen das bietet.

+’ So wird er vermieden:

Eine VerfUgbarkeitsanzeige ist Pflicht, kein Luxus.
Die Kur sind Touren-Auswahl und Liefer-Termin -
auch daruber mussen Sie sich Gedanken machen.

Weitere Informationen
im Video:;
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https://www.youtube.com/watch?v=rfU6fsCGm40
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. 4. Keine Angebote im
~ Onlineshop abgebildet
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X Der Fehler:

Viele Onlineshops im Grol3handel kdnnen keine
Angebote abbilden. Auftrags- und projektbezogene
Sonderpreise werden jedoch immer einen grol3en Teil

des Umsatzes ausmachen. Das Abbilden von Angeboten
ist daher elementar wichtig.

+’ So wird er vermieden:

Achten Sie bei der Wahl Ihrer E-Commerce-Plattform
darauf, dass diese die Erstellung und Bestellung von
Angeboten unterstutzt. Wir konnten 50-100% Steigerung
des Onlineumsatzes uUber ein Jahr beobachten, nachdem
Angebote im Shop bestellbar gemacht wurden.

Weitere Informationen
im Video:;

Die 7 grol3ten Fehler im B2B E-Commerce 5


https://www.youtube.com/watch?v=ombF-RXTY3I

Profis im Produktionsverbindungshandel
setzen auf SellSite

,Mit SellSite als EsCommerce-Plattform

sind wir bestens aufgestellt furdie

Zukunft, dank innovativer Technik und
standardisierter Schnittstellen.”

Christian Preis
Leiter E-Commerce, Borrmann

Die 7 grolsten Fehler im B2B E-Commerce
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5. Keine E-Commerce
~ fahigen Online-Aktionen
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X Der Fehler:

lhre Aktionen (Beim Kauf von 3 X bekommen Sie Y
dazu...”) mussen immer im Shop verfugbar sein - wenn
ihre Kunden im Shop nicht davon profitieren kdnnen,

werden sie diesen meiden.

« So wird er vermieden:

Der Onlineshop gibt fur Sie vor, wie Aktionen gestaltet
werden. Nur Aktionen, die dort abgebildet werden,
werden umgesetzt. Ihr nachster Schritt sind Aktionen
nur far den Shop, um lhre Kunden an diesen zu
gewoOhnen und seine Attraktivitat gegenuber anderen
Vertriebskanalen hervorzuheben.

Weitere Informationen
im Video:;
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https://www.youtube.com/watch?v=muUfrxir6EI
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6. Schlechte Stammdaten
X Der Fehler:

lhre Kunden erwarten heute gute Produktbilder, eine
ausfuhrliche Beschreibung und technische Daten. Sie
mochten sich sicher sein, das richtige Produkt zu
bestellen - ansonsten kaufen sie entweder nicht, oder
sogar bei der Konkurrenz.

+’ So wird er vermieden:

Stellen Sie sicher, dass Ihr Shop umfassende
Produktinformationen bereitstellt. Das kann naturlich mit
einem grol3en Stammdatenteam gelingen, ist dann aber
aulderst teuer. Besser sind On-Demand-Services wie
OXOMI, dank derer Sie auch ein grol3es Sortiment mit
umfangreichen, aktuellen Daten versorgen.

Weitere Informationen
im Video:;
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https://www.youtube.com/watch?v=OU0STZH8FrY
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7. Kundenlogins fir
Onlineshops auf Anfrage

X Der Fehler:

Dafur gibt es keine Ausrede: Wer Kunden nachfragen
lasst, um Zugang zum Shop zu bekommen, braucht sich
nicht wundern, dass dieser nicht Iduft.

+’ So wird er vermieden:

Legen Sie Ihren Kunden von sich aus Zugange zum Shop
an und machen Sie diese direkt darauf aufmerksam.
Fassen Sie bei Kunden, die sich nicht einloggen nach und
bieten Sie ggf. Hilfe mittels Ihres Aul3endienstlers an.
Wer mit dieser Aufgabe Uberfordert ist, fangt erstmal bei
den 300 wichtigsten Kunden an.

Weitere Informationen 6

im Video:
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https://www.youtube.com/watch?v=1Gt7x7PZ3g4

Profis im Elektro-Fachhandel setzen auf SellSite

~Im Standard schon super, kdnnen wir

bei SellSite mit den Artefakten und
Landingpages viel selber machen, das

ist bei vielen anderen Systemen so
nicht der Fall.”

Sabine Distel
Leiterin E-Business, UNI ELEKTRO
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.+ Bonus-Impulse:
Ist IThr Shop wirklich zu teuer?

X Der Fehler:

Rechnen Sie es einfach mal realistisch durch: Erscheint
Ilhr Shop immer noch “so teuer”, wenn Sie dessen Kosten
mit Personalkosten inklusive Dienstwagen, -handy und
Co. gegenuberstellen? Hier lugt man sich gerne mal
selbst in die Tasche.

+’ So wird er vermieden:

Wenn Sie diese Gegenuberstellung realistisch
durchfuhren stellen Sie schnell fest, dass ein paar PS
eines Dienstwagens zwar Spald machen, aber keinen
Umsatz generieren - ganz im Gegensatz zu lhrem Shop.
Gerade wenn Sie die genannten Tipps umsetzen. ;)

Weitere Informationen
im Video:;
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https://www.youtube.com/watch?v=0Qk24477lpQ
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- + Bonus-Impulse:

- Fehlende Analyse des Offline - Umsatzwachstums
X Der Fehler:

Betrachten Sie Ihr Wachstum nach “offline” und “online”
getrennt. Das kann vielerorts gegen mangelnde
Bereitschaft in E-Commerce zu investieren helfen - denn
viele Unternehmen wachsen heute bereits hauptsachlich

online.

« So wird er vermieden:

Machen Sie eine Wachstums-Analyse, die Online- und
Offline-Wachstum vergleicht. Passen Sie ggf. ihre
Investitionen den so gewonnen Erkenntnissen an.

Weitere Informationen
im Video:;
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https://www.youtube.com/watch?v=EJ9SKGXNvqo

Partner auf Augenhohe: Wir sind gerne fir Sie da

»Sie mochten eine B2B-E-Commerce
Plattform voller Moglichkeiten fur
lhre Kunden?

Buchen Sie lhren individuellen
Beratungstermin.”

Michael Haufler
Geschaftsfuhrer scireum GmbH

Jetzt Termin zu SellSite vereinbaren
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