»Die Hdndler sind durch Mo-
delle wie Amazon in Zugzwang

geraten, Plattformen zu nutzen’,
so Lars Schade, Geschidiftsfiihrer
Lieferanten-Management bei
Mercateo.

Handler unter Zugzwang

Anfang Mai hatte Mercateo Lieferanten zum,,Supplier Day” nach Leipzig eingeladen, um iber die
,Digitalisierung der Beschaffungsprozesse” zu diskutieren. Mit einem neuen Handler-Onlineshop
positionierte sich der E-Commerce-Spezialist verstarkt als neutrale Transaktionsplattform.

»Weder Hersteller noch Kunden brauchen
heute einen Handler klassischer Art.
Dadurch gerat der Handler doppelt unter
Druck: Hersteller erleben, dass sie besser
direkt mit dem Kunden, vermittelt tber
Suchmaschinen oder Marktpldtze oder
eigene E-Commerce-Aktivitaten, in Kon-
takt kommen. Kunden erleben, dass sie
das breiteste und tiefste Sortiment haufig
direkt beim Hersteller erhalten. Handler
missen daher einen neuen Mehrwert fin-
den®, so Martin Grof3-Albenhausen,
Geschéftsfiihrer der BEVH Services GmbH,
der in Leipzig unter anderem uber die ,,Ver-
anderung des Einkaufens® informierte. Und
Marcus Eisele, Gruppenleiter Beschaffungs-
prozesse und -controlling bei der MVV
Energie AG, sprach aus der Sicht eines
GroBkunden. Digitalisierte Beschaffungs-
prozesse schafften neue Transparenz im
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Einkauf. Statt einer historisch gewachse-
nen Vielzahl an Lieferanten konzentriere
sich der Kunde auf die vereinheitlichte digi-
tale Anbindung sorgfaltig ausgewahlter
Partner. Die konsequente Nutzung einer
Plattform erhohe zugleich die Flexibilitat.
,Die Anforderungen an die Lieferanten
haben sich verandert. Als Kunde erwarten
wir nicht nur gilinstige Preise, sondern
legen Wert auf Prozesse und Systeminte-
gration“, verdeutlichte Eisele die aktuelle
Entwicklung.

Veranderte Anforderungen an
Lieferanten

Uber 100 Handler und Hersteller, darunter
Staples, Schéfer Shop, Mc Buero, Durab-
le, Herma, Fujitsu und Kyocera Document
Solutions, kamen zum Mercateo-,,Supplier

Martin Grof3-Albenhausen: ,Weder
Hersteller noch Kunden brauchen heute
einen Hdndler klassischer Art”

Day“ in die Alte Handelsbdrse nach Leip-
zig, um sich tiber die Entwicklungen im
B2B-E-Commerce und die Potenziale des
Online-Marktplatzes zu informieren. ,,Unter-
nehmen decken ihren Bedarf immer hdu-
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figer online. Der digitale Wandel dndert
die Beziehung zwischen Handler und Kun-
den auch dort, wo bisher durch Beratungs-
bedarf der personliche Kontakt die Kun-
denbindung gesichert hat“, erkldrte Lars
Schade, Geschaftsfiihrer Lieferanten-
Management bei Mercateo. Diese Entwick-
lung stelle Lieferanten heute vor neue Her-
ausforderungen, um sich am Markt weiter
zu behaupten. Der ,,Supplier Day“ bot den
Teilnehmern dabei einen ganzheitlichen
Uberblick iiber die verdnderten Handels-
strukturen. ,,Wir wollten ein Bewusstsein
bei den Handlern schaffen, dass der Wan-
del hin zu Industrie 4.0 groBe Chancen
bringt. Die Zukunft heif3t Vernetzung. Jeder
muss verstehen, nach welchen Kriterien
er die entstehenden Netzwerke richtig
bewertet und sich mit ihnen starken kann®,
so Lars Schade zur Intention der Veran-
staltung.

Positionierung als neutrale
Transaktionsplattform

Mercateo-Vorstand Sebastian Wieser stell-
te in Leipzig neue Wege vor, Mercateo als
Transaktionsplattform zur Geschéftsab-
wicklung fiir die eigenen Kunden zu nut-
zen. Mit dem neuen Anbieterservice ,,Mer-
cateo Handler-Onlineshop“ kdnnten B2B-
Handler ,,auf Knopfdruck” einen Online-
shop unter ihrer eigenen Handlermarke in
Betrieb nehmen. Sie erhalten so Zugang
»Zum vollen Spektrum der bewdhrten effi-
zienten B2B-Abwicklungsprozesse der Mer-
cateo-Plattform“. Die Vorteile, die anhand
von Anbieterbeispielen demonstriert wur-
den, beschrieb Wieser so: ,Lieferanten,
die ihre Kunden tiber Mercateo bedienen,
haben die Themen Digitalisierung und Sys-
temintegration auf Dauer geldst und ent-
lasten sich zusatzlich im kaufmannischen
Bereich. Der Handler wird mit seinem neu-
en Onlineshop alle B2B-Abwicklungsthe-
men wie Rechnungskauf und Zahlungszie-
le los und kann sich voll auf seine wert-
schopfenden Leistungen konzentrieren.
Das ist mit Blick auf die Zukunft wie ein
Befreiungsschlag.” Fiir Lars Schade ist die
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Am historischen Ort der Alten Handelsbérse in Leipzig: Mehr als 100 Teilnehmer diskutierten
beim Mercateo-,Supplier Day” iiber die Digitalisierung der Beschaffungsprozesse und die
Herausforderung, im Plattformgeschdft als Anbieter die eigenen Kunden zu binden.

Richtung klar: ,,Handler sind durch Model-
le wie Amazon in Zugzwang geraten. Im
Geschaftskunden-Bereich kommen Themen
wie Industrie 4.0 noch dazu. Mit dem Sup-
plier Day konnten wir den Handlern einen
Weg aufzeigen, wie sie den Wandel im
B2B-Handel fiir sich nutzen und im Thema
Plattform die Beziehung zu ihren Kunden
starken konnen.*

Argumente fiir B2B-Online-
Marktplatze

Bei vielen deutschen Onlinehdndlern fal-
len die bisher fast schon gewohnten zwei-
stelligen Wachstumsraten inzwischen deut-
lich geringer aus. ,,lm Endverbraucherge-
schéft ist fiir den breiten Onlinehandel
das goldene Zeitalter vorbei. Amazon ldsst
den anderen nicht mehr viel vom Kuchen
tibrig“, davon ist Lars Schade tiberzeugt.
Aber es gebe eine gute Nachricht und die
betreffe den Handel mit Gewerbekunden:
Dort gehe das Geschift in eine steile
Wachstumskurve. Das B2B-Volumen wird
im E-Commerce nach Aussage vieler Markt-
forscher das Endverbrauchergeschift bald

iberholen. ,,Da ist ein riesiger Umsatzku-
chen neu zu verteilen und alle fragen sich:
Wie funktioniert dieses Spiel? Unterneh-
men wollen beim Einkauf Kosten reduzie-
ren — durch schnelle interne Ablaufe, durch
Systemintegration, durch Transparenz.
Giinstige Preise stehen hdufig sogar erst
am Ende der Wunschliste. Das héren Hand-
ler gern, doch dann merken sie, dass ihre
Kunden inzwischen ganz neue technische
Anforderungen stellen®, so Schade. Die-
se Investitionen kdnnten viele Handler gar
nicht stemmen. ,,Das ruft eine biindelnde
Plattform wie unseren B2B-Marktplatz auf
den Plan: Die Unternehmen wollen einen
einheitlichen Workflow, eine einheitliche
elektronische Rechnung, eine einzige
Schnittstelle an ihr ERP-System. Dafiir nut-
zen sie Mercateo. Wir verbinden sie mit
all ihren Lieferanten. Fiir die Lieferanten
sind wir die Eintrittskarte in dieses neue
Spiel: Sie sind die technischen Anforde-
rungen auf einen Schlag los und kénnen
sich auf die Kundenwiinsche in Bezug auf
Sortiment, Logistik und Service konzent-
rieren®, unterstrich Lars Schade.
www.mercateo.com
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BERNHARD
GREINSBERGER
Kaut-Bullinger

Nachgefragt: Marktplatze und die Chancen

Daniela Isfort von IBS Biirosysteme in Miinster vertritt eine klare Position:,, Aktuell haben wir uns bewusst komplett dagegen entschieden,
iiber Marktplatze zu verkaufen, da die Margen hier einfach zu gering sind. Vom Umsatz alleine kann man ja bekanntlich nicht leben.”
Ansonsten wird das Thema Internet-Marktplatze durchaus kontrovers diskutiert, wie die nachfolgenden Statements unterstreichen.

Die Fragen:

1. Internet-Marktpldtzen und -Plattfor-
men wird auch in der Biirobranche eine
grofie Zukunft vorausgesagt. Wie ist lhre
Einschatzung dazu?

2. Nutzen Sie bereits bestehende Platt-
formen und (wenn ja) mit welchen Er-
fahrungen?

Bernhard Greinsberger, Kaut-Bullinger in
Taufkirchen

1. Das Thema Internet-Marktplatze bzw.
-Plattformen ist in unserer Branche wahr-
lich kein neues Thema, bekommt aber nicht
zuletzt durch die Berichterstattung tiber
Amazon Business immer mehr Aufmerksam-
keit. Die Vorteile fiir die Kunden, gerade im
Bereich der Beschaffung von C-Artikeln und
der Prozesskostenoptimierung, werden zu-
nehmend auch von Einkdufern aus Mittel-
standsunternehmen und Behorden wahr-
genommen. Dadurch erhoht sich das Um-
satzpotenzial um ein Mehrfaches.

2. Kaut-Bullinger ist seit vielen Jahren auf
namhaften Marktpldtzen vertreten. Der im

ANDREAS REUTER
Schdfer Shop
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letzten Jahr dariiber getétigte Anteil am Ge-
samtumsatz lag deutlich im zweistelligen
Prozentbereich. Unsere Erfahrungen mit den
Marktplatzbetreibern sind, sofern die Ab-
lauf- und Genehmigungsprozesse klar de-
finiert sind, durchwegs positiv. Gerade in
der von Soennecken angebotenen Lésung
»S0.PROCURE Supplies” als Mehrlieferan-
ten-Plattform sehen wir fiir unsere Vertriebs-
mannschaft ein strategisches Instrument
zur Kundenbindung, aber auch zur Gewin-
nung von Neukunden.

www.kautbullinger.de

Andreas Reuter, Schifer Shop in Betzdorf
1. Ich gehe davon aus, dass Internet-Markt-
platze und -Plattformen in der Zukunft eine
zunehmend wichtigere Rolle in der B2B-Bii-
robranche spielen werden. Speziell im B2B-
Umfeld haben schlanke und abgestimmte
Beschaffungsprozesse einen ungemein ho-
hen Stellenwert. Effizientes Sourcing im
C-Artikel-Bereich spielt eine grofiere Rolle
als der giinstigste Preis am Markt. Auf Platt-
formen wie zum Beispiel Mercateo wird den
Unternehmen im Grunde beides geboten —
hohe Preistransparenz sowie schlanke Ab-
wicklung.

2. Schéfer Shop ist seit einigen Jahren Part-
ner und gelisteter Lieferant bei Mercateo.

UDO BOTTCHER
Biiromarkt Bottcher

RALF LORENZ
Mc Buero

Die Zusammenarbeit und letztlich auch der
Erfolg geben uns Recht. Einige grofie so-
wie eine Vielzahl mittelstandischer und klei-
ner Unternehmen nutzen die Plattform, um
ihren Bedarf bei uns zu decken. Letztlich
nutzen wir aber auch andere Marktplatze,
um beispielsweise Restanten und Altware
zu vermarkten.

www.schaefer-shop.de

Udo Battcher, Biiromarkt Bottcher in Jena:
1./2. Wir selbst sind auf keinen Internet-
Marktpldtzen vertreten und haben auch
nicht vor, dies in nachster Zeit zu tun. Fir
die groBBen Anbieter in unserer Branche
ist das Thema Internet-Marktplatz auch
eher unwichtig, interessant ist dies eher
flir kleinere Anbieter. Einer der grofien
Marktpldtze ist bekanntlich Amazon. Mit
diesem Unternehmen ist und wird auch
in Zukunft von uns keine Zusammenar-
beit geplant. Gerade bei Amazon sollten
die Verkdufer vorsichtig sein, denn dort
werden unserer Meinung nach Informati-
onen zu den einzelnen Produkten heraus-
gesaugt und fiir das eigene Geschaft wei-
terverwendet. Dabei werden die Handler
oft im Regen stehen gelassen. Jeder Hand-
ler sollte demnach griindlich tber eine
solche Zusammenarbeit nachdenken. Zwar

NIKO OEPPERT
officeb2b
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werden mit Sicherheit gute Umsétze ge-
neriert, aber der Gewinner bei der gan-
zen Sache ist am Ende Amazon, und nicht
der Handler.

www.bueromarkt-ag.de

Ralf Lorenz, Mc Buero in Berlin:

1. Das Thema Amazon ist ja allen auch in
unserer Branche nicht entgangen. Jeder
kennt die Bedeutung fiir den Privatkunden.
Aber auch Gewerbetreibende und die 6f-
fentlichen Einrichtungen nutzen diese Platt-
form. Ich kann aktuell keinen Grund erken-
nen, wieso die Bedeutung von Amazon in
der nachsten Zukunft schwinden sollte. Da-
neben gibt es sicher auch andere Markt-
platze/Plattformen, bei denen ich mir nicht
so sicher ware, dass sie einen relevanten
Umsatzanteil im Biirosektor erzielen wer-
den. Besonders interessant ist sicherlich
der aktuelle Ansatz von Mercateo, der ja
meiner Meinung nach hauptsdchlich auf
Kunden ausgelegt ist, die durch eine Kom-
bination aus perfekter Anbindung ihrer ERP-
Systeme an die Plattform gepaart mit einer
riesigen Sortimentsauswahl enorme Pro-
zesskosten einsparen konnen. Hier gibt es
sicherlich auch noch andere Anbieter. Aber
in meiner Wahrnehmung ist Mercateo gut
unterwegs.

2. Wir nutzen einige der Plattformen mit
recht unterschiedlichen Erfolgen. Im aktu-
ellen Geschaft haben wir uns allerdings im-
mer mehr vom Produkt-Handler zum Da-
ten-Handler entwickelt. Die Daten rund um
die Produkte stehen demnach im Vorder-
grund. Auf Plattformen wie Amazon kann

es dabei auch zu Problemen durch Hand-
ler kommen, die ihre Produktdaten nicht
richtig im Griff haben. Die Folge ist, dass
zum Beispiel durch das Matching dieser
Produktdaten missverstandliche Angebote
entstehen. Hier muss man sehr wachsam
sein und geeignete Strategien entwickeln,
um den daraus entstehenden Problemen
mit den Kunden moglichst aus dem Weg zu
gehen. Das gelingt uns immer besser.
www.mcbuero.de

Niko Oeppert, officeb2b in Aystetten:

1. Marktpldtze spielen bereits jetzt eine gro-
Bere Rolle fiir unsere Branche als viele den-
ken oder sich eingestehen wollen. Und sie
werden es mit Sicherheit auch noch ver-
starkt in der Zukunft tun. Ebay und Ama-
zon sind gigantische Marktpldtze, Google
wird mit Sicherheit in diesem Segment auch
weiterhin Kompetenz ausbauen, Rakuten
scheint mir in Deutschland nicht so richtig
Fuf zu fassen. Mercateo versucht, geschickt
eine Nische fiir sich zu finden. Ich habe den
Eindruck, dass die Handelsfunktion wieder
etwas aus dem Fokus riickt und der Lo-
sungsanbieter mehr Gewicht bekommt. Ich
fande es schon fiir Mercateo, wenn sich da-
raus ein nachhaltiges Konzept entwickeln
kann. Risikofrei ist das nicht, aber ohne
Wagnis gibt es in der Regel auch keine In-
novation. Welche Anbieter tatsachlich in flinf
oder zehn Jahren den Takt angeben, kann
ich nicht voraussehen, der Markt dndert
sich extrem schnell, wer spricht heute noch
von Yahoo? Insofern ist meine Einschat-
zung, dass Marktplatze tatsdchlich eine gro-

Be Zukunft haben, und wir Handler unsere
Hausaufgaben machen miissen, damit wir
da nicht in der Bedeutungslosigkeit ver-
schwinden.

2. Wir selbst verkaufen Restbestdnde tiber
eBay, das ist in Ordnung, sozusagen bes-
ser als wegwerfen. Ich habe mit dem Pro-
visionsmodell von Amazon fiir ein paar
Produkte die notigen Verkaufspreise fiir
uns berechnet. Wenn wir die Ware ohne
Aufschlag verkaufen wiirden, dann wére
es kaum moglich, mit den amazon-eige-
nen Preisen zu konkurrieren. Das sieht fiir
mich nicht nach einem schénen Marktum-
feld aus. Amazon, eBay und Google bie-
ten ein gigantisches Umsatzpotenzial, nut-
zen aber eben auch ihre Marktmacht. Der
einzelne Anbieter spielt auf der Plattform
keine signifikante Rolle. Daher sehe ich
die Situation insbesondere mit den ge-
nannten Dreien auch sehr kritisch. In mei-
nen Augen ist die Zusammenarbeit hier in
der Regel keine nachhaltige Strategie. An
Google kommt eigentlich keiner vorbei,
Amazon ist in meiner Wahrnehmung eine
riesige Melkmaschine, die die Handler aus-
saugt, eBay ist die gro3e Resterampe. Vie-
le Handler, die sich in diesen Gewassern
heute euphorisch tummeln, sind meiner
Meinung nach eben aus diesem Grund dem
Untergang geweiht. Letztendlich miissen
sich damit aber vermutlich die Hersteller
herumschlagen, die am Ende des Tages di-
rekt oder indirekt in der Abhdngigkeit ei-
ner deutlich grof3eren Marktmacht stehen
werden als bisher.

www.officebz2b.de
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