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ONLINE HANDEL DER ZUKUNFT MIT FIS
DANK INTEGRATION'ZUM ERFOLG

Wirzburg | 29. September 2021




FRANK LAUERBACH

Experte flr Integration bei FIS —
Warum eine Integration in ERP und
weitere Systeme so wichtig ist.

JULIA BEZOLD

Specialized Sales flir CX bei FIS — Julia hat Ihre
Augen und Ohren direkt am Markt und kennt die
Herausforderungen des Online Handels genau.

BENJAMIN MALSCH

Experte flir eCommerce bei Medienwerft —
Hilft beim Briickenbau von der Vision zur
Realitdt und weil} genau wie der Weg in den
Online-Handel gelingt.
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BZB-E-COMMERCE UMSATZ 2018 B2B E-Commerce

gesamt
1.300 Mrd. Euro

davon:
Website / Onlineshop
/ Marktplatz
320 Mrd. Euro

davon: B2B Internethandel
(Website / Onlineshop /
Marktplatz in Industrie und
GrofShandel)
180 Mrd. Euro



o ,Der B2B-E-Commerce-Markt ist weitaus komplexer als der
o Onlinehandel mit Endverbrauchern (B2C).

Zwischen Geschidftskunden bestehen hdufig langerfristige
Geschéftsbeziehungen mit immer wiederkehrenden Kaufen.

o - Dennoch erwarten auch die B2B-Kunden bequeme Online-
der Mitarbeiter aus dem Bereich Einkauf oo . T _ _ .,
wiinschen sich einen unkomplizierteren, Bestellmoglichkeiten, die sie aus ihrem privaten Leben kennen,

schnelleren Checkout und einfachere

(Hansjtrgen Heinick, B2B-E-Commerce-Experte des IFH Kéln)
Maéglichkeiten zur Nachbestellung.

(Quelle: Statista)
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WAS SIND IHRE HERAUSFORDERUNGEN IM
E-COMMERCE?




DERUNGEN IM ONLINE HANDEL

Rechtssicherheit
Konkurrenzdruck
Online-Marketing
Kundenbindung

. o Payment
Was wird Sie im

E-Commerce-Jahr 2021 am
meisten fordern? Internationalisierung
Verpackungsgesetz

Digitalisierung

(Statista Umfrage) )
Kundenservice

Weiterbildungen

Sonstiges

(Warenbeschaffung, innerbetr.



Marktplidtze als zusitzlichen
Vertriebskanal zu nutzen, ist
auch im B2B zu einem wichtigen
Thema geworden.

Direktvertrieb zu den Endkunden,
sprich Direct-to-Consumer. Um
die bestehenden Vertriebspartner
nicht vor den Kopf zu stolRen, gilt es, Der Erfolg einer Online-Plattform
gezielt zu kommunizieren, dass der hangt mit unter von der
Onlineshop die Marke und somit Stammdatenqualitdt ab.
auch die Vertriebspartner starkt.

Datenmanagementals
Erfolgsfaktor. Stammdaten
mussen optimal vorbereitet sein.

Differenzierung liber
Services. Eine Empfehlung \&
hierbei ist, Kunden in die .
Entwicklung
miteinzubeziehen und
grindlich zu testen.









Gewinnung von neuen Geschaftspartnern
Differenzierung von Mitbewerbern
ErschlieBung neuer Markte und Zielgruppen
Kosteneinsparungen

Optimierung von Kundenbeziehungsmanagement/
Gewinnung von Kundendaten

Schnelle Reaktionsmaglichkeiten

Instrument zur Positionierung der Marke / des Unternehmens
Individuelle Ansprache und Betreuung von Kunden
Gewinnung von Absatz- und Beschaffungspartnern
Erleichterte Kontaktaufnahme zwischen Marktpartnern

Flexibilisierung und Beschleunigung der Bestellvorgange und
Prozesse

Cross-/ Up-Selling
Interaktives Medium
Orts- und Zeitunabhangig

One-to-one-Marketing durch direkte
Kommunikationsmoglichkeiten

Preisglinstige Werbung durch eigene Webseite/ Webshop
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Technischer Aufwand
ROI kann bei eigenem Webshop langer dauern
Retourenquote steigt

Inkonsequentes und sporadisches Betreiben der
Plattform

Unterschatzung des Aufwandes der laufenden Pflege
Vernachlassigung rechtlicher Aspekte

Wettbewerb auch mit bisher branchenfremden
Anbietern

Unterschatzung der Versandmodalitaten
,Free-Rider"-Mentalitat
Google-Abhangigkeit



E-COMMERCE VS. STATIONARER HANDEL
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DIE ZUKUNFT DES VERTRIEBS HEIRT:
OMNI-CHANNEL MANAGEMENT

Es wird in Zukunft darum gehen, wie der
stationare Handel fur seine Kunden
als Erganzung die Online-
Kanile bereitstellt und bedient
(Omni-Channel-Strategie).

Nur so kann das maximale Kundenpotenzial
erschlossen werden, denn den Kaufer, der
entweder immer online oder immer offline
shoppen geht, diirfte es auch in Zukunft kaum
geben. Nach dem altbewahrten Motto
»Der Kunde ist Kénig«
sollten Kunden stets die Moglichkeit haben,
sich situativ entscheiden zu konnen, ob sie
lieber on- oder offline konsumieren.
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https://www.robertwalters.de/karriere-tipps/sales-digital-marketing/category-management-verbindet-industrie-und-handel.html

GRORE AUSWAHL AN LOSUNGEN




GRORE AUSWAHL AN LOSUNGEN




FUR JEDEN DIE PASSENDE LOSUNG!




EIGENER
WEBSHOP

SAP COMMERCE
CLOUD

FIS/ eSales

MARKTPLATZE

FIS/ TRADEFLEX
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F1S/ eSales

AKTUELLES RELEASE

% Aktionen

& Produktvergleich

W Etiketten

EA Bestellmatrizen

RF Oxomi Portal

e Kategorien
Apple
Ladegerite
Notebooks
OXOMI
Samsung
Smartphanes
Sonstiges

Weitere Kategorien

Bestellmatrix

E w
Listen Warenkorb

Nettopreise

SR & Konto & listen ¥

Angebote der Woche

Sk i g
UNSERE MARKEN

& Dotu SODURAVIT FRANKISCHE

v ® -]

Markenqualitat Rund um die Uhr bestellen Gratis Versand ab 50€

A 4
—wa'cl; Q

= 82 ¥

bein Eonto Warenkoah

Angebote der Woche

UNSERE MARKEN

S 7 Bude

8 0

Bestellmatrix Produlkdtvergleich



FIS/ eSales

ROADMAP
2022
Branchenschnittstellen:
= Open Masterdata Ausbau
= |IDS 2.5 Content-Management

Anbindung
Service Cloud

GEPLANT

SAP
NetWeaver

SEO-Funktionen,
weitere
Optimierungen

Progressive
WebApp



SAP COMMERCE MOVE PROGRAMM

VON ON PREMISE IN DIE CLOUD

8 Business-Workshop ".ﬁ ‘,} SAP Commerce Move-
Nintaid)

Vorbereitungsphase : Grundlagenworkshop

Einstiindiges Gesprach zur
Erorterung lhrer aktuellen SAP
Commerce On-Premise-
Landschaft: Ermittlung der
Schwachstellen/ Heraus-
forderungen, Abstimmung Ihrer
Zeitvorgaben und Prioritéten.

n medienwerft

w

Zweistlindiger Workshop, um
die SAP Commerce Cloud sowie
die Strategie und Roadmap der
SAP zu verstehen und die
Vorteile der SAP Commerce
Cloud im eigenen Unternehmen
kennenzulernen.

29

Dreistiindiger Workshop zur
Erarbeitung eines Entwurfs lhrer
Commerce Cloud-Architektur
mit Beriicksichtigung all Ihrer
aktuellen Integrationen und der
von lhnen verwendeten
Technologien.

FIS



MW PLUS-EDITION FUR SAP COMMERCE

DER SCHLANKE EINSTIEG IN DIE SAP COMMERCE WELT

Geht es um professionelle E-Commerce Losungen und Implementierungen von umfassenden Cross Channel-
Strategien, bietet die SAP Commerce Cloud ein wirklich umfangreiches Spektrum an Moglichkeiten. Fur Ihren
Einstieg in die Cloud nutzen wir mit der Medienwerft Plus-Edition fiir SAP Commerce Cloud die von SAP
angebotenen Accelerator-Pakete, die bereits auf bestimmte Branchen zugeschnitten sind, und erweitern sie mit von
uns entwickelten und erprobten Funktionalitaten — fur die perfekte Customer Experience.

Ilhre Vorteile:

SCHNELLER EINSTIEG "%L ERP-ANBINDUNG INDIVIDUELLER AUSBAU
Mit einem vergleichsweise schlanken T Und das inklusive ERP-Anbindung durch DarLl!aer hinaus bieten wir eigens
Aufwand versorgen wir Sie innerhalb uns als Teil der FIS-Gruppe (SAP Gold er'!twmkelte SAP Comlmerce Add-Ons an,
kirzester Zeit mit einem hochfunktionalen Partner und eines der grofiten SAP- mlt;velcliwen ”Lv_emleﬁ HECh eC;fc-llgremher
Einstieg in die SAP Commerce Cloud, die Systemhauser in Deutschland). werden kann. Wertere Ausbau-Uptionen

sowie die Betreuung durch unser

Ihren wirtschaftlichen und geschaftlichen
erfahrenes Commerce-Team stehen lhnen

Anford ht wird.
riorcertingen gerecht wir auch nach lhrem Einstieg in die Cloud

jederzeit zur Verfugung.

medienwerft

f . FIS4
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MW LIFECYCLE SERVICE PLATFORM FUR SAP COMMERCE

KUNDENBINDUNG ENTLANG DES PRODUCT LIFECYCLE

Entwickeln Sie individuelle Dienstleistungen als ZIELGRUPPE
digitale Self-Services — maBgeschneidert fir die Hersteller mit service-
Beduirfnisse lhrer Kunden und deren Kunden. intensiven Produkten
Automatische Bestandsverwaltung, ::S;L:'t komplexen
insbesondere C-Teile Management
Direkte Anbindung und Digitalisierung lhrer SEGMENT

After-Sales-Prozesse
Self-Service Mdglichkeiten fiir Endkunden,

um kundenindividuelle Strukturen abzubilden

METALL & ELEKTR.

Weiterentwicklung zum One-Stop-Shop
durch Einbindung von Fremdkatalogen

medienwerft
my 31



RELEVANZ DER HEUTIGEN EINKAUFSKANALE IN FUNF JAHREN
SUMME AUS ,HOHE RELEVANZ” UND , MITTLERE RELEVANZ"

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

82% Webseite bzw. Online-Shop Geschaftskunden (B2B) ’

ohne bisher bestehender Lieferantenbeziehung

Die Kategorie Online-Marktplatze [

78% Marktplatz fur Geschaftskunden (B2B)

verzeichnet mit liber 20% das
Marktpatz flr Konsumenten (B2C) groBte Wachstum.

=8
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Somit wurde fast
jeder zweite Euro
auf Online-Marktplatzen und
Plattformen umgesetzt.

Webseite bzw. Online-Shop flir Konsumenten (B2C)

Quelle: 2019 ibi research: ,Online-Kaufverhaltenim B2B-E-Commerce”-powered by Creditreform, eCube und Spryker

FIS
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GUTE VORBEREITUNG IST DIE HALBE MIETE
DENN DER ERFOLG KOMMT NICHT ALLEINE!




WELCHE HERAUSFORDERUNGEN GILT ES
AUF DEM WEG INS MARKTPLATZGESCHAFT ZU MEISTERN? | {




5 HERAUSFORDERUNGEMU
INS MARKTPLATZGESCHAFT

NSTIEG

Der Einstieg: BE
platzgeschaft
erden um die

treffen zu

ieg in das

egisch

lgen




DEN EINSTIEG
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5 HERAUSFORDERUNGEN FUR DE
INS MARKTPLATZGESCHAFT
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5 HERAUSFORDERUNGEN FUR DEN EINSTIEG
INS MARKTPLATZGESCHAFT y
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Die Zahlungsabwicklung ist eine der
groBten Herausforderungen da diese auf
den verschiedenen Marktplatzen
Unterschiedlich gehandhabt wird.




FAZIT
o
I}I
o

‘ M Verringerung des Pflegeaufwandes von

Produktkategorien und -attributen durch
marktplatzspezifisches Mapping

(=)

Unterschiedliche Marktplatze tber
eine skalierbare Losung adaptieren,

. . betreiben und monitoren
Einfache ErschlieBung neuer a
Vertriebswege — national und
international a

unterschiedlichen Marktplatzen

V|
& L) Eine zentrale Schnittstelle zu
7/
g‘ \\_

End-to-End Prozessintegration zwischen Erhah d
Marktplatz, ERP- und PIM-System — rhohung aer

vom Einstellen des Angebots bis zur Reichweite und Starkung
Fakturierung der eigenen Marke



E-HANDEL

1. 2, 3.

Auch eine Standard- Produktdaten sind Bezahlmethoden
Software muss angepasst das Aund O miussen flexibel sein
werden

4, 3.

Was mussen B2B ist nicht Smarter Einstieg in den
Kunden wissen? gleich B2C Online-Handel durch
Marktplatzgeschaft







	Foliennummer 1
	Foliennummer 2
	Foliennummer 3
	Foliennummer 4
	Foliennummer 5
	Foliennummer 6
	Foliennummer 7
	Foliennummer 8
	Foliennummer 9
	Foliennummer 10
	Foliennummer 11
	Foliennummer 12
	Foliennummer 13
	Foliennummer 14
	Foliennummer 15
	Foliennummer 16
	Foliennummer 17
	Foliennummer 18
	Foliennummer 19
	Foliennummer 20
	Foliennummer 21
	Foliennummer 22
	Foliennummer 23
	Foliennummer 24
	Foliennummer 25
	Foliennummer 26
	FIS/eSales
	FIS/eSales
	SAP COMMERCE MOVE PROGRAMM
	MW PLUS-EDITION FÜR SAP COMMERCE
	MW LIFECYCLE SERVICE PLATFORM FÜR SAP COMMERCE
	Foliennummer 36
	Foliennummer 37
	Foliennummer 38
	Foliennummer 39
	Foliennummer 40
	Foliennummer 41
	Foliennummer 42
	Foliennummer 43
	Foliennummer 44
	Foliennummer 45
	Foliennummer 46

