





4.1 B2B Online
Key Features

Kundenindividuelle Preise oder
komplexe Preisstrukturen

Jeder Kunde hat meist eigens verhandelte Preise.
Diese Vereinbarungen erwartet der Kunde auch im
B2B-Shop.

0 Mitarbeiter-Logins

Legen Sie lhre Mitarbeiter als Subaccounts an.
Ausgestattet mit individuellen Rechten wie Budgets,
Sortimente etc. konnen Mitarbeiter nur einge-
schrankt Funktionen nutzen.

Prazise Steuerung von Rechten,
Budgetierungen und Freigabe-
prozessen

o Weitere Features aus der Praxis:

¢ Rechnungsarchiv, Wiederholt bestellen

* Kostenstellen-Abbildung, Kommission

e Eigene Artikelnummern-Integration

* Datenblatter-Integration

¢ Produktbewertungen: Gruppierung mehrerer identischer Artikel

e Warenkorb als Link versenden

-Shopping

0 Funktionen erst nach Login

Verschiedene Funktionen wie z. B. die Preisdarstel-
lung, die Kaufmaoglichkeit oder der Lagerbestand
sollten nur nach Login sichtbar sein.

Bestelllisten und Schnell-
bestellung

B2B-Kunden sind oftmals mit den Artikelnummern
vertraut, aus diesem Grund missen Sie |hren Kun-
den eine Schnellbestellung ermaglichen.

Individuelle Zahlungsziele und
Zahlungskonditionen

e Zubehor-Gruppen fiir viele verschiedene Zubehor-Teile

¢ Rasend-Schnelle Suche z.B.: mit Algolia oder Elasticsearch
* Login mit Kundennummer

* Brutto-Netto Preiswechsler

e Individuelle E-Mail Adresse fiir Rechnungen.

e Varianten als Liste mit ibersichtlicher Preis und Verfiigbarkeit

Freischaltung von Bestands-
oder Neukunden

Bei B2B-Registrierungen erwartet der Kunde eine
nahtlose und zligige Freigabe-Maglichkeit.

O Angebotsverwaltung

Ubertragen Sie Ihre Angebote aus dem ERP und
lassen Sie diese durch den Selfservice direkt online
beauftragen

0 Personliche Marketingaktionen

e Komplexe Konfiguratoren

¢ OClI Schnittstelle

e Adressbuch und Zuteilung von hinterlegten Rechnung- und Lieferadressen je Kontakt
¢ Marketingmdglichkeiten wie z.B. Gewinnspiel-Verlosung bei Online-K&ufen

o Staffelpreise

e Sperrgut, Speditionen, Anvisierung



° Dashboard

Alle Kennzahlen, Leistungen etc. auf einen Blick -
Ubersichtlich und schnell einsehbar.

Dokumentenmanagement-
System

Datenbankgeschiitzte Verwaltung von elektronischen
Dokumenten.

0 Weitere Features aus der Praxis:

e Kundenindividuelle Produkte oder individuelles Sortiment

« VIP-Shopping / Club-Shopping. Aufstieg in ndchste Preisliste
bei Erreichen des Umsatzes

¢ Selbstverwaltungs-Maglichkeit fiir

¢ Kunden

4.2 B2B-Plattform & Kundenportal
Key Features

Unterschiedliche Inhalte und
Funktionen

Je nachdem, ob ein Kunde eingeloggt, bereits
bestellt oder Abonnement ist, stehen unterschied-

lichste Dokumente oder Funktionen zur Verfiigung.

Seminare & Webhinare online
buchen

Lassen Sie lhre Kunden direkt online ihre Weiter-
bildung buchen.

¢ Datenblatter Integration

* FAQ oder Informationsblatter im System einsehbar
¢ Support/Ticketsystem

¢ Persénliche Ansprechpartner

* Marketing-Material

Anbindung weiterer Datensatze
uber externe Plattformen

Verteilen Sie Leads an |hre Kunden? Dann sollten sie
diese auch online einsehen und dokumentieren, um
ein Gesamtbild Ihres Kunden zu erhalten.

Workflow-Management fir Innen-
dienst

Informationstechnische Unterstiitzung oder Automa-
tisierung von Geschaftsprozessen.



Vertriebsmitarbeiter-Login,
Supervisor

Durch einen intelligenten Login konnen Vertriebsmit-
arbeiter im Innen- oder Au3endienst eine Liste aller
Kunden mit allen relevanten Kundeninformationen wie
Umsatze, Kundengruppe etc. einsehen und sich mit
nur einem Klick im Namen dieser Kunden einloggen.

Individuelle Positionen im
Warenkorb

Zubuchung von Test- oder Sonderartikeln, oder auch
Werbebroschiiren zur Bestellung, direkt vor Ort
durch den Vertriebsmitarbeiter.

o Weitere Features aus der Praxis:

e Einsicht Umsatz/Ertrags-Statistiken oder individuell verhandelte Preise

e Gesprachsprotokolle
* Reportfunktion (z.B. Umsatz) pro Vertriebsmitarbeiter

e Unterschiedliche Rechte je Vertriebsmitarbeiter
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4.3 Vertriebsmitarbeiter-Integration
¥ Key Features

Individuelle Preisanderung im
Warenkorb

Unterschiedliche, individuelle Rabattierung von
einzelnen Artikeln im Rahmen eines Warenkorbes
durch den Vertriebsmitarbeiter.

Kundenspezifische Auswertungen
fur Innen- & Aufliendienst

Individuell generierte Verkaufskennzahlen und Um-
satzdarstellungen pro Kunde/Vertriebsmitarbeiter.

° Angebotstiibersicht

Vertriebsmitarbeiter kénnen Warenkorbe individuell
befiillen und entsprechendes Angebot direkt per PDF
und E-Mail an den Kunden versendet - mit individuel-
lem Link und Ablaufdatum. Durch nur einen Klick kann
der Endkunde dies in eine Bestellung umwandeln.

O Individuelle Ansprechpartner

Online-Zuweisungsmaglichkeit der Vertriebsmit-
arbeiter zu den entsprechenden Kunden. Individuelle
Kontaktinformationen des Mitarbeiters kénnen somit
jederzeit vom Kunden eingesehen werden.



° User Interface fiir Handler

Ihre Handler miissen sich mit einem Handler-Login
auf dem Marktplatz anmelden und alle notwendigen
Informationen wie Produkte, Abverkaufe und Statis-
tiken einsehen kénnen.

Eigenen Shop fur Kunden zur
Verfligung stellen

Geben Sie lhren Handlern die Méglichkeit, einen
eigenen Online-Shop auf Basis seiner hinterleg-

ten Produktdaten zu erstellen, welcher im Cl des
Handlers gestaltet und auf seine individuelle Domain
geroutet ist.

4.4 Marktplatz
Key Features

Losungen

° Produkte anlegen

Sowie Verfligharkeit und Preis hinterlegen.

Geben Sie die Mdglichkeit, Uber eine standardisierte
Schnittstelle oder durch einen Importer die Produkte
automatisiert zu importieren und zu verarbeiten.

Preisaufschlag und Marketing-
aktionen

Integrieren Sie eine umfangreiche Marketing-En-
gine, um maglichst viele unterschiedliche Aktionen
fahren zu kdnnen, z. B. durch individuelle Werbe-
flachen pro Handler

° Checkout verschiedener Handler

Handler haben oftmals unterschiedliche Bedingun-
gen. Aus diesem Grund missen Sie im Checkout
auch mehrere Kaufvertrage schlieBen, mehrere AGB
akzeptieren oder eine Splittung des Warenkorbs auf-
grund der verschiedenen Lieferzeiten anzeigen.

O Searchengine und Sortierung

Durch die Menge der Produkte ist eine handische
Sortierung nicht mdglich. Integrieren Sie eine
Searchengine, welche die passenden Produkte in der
korrekten Reihenfolge darstellt.



Voice Commerce

Schon jetzt erfolgreich: Sprachassistenten! w

Einkaufen per Sprachbefehl mit Siri, Alexa
& Co.

Click Commerce

Einkaufen mit nur einem Klick via
.Dashbutton”

loT Commerce

Mehr als die Halfte aller Unternehmen geht

Mobile Commerce

Ob mit Smartphone, Tablet oder Wearables:

# 11 davon aus, dass Produkte kiinftig mittels

Internet of Things nachbestellt werden. Das ortsunabhéngige Einkaufen ist heute

das beliebteste Einkaufsmedium.



5. Kaufgewohnheiten der Zukunft

Ein Blick in die Glaskugel

Die letztjahrige Forschungsumfrage von ibi research an der Uni Regensburg brach-
te interessante Erkenntnisse im Hinblick auf die zukiinftigen Kaufgewohnheiten

im B2B-Bereich hervor. So wird mehr als die Halfte des B2B-Handels bereits bis
2025 online stattfinden, die klassischen Vertriebskandle werden langfristig in den
digitalen Sektor transponiert werden, um den neuen Herausforderungen und der Ge-

schwindigkeit gerecht zu werden.

Dariber hinaus sehen sich fast 40 Prozent des deutschen Mittelstandes mit der
Tatsache konfrontiert, dass in den nachsten 5-10 Jahren ein Generationswechsel,
altersbedingt, in den Unternehmen stattfinden wird. Mit der neuen digitalen Genera-
tion sind Erwartungen verbunden, die vorwiegend in der Digitalisierung des Unter-

nehmens zu finden sind. Die Zeichen stehen somit auf Veranderung.

Nutzen Sie lhr Potential

Ein Generationswechsel findet nicht nur in der Flihrungsebene statt, sondern
immer mehr Millennials fassen Fuf3 in der freien Wirtschaft und erwarten in der
taglichen Arbeit, sowohl auf Kdufer- als auch Verkauferseite, gewohnte Vorziige
wie Effizienz beim Einkauf von Produkten und einen umfangreichen Informations-
fluss. Sie bringen allerdings auch Ideen und Verbesserungsvorschlage mit, die Sie
nutzen konnen, um Ihr Unternehmen mit einer ganzheitlichen Digitalstrategie aus-
zustatten. Ihr Unternehmen, die Zielgruppe und die neuen Kaufgewohnheiten lhrer
Kunden stehen hierbei im Mittelpunkt. Ihr Knowhow und Ihre Individualitat sind
gefragt, um Ihre bestehenden Geschaftsprozesse optimal zu transformieren, Ihre

Kunden abzuholen und einen Platz im Online-B2B-Handel zu sichern.

Automatisierung digitaler Einkaufsprozesse

Uberfliissige Routine-Aufgaben langweilen talentierte Mitarbeiter. Aus diesem
und vielen anderen Griinden missen Sie den manuellen Beschaffungsprozess
stark verkirzen und lhre Mitarbeiter und Kunden auf die digitale Reise von Anfang
an mitnehmen. Durch schlanke Prozesse und attraktive Aufgaben gelingt Ihnen
schlieBlich die erfolgreiche Weiterentwicklung lhres Unternehmens. Oftmals ist
es jedoch dafiir notwendig zu erstmal einen Schritt zuriick zu gehen um danach
wiederum zwei Schritte nach vorne zu machen, denn die Digitalisierung erfordert

eine konstruktive Konfrontation mit den aktuellen Gegebenheiten.

Digitalisieren Sie lhre Prozesse jetzt

Scheuen Sie nicht die Herausforderung und den Arbeitsaufwand, die mit dem Ein-
stieg in den digitalen B2B-Wachstumsmarkt zusammenhangen. Sehen Sie statt-
dessen die Chance, den Schritt in die richtige Richtung zu gehen, denn nach meiner
Erfahrung missen erfolgreiche Unternehmen der Zukunft extrem effizient sein,
um einen Mehrwert gegeniiber dem Wettbewerb zu haben. Dann gelingt auch die

digitale Transformation lhres Unternehmens.

Tim Resl
Geschafstfiihrer






6. Uber uns
Mediagraphik GmbH

E-Commerce Losungen, Webanwendungen,
Schnittstellen und Online-Marketing.

Als Digitalagentur mit Fokus auf den Online-Handel beraten und betreuen wir seit
2010 erfolgreich und mit grof3er Leidenschaft national und international aufgestell-
te Unternehmen, die ihr Online-Business erweitern, vergrof3ern oder neu ausrich-

ten mochten.

Von der Strategieberatung Uber die individuelle Entwicklung bis hin zur weiter-
fihrenden Betreuung: Wir héren zu, verstehen und setzen |hre Anforderungen
mafgeschneidert, personlich und auf dem aktuellsten Stand der Technik fir Ihre
Zielgruppe um. Unseren Schwerpunkt bilden dabei anspruchsvolle Projekte im
B2B-Bereich.

Die Mediagraphik GmbH steht fir innovative und zielfiihrende Online-Projekte mit
den Leistungsschwerpunkten: Consulting und Strategie, Usability und Design,

Individualentwicklung und Online-Marketing.
Wir begleiten Ihr Unternehmen auf dem Weg zum digitalen Erfolg und verbinden
dabei Technik, Erfahrung und Kreativitat in intelligent und digital vernetzte

Losungen.

Ihr Team der Mediagraphik GmbH

Kunden die auf uns zahlen:

srumcab

emka.

fiede
Center

Aktiengesellschaft

X STARK WIE EIN STIER!

/xuﬂWnOQ&?

W+R

Pioneering glove technology

DAS DACH




mediagraphik

Ulmer Str. 40 Telefon: info (@ mediagraphik.de
73728 Esslingen am Neckar 0711 - 656837-10 www.mediagraphik.de




