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Amazon Business hat sich als fuhrender

B2B-Online-Marktplatz der westlichen
Welt etabliert.




Vorwort Markus Fost

Ich freue mich sehr, dass dieses Whitepaper die Relevanz, Auswirkungen und Trends von B2B-Online-Marktplatzen und
insbesondere von Amazon Business ausflihrlich beleuchtet und die Mehrwerte fir sowohl Kaufer als auch Verkaufer
auf dieser Plattform deutlich macht.

Vor allem in Europa ist die Entwicklung und das Wachstum von B2B-Online-Marktplatzen im Vergleich zu anderen
Regionen wie Asien und Nordamerika noch rlickstédndig. Die européische Region bietet jedoch ein hohes Wachstums-
potenzial, da sich die Digitalisierung und die Nutzung des Internets, digitaler Plattformen, Apps und digitaler Dienst-
leistungen weiter ausbreiten. Die neue Generation von B2B-Kaufern ist im Zeitalter der Digitalisierung aufgewachsen
und kauft ihren privaten Bedarf online ein. B2B-Kaufer sind bereits B2C-Konsumenten. Schon heute recherchieren
B2B-Kaufer Produkte online und schétzen zunehmend die Annehmlichkeiten des B2B E-Commerce. Die Attraktivitat
des européischen Marktes wird daher auch den Wettbewerb intensivieren.

Amazon Business ist einer dieser Wettbewerber und hat sich als fiihrender B2B-Online-Marktplatz der westlichen Welt
etabliert. Die Vorteile sind vielfaltig. Kaufer (Buy-Side) haben Zugriff auf ein riesiges Produktangebot zentral auf einer
einzigen Plattform, kénnen Beschaffungsprozesse optimieren, zahlreiche Kosteneinsparpotenziale im Einkauf realisie-
ren und dies bei der von Amazon geschétzten hohen Qualitét und bei schneller Auslieferung — so wie es Kunden auch
aus der B2C-Perspektive seit Jahren nicht anders kennen. Auch fur Verkaufer (Sell-Side) erdffnet sich ein neuer Dis-
tributionskanal mit groBem Umsatzpotenzial.

Um das Potenzial von Amazon Business fir beide Seiten voll auszuschdpfen, haben wir Strategie-Frameworks fiir die
Buy-Side und die Sell-Side konzipiert, um auf die erfolgskritischen Elemente aufmerksam zu machen. Fir Kaufer liegt
der Fokus in einer effizienten Integration des neuen Beschaffungskanals Amazon Business in das existierende Beschaf-
fungskonzept, wahrend B2B-Verkaufer sieben Kernelemente vor dem Start auf Amazon Business definieren miissen.

Insgesamt entwickelt sich der Markt des B2B E-Commerce und der B2B-Online-Marktplatze intensiv weiter, der Wett-
bewerb nimmt zu und es lassen sich vielfaltige Potenziale realisieren — Zeit, auf den Zug aufzuspringen!

Wir freuen uns auf Ihr Feedback, lhre Fragen und Anregungen!

st

Markus Fost
Managing Partner
FOSTEC & Company GmbH
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Amazon Business
Steigerung von Effizienz im Procurement und
Wachstum im Vertrieb von B2B-Akteuren

Prioritaten im Procurement liegen auf Kosten-
reduktion, Diversifikation der Supply Chain und
Effizienzsteigerungen bei gleichzeitiger
Gewahrleistung von Nachhaltigkeit.

Amazon Business - Steigerung von Effizienz im Procurement und Wachstum im Vertrieb von B2B-Akteuren



Vorwort Jens Jokschat

Zum Zeitpunkt der Erstellung dieses Whitepapers haben grundlegende Verdnderungen das Konsum- und Einkaufsver-
halten der Menschen gepréagt. Das Wachstum des elektronischen Handels hat sich beschleunigt, angetrieben durch
Kontaktbeschrédnkungen, SchlieBungen in groBen Teilen des Einzelhandels und sogar Ausgangssperren wéhrend der
Corona-Pandemie.

Wir konnten beobachten: Die Verlagerung vom stationdren zum digitalen Handel hat bei den digital gut aufgestellten
Einzelh&ndlern zu Umsatzrekorden gefiihrt. Eine Entwicklung, die so nicht absehbar war.

Im Schatten von B2C E-Commerce wurde noch etwas anderes deutlich. Auch die Digitalisierung des Einkaufs von
Unternehmen aller GréBenordnungen hat unweigerlich an Fahrt aufgenommen. Die Anforderungen im Einkauf haben
deutlich zugenommen. Prioritdten im Bereich Procurement liegen auf der Reduktion von Kosten, der Diversifikation der
Supply Chain und Effizienzsteigerungen bei gleichzeitiger Gewahrleistung von Nachhaltigkeit.

Die gestiegenen Anforderungen erkldren zum Teil, warum Plattformen wie Amazon Business rasant wachsen und Ge-
schaftskunden mittlerweile ein Produktportfolio von mehr als 250 Millionen Artikeln anbieten. Innerhalb kirzester Zeit
konnte Amazon Business einen umgesetzten Bruttowarenwert von mehr als 25 Mrd. USD fir das Jahr 2020 erreichen.
Was Verbraucher und kleine und mittelstdndische Unternehmen oft schon frih erkannt haben, halt zunehmend Einzug
in gréBeren Unternehmen. So beschaffen bereits 25 der DAX-30-Unternehmen gezielt Gber Amazon Business, was als
Beleg flir den Wandel traditioneller Einkaufsprozesse gewertet werden kann.

Im Rahmen dieses Whitepapers mdchten wir daher aufzeigen, welche Chancen Unternehmen fir den B2B-Vertrieb
haben, sofern das eigene Angebot auf die gestiegenen Anforderungen im B2B-Einkauf optimiert wird. Die Umsatz-
potenziale bei konsequenter Nutzung von Online-Marktplatzen, insbesondere auf Amazon Business, scheinen enorm
und eine Tatsache ist sicher: Der B2B E-Commerce hat sein gréBtes Wachstum noch vor sich.

Jens Jokschat

Grinder & Geschaftsflihrer
PrimeUp GmbH
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Shaping the
business of
tomorrow

FOSTEC & Company ist die filhrende unabhéngige Strategieberatungs-Boutique
mit Schwerpunkten in der Digitalisierung und im E-Commerce. Eine zukunftsfahige
Gesamtstrategie bildet die Basis. Daran angeknUpft entwickeln wir digitale
Geschéaftsmodelle, E-Commerce-Distributionsstrategien und treiben Ihre digitale
Transformation maBgebend voran. Wir denken und handeln unternehmerisch
und entwickeln mit unseren Mandanten intelligente, umsetzbare Losungen, um
ihr volles Online-Marktpotenzial zu entfachen. Challenge. Disrupt. Unleash.

A\ FOSTEC VENTURES

www.fostec.com Die FOSTEC & Company GmbH ist ein

Unternehmen der FOSTEC Ventures GmbH
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FOSTEC & Company GmbH ist eine unabh&ngige und
inhabergeflihrte Strategieberatungs-Boutique mit den
Schwerpunkten Digitalisierung und E-Commerce. Das
Leistungsspektrum umfasst die Entwicklung und Adapti-
on von maBgeschneiderten digitalen Geschéftsmodellen,
E-Commerce-Distributionsstrategien sowie die damit
verbundene digitale Transformation von Unternehmen.
Durch Erfahrungen aus diversen eigenkapitalfinanzierten
Ventures unterstiitzt FOSTEC & Company nicht nur bei
der Strategieentwicklung, sondern bringt seine Expertise
auch in die Operationalisierung und Umsetzung mit ein.
FOSTEC & Company wurde 2015 von Markus Fost ge-
grindet und sitzt in Stuttgart.

FOSTEC Ventures GmbH mit Sitz in Stuttgart macht
vielversprechende digitale Start-ups zu Cashflow-Unter-
nehmen. Mit ihrem Tochterunternehmen, der Strategie-
beratung FOSTEC & Company GmbH, unterstitzt sie
Start-ups dabei, Ideen in tragfahige und erfolgreiche
Geschéftsmodelle zu verwandeln. FOSTEC Ventures ist
eine private Beteiligungsgesellschaft mit 100 Prozent
Eigenkapital. Das Unternehmen stellt nicht nur schnell
und unkompliziert Kapital zur Verfigung, sondern auch
unternehmerische Expertise, Netzwerk und Marktzu-
gang. FOSTEC Ventures wurde 2015 von Markus Fost
gegrindet und hat bereits mehrere Start-ups erfolgreich
unterstitzt und begleitet.
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PrimeUp GmbH
keting-Agentur mit Hauptsitz in Hamburg und einem

ist eine Full-Service-Amazon-Mar-

Software-Entwicklungsteam in Indien. PrimeUp betreut
Amazon-Handler sowie groBe Markenhersteller und
D2C-Brands in allen europaischen Markten, in Amerika
sowie auf anderen Online-Marktplatzen wie eBay und
Otto. Zu den Kernkompetenzen zahlen Amazon-Marke-
ting, wie Konzeption, Beratung und Durchfihrung von
Amazon PPC- und DSP-Werbekampagnen mit der von
PrimeUp entwickelten buyQ® Marketing-Technologie
sowie Content-Erstellung und Marktplatz-Management.
Mit einem internationalen Team, das Inhalte und Kampa-

gnen in acht Sprachen fur alle wichtigen Amazon-Mérkte
entwickelt, erméglicht PrimeUp die Internationalisierung
und Lokalisierung aller kundenorientierter Amazon-Pro-
dukte und Marketingmaterialien. Ein erfahrenes Team
von mehr als 30 E-Commerce-Experten, Inhaltsautoren
und Grafikdesignern wendet die besten Amazon-Werbe-
konzepte an und generiert gleichzeitig datengestitzte Er-
kenntnisse.

PrimeUp hat unter anderem bereits fir Kunden wie Ed-
ding, Yves Rocher, Sonax, Klingel Gruppe, Kippers-
busch Hausgerate, Electrostar, Severin, EGLO Leuchten
und die Simba Dickie Group gearbeitet.

Advertising

Bezahlte Werbung auf Amazon ist heute bereits fir rund
ein Drittel aller Sales verantwortlich — Tendenz steigend.
Ob Sponsored Products, Sponsored Brands, Sponsored
Display Ads oder die Amazon DSP, Sichtbarkeit und
Umsatz lassen sich auf unterschiedlichste Art und
Weise ausbauen und optimieren.

Bewertungen

Kundenbewertungen, Reviews und Rezensionen sind
die wichtigste Hilfe zur Kaufentscheidung, auch fiir
Kunden auf Amazon und anderen Marktplatzen. Gerade
bei Produktlaunches sind fehlende Bewertungen haufig
ein Problem. Doch es gibt Lésungen.

Marktplatz-Management

Mit uns als Dienstleister haben Sie liber 15 Jahre
E-Commerce und Performance Marketing Erfahrung an
Bord. Expertise, mit der Sie bei der Steuerung von
Plattformen wie Amazon, eBay oder Otto als Vertriebs-
und Werbekanal ein Vielfaches aus lhrer
Geschéftsbeziehung herausholen konnen.

Abbildung 2: Leistungsspektrum von PrimeUp

Amazon Business (B2B)

Marktplatze wie Amazon haben sich in vielen

Unternehmen als Sourcingquelle etabliert: Bereits 12%

aller B2B Umsatze geschehen online. 70% der DAX 30

Konzerne kaufen tber Amazon. Es gilt jedoch

Besonderheiten zu berlicksichtigen. Profitieren auch Sie

von B2B-Kunden? .
amazon business

~—

Content-Gestaltung

Uber die Hélfte aller Produktsuchen im Netz beginnen
bei Amazon. Sorgen Sie daher fir einen exzellenten
Auftritt! Ihre Produktseiten und lhren Markenauftritt auf
Amazon performant und ansprechend zu gestalten,
dafiir engagieren wir uns mit all unserer Erfahrung.

Marketing-Technologie buyQ®

Wer ist im PPC Advertising noch manuell unterwegs?
Niemand kann rund um die Uhr Targeting, Keywords
und Kampagnen manuell steuern. Profis setzen auf
intelligente PPC Tools und Analyse-Software.

Analyse

Vor jeder Kampagnenstrategie stehen umfangreiche
Analysen: Keywordanalysen, Verkaufspotenziale, Status
Quo Ihres Produkt-Contents, Aktivitaten Ihrer
Wettbewerber, Saisonalitaten. All das berticksichtigen
wir in unseren Marketingplénen, Budgetempfehlungen
und Kampagnenstrukturen. Damit Sie profitables
Wachstum erzielen.

Internationalisierung

Andere Lander — andere Sprachen. Heute kein Thema
mehr. Unsere Kunden, die auf Marktplatzen
international verkaufen, staunen immer wieder darlber,
wie schnell sich Angebote professionell
internationalisieren lassen.

Search Engine Optimization

Marktplatze wie Amazon sind Suchmaschinen fiir
Produkte. Mittlerweile starten mehr Menschen bei
Amazon ihre Produktsuche als bei Google. Daher
mussen Produktdetailseiten optimiert werden: Bilder,
Titel, Bullet Points, Produktbeschreibungen, A+
Premium Content, Backend-Keywords, technische
Details, bis hin zu Produktvideos.
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Markus Fost, MBA, ist Experte fir E-Commerce, Online-
Geschéaftsmodelle und Digitale Transformation mit einer
breiten Erfahrung in den Feldern Strategie, Organisation,
Corporate Finance und der operativen Restrukturierung.
Seine Projektthemen erstrecken sich von der Entwicklung
bis hin zur Umsetzung von E-Commerce Strategien fir
Markenhersteller und den Handel. Zu seinen Kunden z&h-
len multinationale Konzerne und mittelstdandische Unter-
nehmen mit einem breiten Branchenumfeld: Automotive,
Bauwirtschaft, Fashion, Industrie- und Konsumgtter, Han-
del und Medien.

Markus Fost ist Grinder und Geschéaftsfihrer der Strate-
gieberatung FOSTEC & Company GmbH mit Schwerpunkt
E-Commerce und Digitalisierung sowie der Beteiligungsge-
sellschaft FOSTEC Ventures GmbH. Er ist zudem Dozent
und Lehrbeauftragter im Fach E-Commerce und Autor di-
verser Fachblcher u. a. beim Springer Gabler Verlag. Als
Top-Spezialist und fihrender Berater von Industrie, Marken
und Handel beim Aufbau und der Umsetzung von Handels-
strategien auf dem Marktplatz Amazon und Griindungsmit-
glied und Beirat bei The Global Marketplace Group GmbH
wurde ihm im Jahr 2009 der Vendor Award von Amazon.de
verliehen.

Nach seiner Ausbildung zum Industriekaufmann studierte
er Wirtschaftswissenschaften und erlangte einen Bache-
lor-Abschluss in Betriebswirtschaftslehre der Hochschule
Nurtingen sowie einen MBA in Finance & Management der
Dualen Hochschule BW. Markus Fost ist seit 2009 in der
Beratung téatig.
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Markus Fost, MBA, Managing Partner
FOSTEC & Company GmbH

E-Mail: markus.fost@fostec.com
Tel.: +49 (0) 711 995857-10
Mobil:  +49 (0) 170 8057143
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Der B2B E-Commerce hat im Jahr 2021 mehr als 18,4
Billionen USD global umgesetzt. Prognosen gehen von
Uber 35 Billionen USD im Jahr 2025 aus. Dies entspricht
einem annualisierten Wachstum von 17,5% und bietet
daher wesentlich hdhere Wachstumspotenziale als heut-
zutage in den meisten B2C-Branchen mdglich sind. Zu
den am schnellsten wachsenden Online-Distributionska-
nélen zéhlen B2B-Online-Marktplétze. Vor allem in Asien
ist der Markt fur B2B-Online-Marktplatze riesig, gefolgt
von Nordamerika, wahrend Europa aufgrund seines teil-
weisen Ruckstands bei der Digitalisierung derzeit noch
hinterherhinkt. Zu den fihrenden globalen B2B-Markt-
platzen gehdren: Alibaba, Amazon Business, Global
Source, IndiaMART, Mercateo und Rakuten.

Amazon Business (urspringlich Amazon Supply) ist
2015 entstanden und wurde in das Okosystem der Ama-
zon-Plattform integriert. Das Grundprinzip von Amazon
Business basiert auf dem gleichen wie beim regulédren
Amazon: Handler und Hersteller kénnen ihre Produkte
sowohl zu Privat- als auch Geschéftskundenkonditionen
anbieten. Ein umfangreiches Produktangebot von mitt-
lerweile Uber 250 Millionen Artikeln, Optimierungspoten-
ziale in der Beschaffung, Kosteneinsparungen im Einkauf
bei schnellem Warenversand und umfangreichen Ser-
vice-Leistungen sind attraktive Mehrwerte fir B2B-K&u-
fer Amazon Business zu nutzen. Fur B2B-Verkdufer 6ff-
net sich mit einem stark wachsenden Distributionskanal
neues Umsatzpotenzial mit der Ubernahme von Abwick-
lungsaufgaben und der Mdéglichkeit Logistik- und Fulfill-
ment-Leistungen von Amazon zu nutzen.

Getreu dem Anspruch das kundenzentrierteste Unter-
nehmen der Welt zu sein, stellt Amazon Business um-
fangreiche Funktionen fur K&aufer und Verkdufer bereit,
die speziell fir den B2B-Bereich konzipiert sind. Kaufer
kdnnen beispielsweise Zustellungen konsolidieren und
zu Wunschterminen liefern lassen, die Rechnungsstel-
lung mit ausgewiesener Umsatzsteuer ist sichergestellt
und Einkaufsrichtlinien und Genehmigungsprozesse flr
Mitarbeitende im Unternehmen kénnen individuell einge-

richtet werden. Verkaufer haben die Moglichkeit mit busi-
ness-spezifischen Produkten das B2B-Segment gezielt
anzusprechen und mittels Rabatt- und Mengenstaffeln
Anreize flr groBere Bestellabnahmen zu setzen. Differen-
zierte Analyseberichte Gber B2B- und B2C-Umsatze ge-
ben eine fundierte Entscheidungsgrundlage fir taktische
und strategische MaBnahmen.

Vor dem Hintergrund des mit Amazon Business verbun-
denen enormen Marktpotenzials méchten immer mehr
Markenhersteller den B2B-Online-Marktplatz als Absatz-
kanal nutzen. Gleichzeitig interessieren sich auch zuneh-
mend B2B-Kunden fir Amazon Business aufgrund der
umfangreichen Mehrwerte. Fir beide Parteien ist die Er-
arbeitung einer systematischen Strategie zu empfehlen,
um die gewlinschten Potenziale auch richtig ausschép-
fen zu kénnen. Fir B2B-Kunden liegt der Fokus in einer
effizienten Integration des neuen Beschaffungskanals
Amazon Business in das existierende Beschaffungskon-
zept, wadhrend B2B-Verkaufer sieben Kernelemente vor
dem Start auf Amazon Business definieren missen.

In weniger als funf Jahren hat Amazon Business den
Bruttowarenwert (GMV) von einer Mrd. USD auf 25 Mrd.
USD gesteigert. Prognosen gehen von 75 Mrd. USD fur
das Jahr 2023 aus. Mit der bisherigen Strategie hat sich
Amazon Business als flihrender B2B-Online-Marktplatz
der westlichen Welt etabliert. Amazon Business wird
durch aktives Sourcing die Nutzerzahlen auf seiner Platt-
form und damit die Skaleneffekte steigern. Der Ausbau
der Logistikfahigkeiten ist ebenfalls von hoher Prioritat,
denn die Kernkompetenz und das Differenzierungsmerk-
mal von Amazon ist ,Best in Class Fulfillment & Delivery*“
in Nordamerika und in Europa. Amazon hat bereits sehr
frih besonders viel Wert auf eine hochwertige Produkt-
prasentation und detaillierte Produktbeschreibungen ge-
legt. Auch wenn dies eher uniblich im B2B-Umfeld ist,
differenziert sich Amazon Business damit stark von der
Konkurrenz und legt somit auch den QualitadtsmaBstab
fur den Markt fest. Die weiteren Entwicklungen von Ama-
zon Business bleiben daher spannend.

Amazon Business — Steigerung von Effizienz im Procurement und Wachstum im Vertrieb von B2B-Akteuren 11
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Wahrend Online-Marktplatze und Online-Shops im B2C-
Umfeld wahrend der Corona-Pandemie mit Lockdowns
Umsatzrekorde realisieren konnten und starke media-
le Prasenz erlangt haben, wurde Uber E-Commerce im
B2B-Segment wenig bis gar nicht berichtet.

B2B E-Commerce umfasst den Austausch von Gutern
und Dienstleistungen innerhalb von Unternehmen mittels
elektronischer Plattformen und Schnittstellen. Dies kann
einerseits direkt zwischen Unternehmen erfolgen Uber
einen elektronischem Datenaustausch (EDI-Schnittstel-
len), B2B-Plattformen sowie Webshops oder alternativ
Uber auf B2B spezialisierte Online-Marktplatze, die als
Intermedidre zwischen Kéufern und Verk&ufern geschal-
tet sind. Dabei variiert das Leistungsspektrum bei B2B-
Online-Marktplatzen von der reinen Vermittlung bis hin
zur Ubernahme von Order- und Zahlungsabwicklung so-
wie Logistik-Dienstleistungen (Abbildung 2). Betrachtet
man den Wert der weltweit verkauften Waren und Dienst-
leistungen (Gross Merchandise Volume) im B2B E-Com-

ANBIETER B2B PLATFORM
(SELL-SIDE)

a

Bestell-
abwicklung

Bestellung & (ANBIETER) LOGISTIKUNTERNEHMEN
Bezahlung . ‘ ‘ ,
=
=B Lieferung
v
KAUFER
(BUY-SIDE)

Abbildung 2: B2B E-Commerce-Geschaftsmodelle

merce, werden die Dimensionen und die Wachstumsdy-
namik deutlich. Mehr als 18,4 Billionen USD konnten im
Jahr 2021 umgesetzt werden und Prognosen gehen von
Uber 35 Billionen USD im Jahr 2025 aus, was einer jahr-
lichen Wachstumsrate von 17,5% entspricht (Abbildung
3). Mehr als 81% entfallen dabei auf die Region Asien-
Pazifik, Nordamerika nimmt einen Anteil von 13% und
Europa gerade einmal von 5% ein.

Das groBe Netzwerk an “Low-Cost“-Lieferanten, eine
schnelle Anpassungsféhigkeit an neue digitale Technolo-
gien, die frlihzeitige Etablierung von Online-Marktplatzen
wie Alibaba, JD und IndiaMART innerhalb eines noch un-
terentwickelten traditionellen B2B-Okosystems im Han-
del sowie die hohe Dichte an Internet-Nutzern sind maB-
gebliche Treiber fir den hohen B2B E-Commerce-Anteil
im asiatisch-pazifischen Raum. Wahrend Nordamerika,
insbesondere durch Amazon Business, stark aufgeholt
hat, ist der europaische Markt noch relativ riickstandig.

ANBIETER A ANBIETER B
(SELL-SIDE) (SELL-SIDE)

Bestellung, Bestellung,
P Bezahlung P Bezahlung
[i & Geblihr [i & Gebuhr

MARKTPLATZ

Bestellung & Bestellung &

A, Bezahlung A, Bezahlung
Ce]

KAUFER A KAUFER B

(BUY-SIDE) (BUY-SIDE)

Quelle: FOSTEC Research (2022), Agileintel Research (2022)
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Gross Merchandise Volume (GMV) global im B2B E-Commerce
Angaben in Mrd. USD

17,5% CAGR!

15,9% CAGR'

14.874

13.299
11.332
9.837
2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025
1) CAGR: Compound Annual Growth Rate/durchschnittliche Wachstumsrate pro Jahr Quelle: FOSTEC Research (2022), Agileintel Research (2022)

Abbildung 3: Gross Merchandise Volume (GMV) global im B2B E-Commerce

Im B2B E-Commerce zahlen Online-Marktplatze zu den haben gezeigt, dass B2B-Online-Marktplatze mehr als
am schnellsten wachsenden Distributionskanélen. Analy- 7-Mal so schnell wachsen wie der B2B E-Commerce ins-
sen fUr den US-amerikanischen B2B E-Commerce-Markt gesamt.
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5.1 Bedeutung und Wachstum von
B2B-Online-Marktplatzen

Lockdowns, Social-Distancing und restriktive MaBnah-
men im Rahmen der Corona-Pandemie haben Online-
Marktplatzen — sowohl im B2C als auch B2B - einen
enormen Nutzerzuwachs erbracht. Besonders vor dem
Hintergrund gestorter Lieferketten wurden Unterneh-
men zur Re-Evaluation ihrer Supply Chain gedrangt und
haben Beschaffungsaktivitditen vermehrt Uber Online-
Marktplatze abgewickelt. B2B-Online-Marktplétze bieten
wie ihre Pendants aus dem B2C-Segment ein digitales
Umfeld mit Self-Service-Funktionen, einen integrierten
Preisvergleich, in welchem der gunstigste Lieferant auch
die Buybox hat, und fuhren eine Vielzahl von Ké&ufern
und Verkdufern zusammen. Ein weiterer Grund fir das
Aufleben von B2B-Online-Marktplatzen liegt in einer ho-
heren Akzeptanz, Produkte und Services auf einem On-
line-Marktplatz zu erwerben. Eine neue Generation von
Procurement-Spezialisten und -Flhrungskraften, die eine
hohe digitale Affinitat aufweisen und an die Annehmlich-
keiten eines Online-Marktplatzes aus dem B2C-Umfeld
gewohnt sind, tragt maBgeblich dazu bei.

B2C-Online-Marktplédtze kénnen faktisch gesehen als
Vorreiter und Wegbereiter angesehen werden, welche
nun das Wachstum der B2B-Online-Marktplatze be-
glnstigen. Wé&hrend sich die Marktplatzlandschaft im
B2C-Umfeld in einer Konsolidierungsphase befindet und
sich sowohl generalistische als auch Nischen-Marktplat-
ze etabliert haben, entstehen im B2B-Bereich zahlreiche
neue Online-Marktplatze. PointNine Capital schatzt, dass
die Anzahl der im Jahr 2022 vorhandenen B2B-Online-
Marktplatze in Europa bei ca. 300 liegt und auf mehr als
1.000 Online-Marktplatze im Jahr 2025 anwachsen wird.

Eine Gegenlberstellung der Wachstumsaussichten der
B2C- und B2B-Marktplatzlandschaft auf globaler Ebene
bestatigt diesen Trend. Wahrend der Uber B2B-Online-
Marktplatze abgesetzte Warenwert jahrlich um 32% bis
2025 anwachsen wird, sind es bei B2C-Marktplatzen le-
diglich 14% (Abbildung 4).

B2C-Umsatze via Online-Marktplatze [Mrd. USD]

14% CAGR!'

4.723
61%
SV
2.450
2020 2025

B2C-Umsatze auf Online-Marktplatzen weltweit
=&— Anteil an gesamten B2C-Umsétzen

1) CAGR: Compound Annual Growth Rate/durchschnittliche Wachstumsrate pro Jahr

Abbildung 4: Umséatze via Online-Marktplatze im B2C und B2B

B2B-Umsatze via Online-Marktplatze [Mrd. USD]

32% CAGR!

—_— " 4.021
1.008 149%
7:/'/H
2020 2025

B2B-Umsatze auf Online-Marktplatzen weltweit
== Anteil an gesamten B2B-Umsatzen

Quelle: FOSTEC Research (2022), Be STF research & analysis (2022)
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Die hohe Attraktivitdt und Akzeptanz von B2B-Online-
Marktplatzen resultieren aus zahlreichen Mehrwerten fir
sowohl B2B-Kaufer (Buy-Side) zur Beschaffung von Pro-
dukten und Dienstleistungen als auch flir B2B-Verkaufer
(Sell-Side) als Distributionskanal.

B2B-Kaufern stehen eine groBe Auswahl an Lieferanten
zur Verflgung, was eine héhere Markttransparenz durch
mehr Angebot mit einfacherer Vergleichbarkeit mit sich
bringt und die Machtverhéltnisse zugunsten der Kaufer
verschiebt. Skaleneffekte im Einkauf sind bei wieder-
holten K&ufen mit groBen Abnahmemengen einfacher
realisierbar. Viele B2B-Marktplatze bieten &ahnlich den
Vorreitern aus dem B2C-Segment fortschrittliche IT- und
Logistikkapazitdten an, wodurch schnellere Durchlauf-
zeiten erreicht werden. Aufgrund der GréBe der Online-
Marktplatze verfligen sie haufig sogar Uber bessere Ver-
sandkonditionen als einzelne Lieferanten. Ein weiterer
Vorteil flr Kaufer liegt in der Moglichkeit der Integration
von Online-Marktplatzen in das eigene Beschaffungssys-
tem (Source-to-Pay-Prozess), wodurch Beschaffungs-
prozesse automatisiert, digitalisiert und vereinfacht wer-
den.

Fir B2B-Verkaufer eréffnen Online-Marktplatze den Zu-
gang zu einer hohen Anzahl potenzieller Kunden. Statio-
nér bedingte Limitationen in der Kundenansprache und
-préasenz entfallen und der Online-Marktplatz selbst ist
bestrebt, eine hohe Anzahl an K&aufern flr sich zu ge-
winnen. Je nach Reifegrad der Online-Marktplatze kon-
nen Verkaufer Transaktions- und Logistikprozesse vom
Marktplatz ausflihren lassen. Somit kédnnen durch Out-
sourcing dieser Prozesse unternehmensintern Ressour-
cen eingespart werden. Das Angebot an integrierten
Analyse- und Reporting-Instrumenten liefert Daten fir
strategische und taktische Entscheidungen. Besonders
kleinere Verkaufer kdnnen durch die Skalierungseffekte
von Online-Marktplatzen enorm profitieren. Ob sich ein
Verkaufer beispielsweise um die Logistik und Ausliefe-
rung des Produktes kimmern muss, hangt von der Aus-
gestaltung des Marktplatz-Geschéaftsmodells ab. Beim
Broker-Modell agiert der Marktplatz als Intermediar von
Verkdufern und Kéufern, tragt aber keine Verantwortung
fur die Transaktion, da diese direkt zwischen den Partei-
en erfolgt. Beim Vendor-Modell hingegen tritt der Markt-
platz selbst als Verk&ufer gegenliber den K&ufern auf und
tréagt somit die Verantwortung fir die Transaktion.

Fir die Akteure auf B2B-Online-Marktpléatzen ist noch
die Unterscheidung unterschiedlicher Marktplatz-Typen
wichtig. Differenzieren lassen sich diese beispielsweise
in vertikale und horizontale B2B-Marktplatze:

- Vertikale B2B-Marktplatze verkaufen Produkte in ei-
ner bestimmten Branche zu einem bestimmten Zweck.
Sie werden daher auch Nischen-Marktplatze genannt.
Ein Beispiel hierflr ist chembid, ein Marktplatz fir An-
bieter und Kéaufer fir Chemikalien und Kunststoffe.

- Horizontale B2B-Marktplatze hingegen verkaufen
Waren und Dienstleistungen mit dem Ziel, ein mdég-
lichst breites Publikum zu erreichen. Es gibt keinen
Branchenfokus, sondern verschiedene Kategorien und
Branchen werden bedient. Ein Beispiel hierfir ist Ama-
zon Business, der als Generalist alles anbietet.

Die Art der gehandelten Produkte und Services dient als
weiteres Differenzierungskriterium und ermdglicht eine
Klassifikation in die folgenden drei Marktplatz-Typen:

- Produktorientierte Marktplatze konzentrieren sich
auf den Verkauf von Produkten wie Verbrauchsmate-
rial, Ausristung, Burobedarf und Mdbel. Grainger fallt
als Beispiel-Marktplatz in diese Rubrik und betreibt
eine Plattform fur Industriebedarf, Produkte flir Sicher-
heit und Geb&udewartung.

- Time-and-Material-Marktplatze konzentrieren sich
auf Verkaufer, die Frachtdienste, Reisen, |T-Dienst-
leistungen, Technologie, Zeitarbeit und Facility Ma-
nagement anbieten. Convoy ist ein Beispiel fir einen
Marktplatz fur Zeit- und Materialdienstleistungen. Der
Marktplatz von Convoy bringt Lkw-Fahrer mit Verla-
dern zusammen, die Fracht transportieren wollen.

- B2B-Service-Marktplatze konzentrieren sich auf Ver-
k&ufer, die Dienstleistungen anbieten. Das Dienstleis-
tungsspektrum reicht von Marketing, Gber Immobilien,
Versicherungen bis hin zu professionellen Dienstleis-
tungen wie Buchhaltung und Rechtsberatung. Upwork
fallt in diese Kategorie. Der Marktplatz von Upwork
bringt Unternehmen, die bestimmte Aufgaben erle-
digen wollen, mit freiberuflichen Fachleuten aus den
Bereichen IT, Design, Kreativitdt, Schreiben, Vertrieb,
Kundendienst und Buchhaltung zusammen.
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5.2 Wettbewerbslandschaft von
B2B-Online-Marktplatzen

Die Attraktivitat von B2B-Online-Marktplatzen zieht zahl-
reiche Akteure an wie beispielsweise Zahlungs- und
Fulfillmentanbieter ebenso wie neue Marktplatzanbieter,
die sich als Generalisten oder Spezialisten versuchen.
Zu den fuhrenden globalen B2B-Marktplétzen, die eine
groBe geografische Reichweite haben, einen genera-
listischen Ansatz verfolgen und daher Uber ein breites
Produktsortiment verfigen, gehéren jedoch nur eini-
ge wenige: Alibaba, Amazon Business, Global Source,
IndiaMART, Mercateo und Rakuten. Sie unterscheiden
sich stark in Bezug auf Transaktionsvolumen, Kunden-
fokus und Schliusselmarkte (Abbildung 5).

Alibaba hat ein groBes Netzwerk an “Low-Cost“-Liefe-
ranten geschaffen, zu denen vor allem westliche Unter-
nehmen keinen direkten Zugang haben. Neben dem

etablierten Netzwerk verfolgt der grote B2B-Marktplatz
der Welt einen Online-zu-Offline-Ansatz und kooperiert
mit lokalen Anbietern von Logistik- und Finanzdienstleis-
tungen. Den chinesischen Markt dominiert Alibaba mit
einem Marktanteil von 30% und fokussiert sich auf die
Expansion nach Indien und Europa.

Global Source ist nach Alibaba der zweitgréBte Akteur
auf dem chinesischen B2B E-Commerce-Markt, legt
den Schwerpunkt ausschlielich auf das B2B-Segment
und zahlt allein in der Rubrik Elektronik mehr als 40.000
Lieferanten und 950.000 Kaufer. Die Ausrichtung auf die
Hauptkategorien Elektronik, Drohnen, Autoteile und -zu-
behdr sowie Geschenkartikel ist gleichzeitig auch ein Dif-
ferenzierungsmerkmal gegenliber Wettbewerbern.

Unternehmen Region B2B B2C c2C Bruttowarenwert [Mrd. USD] Umsatz [Mrd. USD]
amazon Global v v v 475 (2020) 386,1 (2020)
E 2 nibavacon Global v v v 1.104,3 (2020) 109,5 (2020)
RMn Global IV 4 IV 4 LV 4 43,1(2020) 14,1 (2020)
(mercateo Europa v - - - 0,421 (2020)
global~zsources China v = = = 0,158 (2016)
Uvindiamart Indien IV 4 IV 4 = 4,50 (2020) 0,103 (2020)
Walmart Global IV 4 IV 4 3 s 559,2 (2020)

Abbildung 5: Weltweit fihrende B2B-Online-Marktplatze

Quelle: FOSTEC Research (2022), Statista (2021)
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Hohe Wachstumsraten im B2B E-Commerce zeigt auch
Indien. Der groBte Akteur auf dem indischen Markt,
IndiaMART, verteidigt derzeit seine fihrende Position ge-
gen Alibaba und Amazon. Kurz- bis mittelfristig wird sich
das Unternehmen auf den mobilen Handel, den Ausbau
seiner hauseigenen Werbeplattform und seiner Plattform
Tolexo konzentrieren, die bestehende Verkaufer- und
Kaufernetzwerke nutzt.

Rakuten hat seine Wurzeln ebenfalls im asiatischen Raum
mit Fokus auf Japan und offeriert neben dem Betreiben
von Online-Marktpléatzen auch FinTech-Dienstleistungen.
Rakuten zielt auf die Akquise von regionalen Marktplatz-
betreibern ab, um in ein bestimmtes Land oder eine be-
stimmte Region zu expandieren.

© mercateo

amazon

Walmart

Abbildung 6: Ursprungsland der B2B-Online-Marktplatze

Amazon Business — Steigerung von Effizienz im Procurement und Wachstum im Vertrieb von B2B-Akteuren

L 4

Der groBte B2B-Marktplatz in Nordamerika und West-
europa ist Amazon Business. Amazon konnte im B2C-
Segment umfassende Erfahrungen sammeln und ist zu
einem weltweit fllhrenden Unternehmen in den Bereichen
Technologie und Logistik geworden. Nennenswert fir
den européischen Raum ist noch der B2B E-Commerce-
Anbieter Mercateo. Derzeit hinkt der européische B2B E-
Commerce-Markt im Vergleich zu den anderen Regionen
noch hinterher. Die groBen Akteure Alibaba und Amazon
Business drangen jedoch bereits auf den Markt und sind
ernsthafte Konkurrenten flir etablierte europaische An-
bieter.

& Rakuten

~
Alibaly)a \’
global~sources

Wvindiamart

Quelle: FOSTEC Research (2022), Statista (2021)
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6 Amazon Business — Warum sich ein Einstieg fur B2B-
Kéaufer (Buy-Side) und B2B-Verkaufer (Sell-Side) lohnt

Nicht nur im B2C-Segment ist Amazon ein E-Commerce-
Gigant, auch in B2B-Segment strebt Amazon Business
danach, einer der fihrenden Online-Marktplatze zu wer-
den, was in Europa in generalistischen Warengruppen
bereits der Fall geworden ist. Gestartet ist Amazon mit
einem B2B-Angebot erstmals in den USA im Jahr 2012
mit der autarken Plattform ,Amazon Supply” und bot
ausschlieBlich B2B-Produkte von Herstellern und GroB-
handlern an. Im Jahr 2015 wurde Amazon Supply in Ama-
zon Business umbenannt und als Lésung innerhalb der
Amazon-Plattform integriert. W&hrend zu Beginn Uber
100 Millionen Produkte angeboten wurden, stehen heute

mehr als 250 Millionen Produkte auf der Plattform zum
Verkauf bereit. Seit 2016 ist Amazon Business auch in
Deutschland vertreten. Das Grundprinzip von Amazon
Business basiert auf dem gleichen wie beim reguldren
Amazon: Handler und Hersteller kénnen ihre Produkte
sowohl zu Privat- als auch Geschéaftskundenkonditio-
nen anbieten. So bedienen sie zuséatzlich einen Markt,
der von kleinen Unternehmen bis hin zu groBen globalen
Konzernen und institutionellen Abnehmern wie Schulen,
Universitaten, Regierungsbehérden und Nichtregierungs-
organisationen reicht.

6.1 Mehrwerte von Amazon Business fir
B2B-Kaufer (Buy-Side)

Fur B2B-Kunden stellt sich die Frage, warum eine Re-
gistrierung auf Amazon Business Sinn macht, schlieB3-
lich kénnen die gewéhnlichen Amazon-Konten von End-
verbrauchern sowohl fir private als auch geschéftliche
Zwecke genutzt werden. Viele Kleinunternehmen nutzen
einen Account fir ihre Beschaffungsaktivitdten. Bei un-
regelmaBigen und kleinen Bestellvolumina mag diese
Handhabung unproblematisch sein, mit groBeren Be-
stellmengen und in gréBeren Unternehmen treten die
ersten Herausforderungen auf. Ein einziges Benutzer-
konto flr ein Unternehmen, das von mehreren Nutzern
genutzt wird, birgt die Gefahr, dass Aktivitaten einzel-
nen Personen nicht eindeutig zugeordnet werden kon-
nen. Die korrekte Rechnungsstellung und die Mdglich-
keit eines Preisvergleichs mit Nettobetrdgen zéhlen zu
den weiteren Schwierigkeiten. Rechnungen missen fir

die steuerliche Absetzbarkeit mit separat ausgewiesener
Umsatzsteuer abrufbar sein. Eine Anforderung, die be-
sonders beim Kauf bei Drittanbietern auf dem Amazon
Marktplatz, nicht immer gewéhrleistet ist. Die Nutzung
von Amazon Business |6st diese Herausforderungen und
bietet B2B-Kaufern umfangreiche Mehrwerte:

Produktangebot mit 250 Millionen Artikeln: Mehr als
250 Millionen Artikel stehen B2B-Kunden Uber Amazon
Business offen. Amazon Business Kunden greifen sowohl
auf das B2B-Sortiment als auch die B2C-Angebote von
Amazon zu. Die groBe Produktauswahl macht Recher-
chen auf anderen Plattformen obsolet und ermdglicht es
innerhalb einer einzigen Plattform alle Beschaffungsakti-
vitéten zu tatigen.
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Reduktion der Beschaffungskomplexitdt: Die groBe
Produktvielfalt von Amazon auf einer einzigen Plattform
spart auch Zeit und Ressourcen im gesamten Beschaf-
fungsprozess. Produktsuchen, Preisvergleiche und An-
fragen an Unternehmen entfallen. Unternehmen kdnnen
ihnre Beschaffungssysteme direkt an Amazon Business
anbinden und mittels Katalogfunktion Produkte einsehen
und bestellen. Kaufer haben zudem die Mdglichkeit zu-
sétzliche Daten wie Auftrags- und Belegnummer im Be-
stellprozess zu hinterlegen, um bei Wareneingang die
Produkte schnell und eindeutig Bestellungen zuordnen
zu kénnen. Das Einrichten von Einkaufsrichtlinien (Ama-
zon Business Guided Buying) definiert flr bestimmte
Nutzergruppen, welche Einkaufsrechte, Budgets und fir
welche Produkte Bestellgenehmigungen durch Vorge-
setze erforderlich sind. Auf diese Weise lassen sich Be-
schaffungsrichtlinien einfach und effizient in einem Sys-
tem umsetzen.

Amazon Basics
Riickenlehne

(£

Produktprasentation zur optimalen Entscheidungsfin-
dung: Eine hochwertige Produktprasentation unterstttzt
die Konvertierungsrate zum Kauf maBgeblich. Nicht nur
im B2C-Umfeld, sondern auch auf Amazon Business ste-
hen ausfihrliche Produktdetailseiten mit Elementen wie
Titel, Bullet Points, Produktbeschreibungen, A+ Content-
Elementen, Bilderserien und Videos zur Verfiigung (Ab-
bildung 7). Kaufer haben somit eine héhere Informations-
dichte und bessere Grundlage fir ihre Kaufentscheidung.
Umso wichtiger ist die Pflege der Daten durch Hersteller,
um Produkte sowohl im regularen Amazon als auch auf
Amazon Business optimal zu prasentieren. Produkt-Con-
tent hat bei Amazon einen hdheren Stellenwert als bei
anderen Plattformen, besonders im Vergleich zu Procu-
rement-Plattformen, deren Fokus rein auf technischen
Details liegt.

Biirostuhl mit niedriger 67,18€ (79,95 inkl. USY)

prime
& KOSTENFREIE Retouren v

Besuche den Amazon Basics-Store
A 1.778 Sternebewertungen | 27 beantwortete Fragen

Statt: 82,99€
Business-Preis ~ 67,18€ exkl. USt
79,95€ inkl. USt
Sie sparen: 3,04€ (3%)
Preisangaben inkl. USt. Abhdngig von der Lieferadresse kann
die USt. an der Kasse variieren. Weitere Informationen.

Nettopreis ohne

Umsatzsteuer

10 Einheiten

60,53 € [WEDRGSTER PRERs]

(72,03 €inkl. USt)

Mehr kaufen, 2 Einheiten

mehr sparen: €3 £o ¢
,
(75,59 €inkl USt)

Angebot an
Mengenrabatten
Sparen Sie 8% Sparen Sie 13%

Erhalten Sie einen 100 € Amazon Geschenkgutschein von American Express bei
Prime Amex Card und zahlen Sie 79,95-€
0,00 € fiir diese Bestellung. Erstes Jahr beitragsfrei. Es gelten Bedingungen.

Ger i der Amazon Busi

Technische

Angaben Produktdetails
Fur gréere Ansicht Maus Gber das Bild ziehen
Schwarz

KOSTENLOSE Lieferung Montag,
29. August. Bestellung innerhalb 8
Stdn. 1 Min

@ Liefern an PrimeUp - 20095
Hamburg

Auf Lager.

Menge: 1

In den Einkaufswagen

B Sichere Transaktion

USt-Rechnung zum Download ~
Verkauf durch Amazon und Versand
durch Amazon.

Riicksendungen: Retournierbar
innerhalb von 30 Tagen nach Erhalt

22k A

Marke Amazon Basics
Produktabmessungen 61T x48.9B x 97.2H cm
stil Garten
Hochwertige Produktbilder Besonderes Merkmal Rollen,Polsterung
in Bilderserie Material Polyester

USt.-Rechnung

ieferung oft nur
kung, um

rial zu sparen.
Wenn es sich um ein Geschenk
handelt, wdhlen Sie am besten

zum Download

eine andere Adresse.

+ Birostuhl mit Polsterung aus schwarzem Stoff; verstellbar in Héhe und
Neigung (kippbar), Riickenlehne ist nicht separat verstellbar

+ Sitz und Riickenlehne sind gepolstert fiir exzellenten Komfort und Halt den
Bullet Points mit pragnanten ganzen Tag lang

Detailinformationen + Pneumatische Sitzhéhenverstellung; 360°-Drehgelenk; Leichtlaufrollen
+ Maximale Tragkraft: 110 kg; inklusive Aufbauanleitung

+ MaRe: 64 x 47,5 x 87,9 - 96 cm (L x B x H); mit einjdhriger, eingeschrankter
Garantie durch Amazon Basics.

Extra Schutz? Priifen Sie, ob die

Abdeckung Ihre Bediirfnisse deckt:
2 Jahre Unfallschaden und
Erweiterter Garantieschutz fir
785€

Geschenkoptionen hinzufiigen

Auf die Liste v

Quelle: FOSTEC Research (2022), PrimeUp (2022), Amazon (2022)

Abbildung 7: Produktdetailseite eines optimierten Produktes auf Amazon Business
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Kosteneinsparpotenziale im Einkauf: Nicht nur indi-
rekte Einsparungen durch Prozessoptimierungen sind
mit Amazon Business realisierbar, sondern auch direk-
te Kostensenkungen. Die Vielzahl an Anbietern auf der
Plattform fUhrt zu einer transparenten Wettbewerbssitua-
tion, woraus sich attraktive Angebote fur Kaufer ergeben.
Kaufer kénnen zudem Mengen- und Rabattstaffeln aus-
nutzen, die von Anbietern hinterlegt werden und sogar
Mengenrabatte individuell bei einem Lieferanten beantra-
gen. Mit Amazon Business Prime entfallen zudem jeg-
liche Versandkosten und damit ein weiterer Kostenfaktor.
Zahlreiche Angebote stehen nur gewerblichen Kaufern zu
exklusiven Konditionen zur Verfiigung und sind fir regu-
l&re Amazon-Kunden auch nicht sichtbar.

Schneller Warenversand, Riickgaberechte und Rech-
nung mit Umsatzsteuerausweis: Schneller Warenver-
sand ist fir Unternehmen entscheidend. Amazon nutzt
die Erfahrungen aus dem B2C-Umfeld und bietet B2B-
Kunden einen aquivalent schnellen Warenversand an.

PRODUKT-
ANGEBOT

N>
®
WARENVERSAND,

SCHNELLER WARENVERSAND,
RUCKGABE & RECHNUNG

Kunden erhalten Lieferung schnell und
haben ein Riickgaberecht von 30
Tagen. Rechnungen mit
Umsatzsteuer-Ausweis stehen nach
der Bestellung zum Download bereit.

RUCKGABE &
RECHNUNG

BESCHAFFUNGSANALYSEN

Kéaufer kénnen umfangreiche
Analysen mit Visualisierungen zum
Beschaffungsverhalten der
Mitarbeitenden einsehen und erhalten
Empfehlungen fiir Einsparpotenziale.

BESCHAFFUNGS-
ANALYSEN

PRODUKT-

MEHRWERTE VON

AMAZON BUSINESS
FUR B2B-KAUFER
(BUY-SIDE)

Kunden kénnen zudem Lieferungen konsolidieren, um
die Anzahl der Zustellungen und damit auch Prozess-
aufwand zu reduzieren. In einigen Stadten sind sogar
Wunschterminlieferungen innerhalb vorgegebener Zeit-
fenster moglich. Anders als im B2B-Umfeld Ublich, rumt
Amazon Business ein Rickgaberecht von 30 Tagen ein.
Kaufer kénnen die Ware zurticksenden oder einen Um-
tausch einfordern. Zur Sicherstellung, dass eine Rech-
nung mit allen Pflichtangaben zur steuerlichen Absetz-
barkeit versandt wird, kénnen Kunden das Angebot nach
genau diesem Kriterium filtern. Die Rechnungen werden
nach der Bestellung zum Download bereitgestellt.
Beschaffungsanalysen und Auswertungen: Kaufer
kénnen Uber Amazon Business umfangreiche Analysen
zum Beschaffungsverhalten der Mitarbeitenden abrufen.
Die Daten werden mit Visualisierungen anschaulich pra-
sentiert und kénnen exportiert werden. Neben histori-
schen Auswertungen liefert Amazon Business auch Emp-
fehlungen, um weiteres Einsparpotenzial auszunutzen.

PRODUKTANGEBOT MIT 250 MILLIONEN ARTIKELN

Amazon Business Kunden stehen mehr als 250
Millionen Artikel zur Verfliigung und greifen auf das B2B-
und B2C-Sortiment zu.

REDUKTION DER
BESCHAFFUNGSKOMPLEXITAT
BESCHAFFUN,GS' Zeit und Ressourcen lassen sich durch

KOMPLEXITAT weniger Produktsuchen und
17 Preisvergleiche einsparen.
| N Beschaffungssysteme kénnen direkt an
s Amazon Business angebunden werden.

WENIGER

KOSTENEINSPARPOTENZIALE

osTenEsear. IR
POTENZIALE Kostenvorteile. Zusatzlich kénnen
Kunden Mengen- und Rabattstaffeln

% nutzen und erhalten exklusive
Konditionen und Produkte.

PRASENTATION

PRODUKTPRASENTATION FUR KAUFENTSCHEIDUNG

Hochwertige Produktprésentationen liefern eine hohe
Informationsdichte fiir Kunden und erleichtern so die
Kaufentscheidung fiir Kunden.

Quelle: FOSTEC Research (2022)

Abbildung 8: Uberblick der Mehrwerte von Amazon Business fiir B2B-K&ufer (Buy-Side)
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6.2 Mehrwerte von Amazon Business fur
B2B-Verkaufer (Sell-Side)

Amazon Business wachst schnell und zieht durch die
Mehrwerte zahlreiche B2B-Kunden an, die damit ein
enormes Umsatzpotenzial darstellen. Mit Amazon Busi-
ness eréffnet sich damit fur B2B-Verkaufer ein attraktiver
Distributionskanal. Die Registrierung als Amazon Busi-
ness Seller ist fir Unternehmen, die ein professionelles
Verkauferkonto bei Amazon haben, kostenlos. Die Artikel
werden weiterhin Uber den reguldren Amazon Marktplatz
gelistet und - bei optimaler Einrichtung — mit Nettoprei-
sen und Mengenrabatten fir diejenigen Kaufer ange-
zeigt, die ihr Konto auch zu einem Geschéaftskonto auf-
werten haben lassen. Neben dem Zugang zu einer hohen
Reichweite an neuen Kunden, agiert Amazon Business
als Servicedienstleister mit zahlreichen Funktionen, um
die Arbeit fur Verkdufer so stark wie mdglich zu vereinfa-
chen. Nachfolgende Mehrwerte bietet Amazon Business
fur B2B-Verkaufer:

Hohes Umsatzpotenzial: Die Anzahl der B2B-Kunden
auf Amazon Business wéachst kontinuierlich und damit
auch das Umsatzpotenzial. Bei Angebot von Mengenra-
batten nehmen B2B-Kunden auch deutlich gréBere Ab-
nahmemengen ab als bei privaten Verbrauchern. Amazon
Business gibt sogar Empfehlungen, fir welche Produkte
die Nachfrage hoch ist und fur Produkte, die noch nicht
auf Amazon angeboten werden. Fir viele kleine und mit-
telstdndische Unternehmen ist es schwierig, an gréBe-
re Unternehmen zu verkaufen. Hier unterstitzt Amazon
Business seine Verkaufspartner, neue Geschaftskunden
zu erreichen.

Preis- und Rabattgestaltung: Als Amazon Business
Seller haben B2B-Verkaufer die Hoheit der Preis- und
Rabattgestaltung. Mengen- und Rabattstaffeln sind fir
Kunden auf der Produktdetailseite sichtbar und fiihren zu
hoheren Abnahmemengen. Die Option Mengenanfragen
von Kunden zu erhalten fir die Gewahrung weiterer Ra-
batte ist ein weiteres Instrument den Absatz zu steigern.

Rechnungsstellung mit Umsatzsteuerausweis: Ar-
beitssparend wirkt Amazon Business auch, indem es die
Erstellung der Rechnung und des Umsatzsteuerauswei-
ses Ubernimmt und den Kunden bereitstellt. Durch die
automatische Bearbeitung und Archivierung durch Ama-
zon Business, missen Verkaufer keine weiteren Schritte
durchfihren und erhalten detaillierte Umsatzsteuerbe-
richte fir Ihre eigenen Abrechnungen.

Fulfillment-Services von Amazon: Stehen keine oder
nicht ausreichende Logistik-Kapazitaten zur Verfigung,
kénnen Verkaufer auch die Logistikinfrastruktur und Ful-
fillment-Services von Amazon nutzen. Amazon Business
Ubernimmt die Kommissionierung, Verpackung und den
Versand sowie die gesamte Retourenabwicklung. Die Si-
cherstellung einer schnellen Auslieferung durch Amazon
erhéht auch die Chancen auf héhere Umséatze.

Sales Performance Analysen: Amazon Business bietet
benutzerfreundliche Dashboards zum Uberwachen der
Sales Performance im B2B Central an. Je differenzier-
ter die Informationen vorliegen, umso besser eignen sich
diese fUr taktische und strategische Entscheidungen.
Amazon Business trennt daher die Umséatze zwischen
B2C- und B2B-Kunden auf und stellt auch Branchenana-
lysen innerhalb des B2B-Segments bereit.

Self-Service-Marketing-Funktionen: Verkdufer kdnnen
gesponserte Anzeigen eigenstandig schalten und gezielt
far die eigenen Produkte werben. Anzeigen sind in Such-
ergebnissen, in Kategorienlisten und den Produktdetail-
seiten von Konkurrenzprodukten maoglich. Gesponserte
Anzeigen stehen als Self-Service-Funktionen zur Verfu-

gung.
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SELF-SERVICE-MARKETING-FUNKTIONEN
Verkaufer kénnen ihre Produkte mit gesponserten

SELF-SERVICE Anzeigen entlang des gesamten Einkaufsprozesses

MARKETING bewerben.

HOHES UMSATZPOTENZIAL

FULFILLMENT-SERVICES

Die kontinuierlich wachsende Anzahl an UMSATZ- FULFILLMENT- Die Logistikinfrastruktur und Fulfillment-
Unternehmen, die Amazon Business POTENZIAL SERVICES Services von Amazon konnen genutzt

nutzt, bietet ein hohes Umsatzpotenzial.
Besonders kleine und mittelstandische

Unternehmen profitieren durch den

Zugang zu Grof3kunden.

MEHRWERTE VON
AMAZON BUSINESS
FUR B2B-VERKAUFER
(SELL-SIDE)

PREIS- UND RABATTGESTALTUNG

werden. Amazon Ubernimmt
‘\ Kommissionierung, Verpackung,
o! Versand und die Retourenabwicklung.

SALES PERFORMANCE ANALYSEN

Als Amazon Business Seller haben PREISE UND SALES Uber benutzerfreundliche Dashboards
B2B-Verkaufer die Hoheit der Preis- RABATTE PERFORMANCE kann die Sales Performance Uberwacht

und Rabattgestaltung. Mengen- und

werden. Die Daten werden getrennt fir

Rabattstaffeln sind fir Kunden auf der % B2B- und B2C-Kaufer angezeigt sowie

Produktdetailseite sichtbar und fiihren
zu héheren Abnahmemengen. RECHNUNG MIT

UMSATZSTEUER

RECHNUNGSSTELLUNG MIT UMSATZSTEUERAUSWEIS

Amazon Business bernimmt die Rechnungsstellung mit korrekter
Ausweisung der Umsatzsteuer und stellt diese Kunden per
Download zur Verfigung.

Abbildung 9: Uberblick der Mehrwerte von Amazon Business fiir B2B-Verk&ufer (Sell-Side)
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Branchenanalysen zur Verfligung

Quelle: FOSTEC Research (2022)
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7 Was Amazon Business vom regularen Amazon unterscheidet

7/ Was Amazon Business vom regularen

Amazon unterscheidet

Getreu dem Anspruch das kundenzentrierteste Unter-
nehmen der Welt zu sein, ist Amazon bekannt fir ein
vielféltiges Angebot an Services und Funktionen. Ama-
zon Business folgt ebenfalls diesem Servicegedanken

und bietet umfangreiche Funktionen fur B2B-Ké&ufer und
B2B-Verkdufer an, die sich von der reguldren Amazon
B2C Plattform unterscheiden.

7.1 Features von Amazon Business fur
B2B-Kéaufer (Buy-Side)

Nicht nur die Vielzahl an Mehrwerten sind ein Grund fir
den Umstieg auf Amazon Business fir Eink&ufer und
Procurement-Abteilungen von Unternehmen. Zahlreiche
Funktionen und Einstellungsméglichkeiten sind speziell
fur den B2B-Bereich konzipiert, um den Beschaffungs-
prozess zu vereinfachen und zu automatisieren, andere
Funktionen sind in beiden Modellen ahnlich oder auch
identisch.

Betrachtet man beispielsweise Funktionen im Bereich
Versand & Riickgabe, so offerieren das reguldre Ama-
zon und Amazon Business eine kostenfreie Premiumliefe-
rung, sofern Amazon Prime bzw. Business Prime gebucht

amazon

VERSAND & RUCKGABE

wird. Ohne Prime Programm entfallen Versandkosten in
beiden Féllen erst ab einem Mindestbestellwert von 29
Euro. Die Funktionen einer Wunschterminlieferung und
der Konsolidierung von Zustellungen werden nur Utber
Amazon Business angeboten. Wunschterminlieferungen
in 14 deutschen Stadten sind gegen einen Aufpreis mon-
tags bis samstags innerhalb eines 2-Stunden-Fensters
mdglich. Das Konsolidieren von Sendungen ist mit Aus-
nahme einiger Einschrédnkungen wie z.B. Amazon Fresh
Artikel méglich und reduziert die Anzahl der Zustellun-
gen. Amazon Business bietet, wie Amazon in der B2C-
Welt auch, ein 30-tédgiges Rlckgaberecht an, auch wenn
dies im B2B-Umfeld unlblich ist (Abbildung 10).

amazonbusiness
N1

Kostenfrei mit Amazon Prime, sonst ab

el FEn g Mindestbestellwert von 29 Euro

Wunschterminlieferung Nicht méglich

Konsolidierter Versand Nicht méglich

Riickgabeoption

30-tagiges Riickgaberecht

Kostenfrei mit Amazon Business
Prime, sonst ab Mindestbestellwert
von 29 Euro

Verfugbar in 14 Stadten mit einem 2-
Stunden-Lieferzeitraum gegen Aufpreis

Verfligbar fur Millionen Artikel mit
wenigen Ausnahmen

30-tagiges Riickgaberecht

Quelle: FOSTEC Research (2022)

Abbildung 10: Unterschiede von Amazon und Amazon Business bei Versand & Riickgabe

30 Amazon Business — Steigerung von Effizienz im Procurement und Wachstum im Vertrieb von B2B-Akteuren



7 Was Amazon Business vom regularen Amazon unterscheidet

Zur Vereinfachung der Bestellprozesse (Transaktionen)
unterscheidet sich Amazon Business vom reguldren
Amazon durch die Integration des Amazon Business Ka-
talogs in das Einkaufssystem des Unternehmens (Pun-
chout). Einkdufer missen nun nicht mehr auf der Amazon
Business Seite bestellen, sondern kdnnen die Produkte
im eigenen Einkaufssystem recherchieren und erwerben.
Eine fir den B2B-Bereich hilfreiche Funktion, die im ge-
wohnlichen Amazon nicht verflgbar ist, ist das Hinter-
legen von eigenen Auftragsnummern im Bestellvorgang.
So kénnen Bestellungen leichter nachverfolgt und refe-
renziert werden, insbesondere, wenn es um die Waren-
eingangskontrolle und den Rechnungseingang geht. Das
Speichern favorisierter Artikel und Handler ist sowohl bei
Amazon als auch Amazon Business moglich. Angeboten
werden Listenfunktionen, um zukiinftige Bestellungen
schneller ausldsen zu kdénnen und bei wiederkehrenden
Bestellungen des gleichen Artikels keinen Suchaufwand
zu haben. Zentraler Differenzierungsfaktor zwischen
Amazon und Amazon Business ist die Bestellmenge. Sind

beim regularen Amazon haushaltsibliche Mengen ange-
dacht, stehen Business-Kunden von Einzelartikel- bis hin
zu GroBbestellungen alle Optionen offen. Starke Differen-
zierung gibt es auch im Bereich der Einkaufskonditionen.
Auf dem reguldren Amazon werden lediglich Endkunden-
bruttopreise angezeigt, Amazon Business Kunden erhal-
ten Geschéaftskonditionen, die hdufig glnstiger sind als
die Endkundenpreise flr private Verbraucher. Zusatzlich
kénnen bei vielen Produkten Mengenrabatte bei groBe-
ren Abnahmen in Anspruch genommen und individuelle
Preisanfragen an den Anbieter gestellt werden. Vorteil-
haft ist auch das Einsehen von Netto- und Bruttoprei-
sen zur besseren Vergleichbarkeit. Als Zahlungsoptionen
stehen in beiden Modellen Kreditkarten und das Last-
schriftverfahren als Option offen. Amazon Kunden kon-
nen mittels Monatsabrechnung zahlen. Amazon Business
Kunden haben die Option des Kaufs auf Rechnung mit
einem Zahlungsziel von 30 Tagen und kénnen dadurch
ihre Cashflow Situation verbessern. Hierflir muss im Vor-
feld ein Kreditrahmen vereinbart werden (Abbildung 11).

TRANSAKTIONEN amazon amazonbusiness
Anbindung an Nicht méalich Anbindung des Amazon Business-
Einkaufssysteme (Punchout) 9 Katalogs im Einkaufssystem
Hinterlegen von Nicht maglich Individuelle Angabe von

Auftragsnummern

Anlage von Listen (Favoriten)

Bestellmengen

Einkaufskonditionen

Zahlungsoptionen

Private Listen

Haushaltstibliche Mengen

Endkundenpreise als Bruttowerte

Kreditkarten, Lastschriftverfahren,

Zahlung mit Monatsabrechnung

Auftragsnummer im Bestellvorgang

Amazon Business Listen

Einzel- bis GroRbestellungen

Geschaftskonditionen, Mengenrabatte,
Preisanfragen beim Anbieter mdglich,
Brutto- und Nettopreise sichtbar

Kreditkarte, Lastschriftverfahren, Kauf
auf Rechnung mit 30 Tagen
Zahlungsziel nach Kreditrahmen-
Freischaltung

Quelle: FOSTEC Research (2022)

Abbildung 11: Unterschiede von Amazon und Amazon Business bei Transaktionen
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Im Hinblick auf das Thema Konto & Analysen werden
die zusétzlichen Funktionen von Amazon Business be-
sonders deutlich, die im reguldren Amazon nicht vorhan-
den sind. Mitarbeitende kénnen bei Amazon Business
eigene Konten erhalten und diese kdnnen mit Einkaufs-
rechten versehen werden. Genehmigungsprozesse, die

KONTO & ANALYSEN amazon

bei Uberschreiten definierter Budget- und Produktkate-
gorie-Vorgaben greifen, kénnen ebenfalls hinterlegt wer-
den. Detaillierte Beschaffungsanalysen mit der Option fir
grafische Visualisierungen stehen nur bei Amazon Busi-
ness zur Verfligung (Abbildung 12).

amazonbusiness
N1

Nur 1 Benutzerkonto

Benutzerkonto und Gruppen kann eingerichtet werden

Nicht méglich

Genehmigungsprozesse

Nicht moglich

Keine Auswertungen verfligbar, nur

Beschaffungsanalysen Bestellhistorie

Anlage mehrerer Benutzerkonten und
Gruppen méglich

Festlegen individueller
Einkaufsrichtlinien mit Guided Buying
maoglich

Festlegen individueller
Genehmigungsprozesse mdglich

Beschaffungsanalyse verfligbar und
grafische Visualisierung mit Spend
Visibility

Quelle: FOSTEC Research (2022)

Abbildung 12: Unterschiede von Amazon und Amazon Business bei Konto & Analysen

7.2 Features von Amazon Business fiir

B2B-Verkaufer (Sell-Side)

Auch aus der Perspektive der Verkaufer bietet Amazon
Business zahlreiche Features, die fir B2B-Verkaufer auf
dem reguldaren Amazon nicht vorhanden sind.

Mit Fokus auf den Themenbereich Produktangebot &
Produktprasentation, ermdglicht Amazon Business das
Sortiment gezielt fir B2B-Kunden anzubieten und B2C-
Kunden auszuschlieBen. Die Option dieses business-spe-
zifischen Angebots entféllt im reguldren Amazon. Sowohl
bei Amazon als auch Amazon Business kdnnen Herstel-

ler gesponserte Produkte zur Bewerbung von Produkten
nutzen als auch A+ Content fir die Produktdetailseite
verwenden. Wahrend die Verkduferprofile auf Amazon
nur Angaben zur Rechtsform und Firmenanschrift haben,
sind auf Amazon Business erweiterte Firmenprofile mog-
lich mit der Hinterlegung eines Firmenlogs, zusatzlicher
Firmeninfos sowie das Bereitstellen von Qualitats-, Diver-
sitéts- und Eigentumsbescheinigungen (Abbildung 13).
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amazon

Produktangebot & -prasentation

amazonbusiness
N1

Zielgruppenspezifische

Angebote Keine Eingrenzungen méglich

Gesponserte Produkte Nutzung méglich

A+ Content

Nutzung méglich

Verkauferprofile Basisprofil mit Rechtsform

Darstellung von Eigentums- Nicht méglich

und Qualitéatsbescheinigungen

Angebot von business-spezifischem
Angebot nur fiir B2B-Kunden mdglich

Nutzung mdglich

Nutzung méglich

Erweitertes Profil mit Logo,
Firmeninfos

Mdglich

Quelle: FOSTEC Research (2022)

Abbildung 13: Unterschiede von Amazon und Amazon Business bei Produktangebot und -prasentation

Bezogen auf die Transaktionsabwicklung und das Ful-
fillment spielt der hdhere Gestaltungsgrad in der Preis-
festsetzung bei Amazon Business eine wichtige Rolle.
Wahrend beim regularen Amazon als Seller nur ein End-
preis definiert werden kann, kénnen bei Amazon Busi-
ness separate Geschéftspreise mit Rabattstaffeln fir
abgenommene Mengen hinterlegt werden. Auch kon-
nen individuelle Preisanfragen angenommen oder ab-
gelehnt werden. Besonderheit bei Amazon Business ist
die Option der automatischen Rechnungsgenerierung
und Bereitstellung fir den Kunden. Bei Aktivierung er-

amazon

Transaktion & Fulfillment

halten Produktangebote das Badge ,,USt-Rechnung zum
Download” auf der Produktdetailseite angezeigt. Kunden
kénnen gezielt nach der Verflgbarkeit einer herunterlad-
baren Rechnung filtern. Angebote mit Badge haben da-
her eine deutlich héhere Sichtbarkeit und damit auch ein
groBeres Umsatzpotenzial. Zur Auslieferung der Produk-
te kénnen Verkaufer in beiden Modellen auch die Fulfill-
ment-Services von Amazon nutzen. Hier bestehen keine
Unterschiede in den angebotenen Features und Services
(Abbildung 14).

amazonbusiness
N1

Festlegen eines Endpreises
(als Amazon Seller)

Preise und Preisanfragen

Rechnuna=seneusiing und -Ubermittlung durch Verkaufer

Fulfillment by Amazon (FBA)

Nutzung mdglich

Eigensténdige Rechnungsgenerierung

Festlegen von
Geschaftskundenkonditionen, mit
Rabattstaffeln und Annahme
individueller Preisanfragen

Automatische Rechnungsgenerierung
mit Umsatzsteuer-Berechnungsservice

Nutzung méglich

Quelle: FOSTEC Research (2022)

Abbildung 14: Unterschiede von Amazon und Amazon Business bei Transaktion & Fulfillment
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Unterschiedlich sind die Features auch bei Berichten
und der Sales Performance (Abbildung 18). Amazon
Business nutzt Nachfragesignale wie Kauftrends, Anfra-
gen von Ké&ufern nach Produkten und Mengenrabatten,
um Empfehlungen fur potenzielle Produktangebote zu
geben. Die Berichte umfassen sowohl Empfehlungen fiir
Produkte in Kategorien, in denen der Verkaufer bereits
aktiv ist, aber auch Produkte, die Gberhaupt noch nicht
auf Amazon Business gelistet sind. Amazon Uberwacht
die Leistung von Verkaufern anhand unterschiedlicher
Kennzahlen. Wéhrend diese im reguldren Amazon nur flr
den Verkaufer selbst sichtbar sind, erhalten Kunden tber
Amazon Business auf der Profilseite des Anbieters An-
gaben zur Lieferleistung (Abbildung 15). Im Fokus steht
die Rate verspéteter Lieferungen bei selbst versenden-
ten Business-Bestellungen. Wird ein Versand nach dem
voraussichtlichen Versanddatum bestéatigt, sinkt die Rate
fur den termingerechten Versand. Neben den Kennzahlen

Lieferleistung 30 Tage

Versand durch Verkdufer
Bestellungen

1.000+

Termingerechter Versand

99,79«

Bestellungen

<100

Abbildung 15: Lieferleistung bei B2B-Bestellungen

Sales Snapshot

828 & Non-B28 05/06/2021 - 05/07/2021

sind Bewertungen und Feedback durch den Kunden so-
wohl im reguldren Amazon als auch in Amazon Business
fur alle Kunden einsehbar. Ein hilfreiches Feature bei
Amazon Business ist die Differenzierung der Sales Per-
formance nach B2C- und B2B-Kunden (Abbildung 16).
Diese Funktion steht reguldren Amazon Sellern nicht zur
Verfiigung. Im Zeitablauf kann die Entwicklung der Um-
sétze und Transaktionen analysiert werden. Auch kénnen
unterschiedliche Industriezweige bei den B2B-Umséatzen
separat betrachtet werden (Abbildung 17). Somit bietet
Amazon Business differenziertere Analyseberichte als
das gewdhnliche Amazon an. Vorsicht geboten ist aller-
dings bei diesem Reporting, da B2B Kunden, welche sich
nicht fr Amazon Business registriert haben, sondern als
Geschaftskunde das normale Amazon B2C Portal nutzen,
in dieser Statistik als ,Non-B2B* Kunde gelistet werden.

Was ist das?  Ist diese Information hilfreich?

Versand durch Amazon

Termingerechter Versand
Wie bei Amazon Prime

Quelle: Amazon Business (2022)

[] compare to last year

Sales YoY Sales Orders

|j 628 21% €25,978.50 110
[l Non-B2B -66% €116,486.40 910
Total -62% €142,464.90 1,020

Total order items Units Average order
19 226 €236.17
931 1,167 €128.01
1,050 1,393 €139.67

Quelle: Amazon Business Central (2021), PrimeUp (2021)

Abbildung 16: Sales Performance Amazon Business Central
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B2B performance by customer segment oo

03/07/2020 - 03/07/2021
>\

Total
sales
€462,144.50

Industry Sales YoY 4 Sales Average order

M commercial +24% €346,522.59 €184.81 »
Other -31% €70,752.51 €163.02

. Healthcare +79% €24,498.70 €184.20 »

M Government +156% €15,761.82 €291.89 »
Education -44% €4,608.88 €135.56 »

Quelle: Amazon Business Central (2021), PrimeUp (2021)

Abbildung 17: B2B Sales Performance nach Kundensegment

Wenn die Marke oder der Hersteller als Vendor mit Ama-
zon zusammenarbeitet, werden die meisten entschei-
denden Themen von Amazon behandelt. Da Amazon die
Kundenbeziehung Uberwacht, werden Themen wie Preis-
gestaltung, Rabatte und Rechnungsstellung automatisch
von Amazon Ubernommen. Der Hersteller muss jedoch
sicherstellen, dass alle Inhalte und Ressourcen korrekt
und in hoher Qualitéat bereitgestellt und gepflegt werden.
Dies kann schwierig sein, da Amazon oder Drittanbieter

amazon

Berichte & Performance

oft in Inhalte eingreifen, die von einer Marke bereitge-
stellt werden. Wenn der Hersteller eine Marketplace-Be-
ziehung mit Amazon unterhalt, ist der Hersteller fur die
ordnungsgemaBe Verwaltung des Amazon-Marktplatzes
einschlieBlich des Bereichs fir Amazon Business verant-
wortlich. Unter der Voraussetzung, dass die B2C-Einrich-
tung implementiert wurde, sollten Verkaufer die Ausfiih-
rung der Aufgaben und Einstellungen in Erwagung ziehen
bzw. diese gegebenenfalls verbessern.

amazonbusiness
N1

Produktvorschlage Keine Vorschlage

Verkaufer-Kennzahlen nur flir den
Verkaufer sichtbar

Bewertungen und

Verkauferleistung liberwachen

Bestellberichte & Sales
Performance

Auswertung der Sales Performance
abrufbar

RegelmaRige Berichte fiir B2B-
Produktvorschlage bei hoher
Kundennachfrage

Verkaufer-Kennzahlen fiir den
Verkaufer sichtbar, 6ffentliche Angabe
der termingerechten Lieferleistung im
Verkauferprofil

Auswertung der Sales Performance
abrufbar mit Differenzierung zwischen
B2B- und B2C-Transkationen

Quelle: FOSTEC Research (2022)

Abbildung 18: Unterschiede von Amazon und Amazon Business bei Berichten & Sales Performance
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8 Amazon Business auf Wachstumskurs — Wie sich
das B2B-Geschaft bislang entwickelt hat

Gestartet mit einem Gross Merchandise Volume (Brutto-
warenwert) von 1 Mrd. USD im Jahr 2016 konnte Amazon
Business ein beachtliches Wachstum vorweisen und be-
reits nach zwei Jahren 10 Mrd. USD und im Folgejahr 15
Mrd. USD erreichen. Amazon Business ist bestrebt, neue
B2B-Kunden und B2B-Anbieter fir die Plattform zu ge-
winnen und betreibt ein aktives Sourcing, um die Nutzer-

zahlen auf der Plattform insgesamt zu steigern und damit
auch die Anzahl durchgefiihrter Transaktionen und des
umgesetzten Warenvolumens. Aufgrund der Wachstums-
dynamik gehen Schatzungen von einem Gross Merchan-
dise Volume von mehr als 75 Mrd. USD im Jahr 2023 aus
(Abbildung 19).

Gross Merchandise Volume (GMV) von Amazon Business

Angaben in Mrd. USD und Prognosewert fiir das Jahr 2023

2018 2019

1) CAGR: Compound Annual Growth Rate/durchschnittliche Wachstumsrate pro Jahr

Abbildung 19: Gross Merchandise Volume von Amazon Business

+50% CAGR!

2020 2023

Quelle: FOSTEC Research (2022), Applico (2020), Statista (2022)
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Interessant ist auch die Zusammensetzung des Produkt-
angebots auf Amazon Business, das sich stark vom ge-
wohnlichen Amazon unterscheidet. Eine Auswertung von
Applico aus dem Jahr 2020 zeigt, dass mit 18 Millionen
Artikeln die Hauptkategorie Wartungs-, Reparatur- und
Betriebsmittel (MRO) die gréBte war, gefolgt von Automo-
tive und Burobedarf. Hinter Wartungs-, Reparatur- und
Betriebsmitteln verbergen sich unter anderem Subkate-
gorien wie industrielle Elektrotechnik, Arbeitsschutz- und
Sicherheitsprodukte, Hydraulik, Elektro- und Handwerk-

zeuge. Produkte, die aufgrund ihrer GroBe und Komple-
xitét spezielle Auslieferungsfahigkeiten bendtigen, sind
eher weniger vorhanden im Vergleich zu leicht versand-
fahigen Produkten. Mit deutlichem Abstand rangieren die
Hauptkategorien Food Service, Medizin- und Dentalbe-
darf sowie Produkte im Bereich Labor & Wissenschaft.
Wie beim reguldaren Amazon unterliegt die Struktur der
Haupt- und Subkategorien kontinuierlichen Anderungen
und Erweiterungen entsprechend neuer Kundenbedrf-
nisse (Abbildung 20).

Anzahl der gelisteten Produkte auf Amazon Business im Jahr 2020

Angabe in Millionen und Verteilung der Produkte in den Hauptkategorien

18,0

Wartungs-, Automotive Burobedarf
Reparatur- und
Betriebsmittel

(MRO)

Abbildung 20: Produktlistungen auf Amazon Business im Jahr 2020

Food Service

1,2

I
Medizinbedarf Dentalbedarf Labor &

Wissenschaft

Quelle: FOSTEC Research (2022), Applico (2020), Statista (2022)
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9 Amazon Business Strategien — Schliisselelemente zur

Ausschopfung des Potenzials von Amazon Business

Vor dem Hintergrund des mit Amazon Business verbun-
denen Marktpotenzials mdchten immer mehr Marken-
hersteller den B2B-Online-Marktplatz als Absatzkanal
nutzen. Gleichzeitig interessieren sich zunehmend auch
B2B-Kunden, angefangen von Einzelunternehmen und

KMU, bis hin zu GroBkonzernen flir Amazon Business
aufgrund der umfangreichen Mehrwerte hinsichtlich einer
effektiven Beschaffung. Fur beide Parteien ist die Erar-
beitung einer systematischen Strategie zu empfehlen, um
die gewlinschten Potenziale auch richtig auszuschdpfen.

9.1 Strategie-Framework flr B2B-Ké&ufer

(Buy-Side) — Etablierung eines Global Online

Marketplace Procurement Sytems (GOMPS)

Die Vielfalt an Beschaffungsquellen fir Unternehmen ist
stark gestiegen. Besonders die Anzahl verfligbarer B2B-
Online-Marktplatze hat deutlich zugenommen und viele
werden noch entstehen. Das Durchsuchen nach geeig-
neten Produkten, Preis- und Funktionenvergleiche sowie
der Versand, die Uberwachung und Bearbeitung von An-
fragen sind zeit- und ressourcenintensiv. Die Etablierung
eines Global Online Marketplace Procurement Systems
(GOMPS) im Unternehmen kann einen maBgeblichen
Beitrag zur Automatisierung und Effizienzsteigerung im

DEMAND ...

L
(Web-)Frontend

(Web-)Frontend

Global Online Marketplace
Procurement System

Procurement leisten. Das GOMPS ist eine von FOSTEC
& Company konzipierte, zentrale Plattform, die als ein-
zige Anlaufstelle fir alle Beschaffungsanfragen dient. Es
bietet ein benutzerfreundliches Frontend und Uber eine
Middleware Zugang zu einem Universum an Produkten
und Dienstleistungen von angeschlossenen Marktplét-
zen und Aggregatoren. Mit einer umfassenden Integra-
tion von Marktpldtzen und Aggregatoren deckt es den
gesamten Prozess ab, d.h. Einkauf, Fulfillment und Ab-
wicklung (Abbildung 21).

MARKTPLATZE
amazonbusiness
p——

.SUPPLY | (@ercateo amabacon

AGGREGATOREN

ps “crowbrox

BUSINESS
Procurement 't Services GmbH

Marktplatze

Quelle: FOSTEC Research (2022)

Abbildung 21: Konzept fur ein Global Online Marketplace Procurement System (GOMPS)
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Ein (Web-)Frontend mit hoher Benutzerfreundlichkeit bie-
tet ein bequemes Einkaufserlebnis fliir Mitarbeitende in
der Beschaffung und ist vergleichbar mit der Erfahrung im
B2C-Segment. Mitarbeitende suchen nach gewiinschten
Produkten und das System listet Anbieter dieses Pro-
duktes aus unterschiedlichen Quellen auf. Funktionen
wie beispielsweise Preisvergleiche & Vorlagen fir Liefe-
rantenanfragen erhdhen auf diese Weise sowohl die Be-
nutzerfreundlichkeit als auch die Effizienz. Mitarbeitende
kénnen Produktkonditionen einsehen und Anfragen aus
dem System generieren sowie Uberwachen. Die Midd-
leware bildet das Herzstliick des Systems, welches das
Frontend mit Marktplatzen und Aggregatoren sowie dem
eigenen ERP-System verbindet. Verschiedene Schnitt-
stellen ermdglichen eine direkte oder indirekte technische
Integration, die den Zugang zu den jeweiligen Produkt- &

Serviceangeboten ermdglicht. Im Falle der Middleware
gibt es bestehende Standardlésungen, gewiinschte An-
passungen kénnen jedoch eine eigene, d.h. kundenspe-
zifische, Entwicklung erfordern (Abbildung 22).

Das GOMPS ist eine an die Bedurfnisse des Unterneh-
mens ausgerichtete Entwicklung. Auf diese Weise kann
das Frontend und die erforderlichen Schnittstellen an die
Bedirfnisse des Unternehmens angepasst werden. Die
Entwicklung eines GOMPS durchlauft drei Phasen. Nach
einem ersten Scoping zur Schaffung der Anforderungen
und von User Stories, folgt die Entwicklung eines MVP
(Minimum Viable Product) mittels agilem Scrum-Ansatz.
User Stories werden kontinuierlich umgesetzt. Aus dem
MVP und den gewonnenen Erfahrungen folgt die Erwei-
terung zur Unternehmenslésung.

Global Online Marketplace Procurement System

BACKEND
FRONTEND MIDDLEWARE
MARKTPLATZE
amazonbusiness
—p! p——)
Alibaba com
(mercateo
Standardlésungen vs. Eigene Entwicklung
Kunden-
spezifisches SAP Ariba/,\\ AGGREGATOREN
(Web) — le—]
Frontend - beqmeenng | L\> —>| psg “crowbFox
—l—‘— BUSINESS
¥ WALLMEDIEN (o) Procurement Services GmbH
IL® procurement Automation o
. N\
onventis
> Bestehendes
) (c&= ERP-System

Quelle: FOSTEC Research (2022)

Abbildung 22: Systemlandschaft fur ein Global Online Marketplace Procurement System (GOMPS)
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9.2 Strategie-Framework flr B2B-Verkaufer

(Sell-Side) — 7 Schritte fur eine Business-

plan-gestltzte Strategie

Basierend auf Erfahrungen und zahlreichen, branchen-

Ubergreifenden Projekten hat FOSTEC & Company ein

Amazon Business Strategie-Framework (ABSF) entwi-

ckelt, welches in den folgenden sieben Schritten (Abbil-

dung 23) zu einer Businessplan-basierten E-Commerce

Strategie fuhrt und Verk&ufer bei der Ausschépfung des

Potenzials auf Amazon Business unterstiitzen soll:

44

Potenzialanalyse: Aus einer Prozessperspektive
stellt das Thema Market Intelligence meist einen ini-
tialen Schritt dar — z.B. bei der Entwicklung einer E-
Commerce Strategie. Hintergrund ist, dass direkt zu
Beginn eine faktenbasierte Grundlage benétigt wird,
um das vorhandene Marktpotenzial zu bewerten und
die jeweils attraktivsten Segmente zu identifizieren.
Nur bei ausreichendem Potenzial ist die weitere Er-
arbeitung einer Strategie sinnvoll. Allerdings handelt
es sich bei Market Intelligence um ein kontinuierlich
relevantes Thema. Durch die Moglichkeit der Ab-
frage von Real-Time Daten kdnnen beispielsweise
Competitor Intelligence Daten wie Marktanteile oder
Kampagnenauswertungen fir die Marketing-Strate-
gie tagesaktuell ausgewertet werden.

Geschéaftsmodell: Amazon Business bietet Herstel-
lern und Héandlern auf dem Online-Marktplatz mit
dem Vendor- und Marketplace-Modell zwei grund-
legende Geschéaftsmodelloptionen an. Je nach Stra-
tegie (z.B. Preishoheit) oder Einschrénkung (z.B.
Vermeidung direkter Kanalkonflikte), aber auch Ziel-
gruppe, Konditionenrahmen sowie weiterer Aspekte
bieten sich unterschiedliche Chancen und Risiken
des jeweiligen Geschéaftsmodells. Daher gilt es im
Rahmen einer nachhaltigen Amazon Strategie genau
zu analysieren und zu bewerten, welches der Ama-
zon-Geschéftsmodelle flr den markenspezifischen
Anwendungsfall 6konomisch sowie strategisch am
sinnvollsten ist.

Marketing-Mix: Um nachhaltigen Erfolg auf dem
Online-Marktplatz Amazon zu erzielen, bedarf es
eines aktiven Managements, denn mit der reinen
Produktlistung lassen sich die gewtinschten Wachs-
tumsziele, wenn Uberhaupt nur kurzfristig realisieren.
Entsprechend umfasst eine nachhaltige Amazon
Strategie ein aktives Management der 5Ps (Produkt,
Pricing, Prozesse, Personal und Promotion). Zielset-
zung ist es, stabile Bestseller Rankings flir das gelis-
tete Produktsortiment zu erreichen und die Conver-
sion dauerhaft zu steigern. Dies I&dsst sich vor allem
durch exzellente Inhalte (Bilder, Texte, Keywords,
Videos, etc.) sowie durch hohe Visibilitat mithilfe
systematischer Marketing-MaBnahmen erreichen.
Die Definition der dazu notwendigen Themenberei-
che erfolgt im Rahmen einer ganzheitlichen Amazon
Strategie.

Konditionen & Vertréage: Neben dem Erfolg der ei-
gentlichen Produktvermarkung haben vor allem auch
die mit Amazon vereinbarten Konditionen & Vertrage
einen entscheidenden Einfluss auf die Profitabilitat
des Herstellers. Um die komplexen Vertragswerke
nachhaltig im Sinne des eigenen Unternehmens zu
verhandeln, braucht man Amazon-Expertenwissen.
Nur so lassen sich Front- und Backend-Konditionen
gezielt verhandeln, die wirklich verkaufsférdernden
MarketingmaBahmen im Vertrag verankern und letzt-
lich teure Strafzahlungen weitestgehend vermeiden.
Ein weiterer wesentlicher Treiber im Rahmen der Ver-
handlungen mit Amazon ist die landerlbergreifende
Harmonisierung der Konditionen. Nur so lasst sich
ein ungewollter grenzliberschreitender Handel, bei
dem Amazon schnell zu giinstigeren Konditionen
von alternativen Landerorganisationen des gleichen
Unternehmens einkauft, gezielt vermeiden.
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5. Organisation: Ahnlich wie beim Thema Marketing-

Mix sind auch in Bezug auf die Organisation fir
Amazon spezifische Anforderungen zu beachten.
Das féngt bei dedizierten Ressourcen mit speziel-
lem Know-how an, umfasst aber auch deren Zusam-
menarbeit mit bestehenden Funktionen innerhalb
der Organisation. Aber vor allem im Kontext einer 7.
internationalen E-Commerce Strategie gilt es, eine
schlanke, aber schlagkraftige Amazon-Organisation
zu etablieren und entsprechend auszustatten. Das
ist notwendig, um die Amazon-spezifischen Aufga-
ben mit ausreichender Flexibilitat erfillen zu kénnen

und dabei ein agiles Wachstum zu realisieren.

Governance: Neben dem grundsatzlichen Aufbau
einer dedizierten Amazon-Organisation ist es not-
wendig, die Organisationsstruktur mit einer klaren
Rollenverteilung auszustatten und eine Festsetzung
der Verantwortungsbereiche vorzunehmen. Nur so
wird die Amazon-Organisation schlagkraftig und

Bestimmung des Umsatzpotenzials mittels

n Potenzial- einer Big-Data-Analyse der Nachfragemenge
analyse auf SKU-Ebene inklusive Aggregation auf
Produktgruppenebene
Analyse und Evaluation der Amazon-
n Geschifts-  Geschaftsmodelle Vendor & Marketplace unter
modell Bericksichtigung von Chancen und Risiken fiir
den markenspezifischen Anwendungsfall
Aktives Management der ,5Ps fur
m Marketing Vertriebserfolg auf Amazon®, um ein nach-
Mix haltiges Wachstum zu erreichen, d.h. um-
fassende Planung & systematische Umsetzung
Verhandlungen von harmonisierten (d.h. Giber
Konditionen Lander und Kanéle hinweg) und profitablen
& Vertrage Konditionen mit Amazon, um ungewollten

H B

Organisation

Gover-
nance

grenziberschreitenden Handel zu vermeiden

Design einer dedizierten Organisation mit einer
schlanken Struktur zur Erfullung Amazon-
spezifischer Aufgaben und ausreichender
Flexibilitat fur ein agiles Wachstum

Ausstattung der Organisationsstruktur mit einer
klaren Rollenverteilung und Festsetzung der
Verantwortungsbereiche, um so effiziente
Prozesse zu gewahrleisten

Abbildung 23: Amazon Business Strategie-Framework (ABSF)
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kann effiziente Prozesse gewéhrleisten. Dabei wird
weiterhin das Ziel verfolgt, dass die Gesamtorgani-
sation méglichst schlank bleibt, so dass auch eine
Abwagung von In- und Outsourcing an den entspre-
chenden Stellen vorgenommen wird.

Business-Plan: Trotz der grundsatzlichen Euphorie,
die das Potenzial des Online-Marktplatzes Amazon
ausldsen kann, gilt es die damit verbundenen Chan-
cen und Risiken 6konomisch durch einen Business
Case transparent und vollumfénglich zu durchleuch-
ten. Entsprechend wird das Amazon Umsatzpotenzial
durch Einbeziehung der Erkenntnisse der Potenzial-
analyse fir ein relevantes Amazon Produktsortiment
abgeschatzt. Als Gegenpol wird anhand der vorher
definierten Voraussetzungen (Konditionen, Marke-
ting-Mix, Organisation, etc.) eine entsprechende
Kostenstruktur abgeschatzt. Beide Teilbereiche, d.h.
Umsatz und Kosten, werden im Sinne einer ,6kono-
mischen Wahrheit“ zusammengefiihrt und bewertet.

l"‘"”““
FRERRAANAN

amazol

Vendor Central Europe

amazon seller central

(5} O L8
(=) age () 020

Businessplan-
gestiitzte
Amazon
Strategie

Umfassende
Beriicksichtigung
aller Kosten &
Nutzen (d.h. sowohl
Umsatzpotenziale,
als auch alle
Kostentreiber)

Quelle: FOSTEC Research (2022)
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10 Case Study: Starmix auf Amazon Business

10.1 Uber den Autor der Case Study

Jens Jokschat, Dipl. Betriebswirt, ist seit 1999 in der On-
line-Medien- und E-Commerce-Branche tatig. Er speziali-
sierte sich schon frih auf Performance Marketing und war
2001 einer der ersten Kunden in Deutschland, der Google
Advertising aktiv nutzte. Er beriet Kunden wie P&G (Gilet-
te, Pampers, Braun), T-Mobile, Yves Rocher, Media Saturn,
Bosch und Weber Stephen bei digitalen Media- und Per-
formance-Marketing-Strategien.

Im Jahr 2011 war Jens Jokschat Mitbegrinder einer der
ersten technologiegesteuerten programmatischen Werbe-
agenturen, die den Wandel hin zu datengetriebener Media-
optimierung nutzte und Display-Werbung in Echtzeit han-
delte und steuerte.

Seit 2017 ist Jens Jokschat Grinder und Geschéaftsfihrer
der PrimeUp GmbH, einer Amazon-Marketing-Agentur, die
Vendoren und Seller dabei unterstitzt, erfolgreich auf Ama-
zon zu skalieren.

Jens Jokschat hat an der Fachhochschule Bielefeld und der
University of Manitoba in Winnipeg, Kanada, Betriebswirt-
schaftslehre mit Schwerpunkt Marketing studiert.

Er war Gastdozent fur Performance Marketing, Programm-
atic Advertising und Suchmaschinenmarketing an der Leu-
phana Universitat Lineburg, der FH Wedel und der Uni-
versitdt Hamburg. In den letzten 10 Jahren war er auch
Beiratsmitglied und Redner auf Europas groBter jahrlicher
Konferenz flr programmatische Werbung, d3con.

Jens Jokschat, Grinder und Geschéaftsfihrer
PrimeUp GmbH

E-Mail: j.jokschat@primeup.de
Tel.: +49 (0) 40 228672-770
Mobil:  +49 (0) 179 2115580
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Amazon Business nutzt die Erfahrungen aus
dem B2C-Segment und bleibt der Linie, das
kundenzentrierteste Unternehmen der Welt zu
sein, auch im B2B-Bereich treu.
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10.2 Case Study: Starmix auf Amazon Business

Das Team von PrimeUp hat Starmix, eine Marke des Her-
stellers Electrostar, bei der Entwicklung und Umsetzung
einer Marketing-Strategie auf Amazon Business unter-
stltzt. Electrostar produziert Sauger fir Handwerk &
Bau, Industrie und den privaten Bereich sowie Hande-
und Haartrockner fir Gewerbe und 6ffentliche Bereiche.

Die Ausgangssituation und Ziele

Mit einem geschéatzten Marktvolumen von tber 31,5 Mio.
Euro im Jahr in den fur die Marke Starmix relevanten Pro-
duktkategorien wurde Amazon Business als attraktiver
Distributionskanal identifiziert. Die Ausgangssituation flr
Starmix war schwierig, da der Marktanteil bislang unter
1% lag, Produktdetailseiten nicht optimiert waren und
einzelne Produkte keine langerfristige Verkaufshistorie
vorweisen konnten. Zudem wurden die Starmix Produk-
te sowohl vom Hersteller selbst als auch von mehreren
Héandlern angeboten, wodurch die Buybox haufig wech-
selte. Ziel der Zusammenarbeit mit PrimeUp war das Auf-
setzen einer profitablen Werbe-Strategie, um mehr Traffic
und Sichtbarkeit bei fihrenden Produkten von Starmix zu
erhalten und damit auch den Abverkauf zu steigern.

Electrostar GmbH

Starmlx STARTSEITE NASS- TROCKENSAUGER -~  WASSERSAUGER ~ TROCKENSAUGER = SANITAR ~ HOSPITALITY = MEHR ~ Q

Made with Passion, Made tor you,

SAUGER, HANDETROCKNER & MEHR. HIGHTECH,
HIGHPOWER, HIGHEND SEIT 1921 "MADE WITH
PASSION. MADE FOR YOU."

Trockensauger

fiir Handwerk und Reinigung

Mehr erfahren

Die Lésung

Zu Beginn wurden die verfiigbaren Content Assets (Con-
tent Elemente) durch verbesserte A+ Inhalte, ergdnzende
Bilderserien und konvertierungsstarke Produktbeschrei-
bungen optimiert, um eine sehr gute Ausgangslage fur
flankierende WerbemaBnahmen zu erreichen. Mittels
Amazon Vine Programm wurden zusétzliche Produkt-
bewertungen generiert, um durch externe Personen
Einschatzungen zum Produkt zu erhalten und die Ver-
trauensbildung zur Marke Starmix und ihrer Produkte zu
starken. Sponsored Products wurden eingesetzt mit dem
Ziel eine hohere Sichtbarkeit sowie bessere Traffic-Zah-
len auf die Produktdetailseiten von Starmix-Produkten
zu erhalten und damit den Abverkauf zu férdern. Konti-
nuierlich wurden dabei effizienzoptimierte Amazon Pay-
per-Click-Kampagnen eingesetzt. Um auch Zielgruppen
auBerhalb von Amazon anzusprechen und zur Produkt-
detailseite von Starmix-Produkten zu bewegen, wurden
ergdnzende Amazon DSP-Kampagnen (Demand Side
Platform) eingesetzt.

Abbildung 24: Optimierung des Brand-Shops von Starmix auf Amazon Business durch PrimeUp
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Case Study bereitgestellt von

Arbeiten ohne Pause
ISP ,,iPulse” Serie

Die iPulse-Technologie mit intelligenter Impuls-
Filterabreinigung sorgt fiir permanent freie Filter ohne
LeistungseinbuRe und Saugstromunterbrechung. Der
perfekte Partner fiir die groBten Herausforderungen.

Fiir den hdrtesten Dauereinsatz zum Absaugen direkt am
Elektrowerkzeug bei Bohr-, Frds-, Schleif- und Sagearbeiten,
Beton, Gips, Stein, Zement, Holz, Farben, Lacke. Selbst
schwierigste Feinst- und Problemstdube - wie beispielsweise
Gips - werden problemlos von den Filtern entfernt.

* Staubklasse "M"

* Leistungsaufnahme 1600 Watt

+ Behdltervolumen 35/25/22 |

* Zubehérset EW E-Werkzeuge (Profi) enthalten

Abbildung 25: Optimierung der Produktdetailseiten der Starmix Produkte durch PrimeUp

Die Ergebnisse

- Uber 41.200 Euro werbegetriebener Gesamtumsatz

konnten bei Einsatz eines 4-stelligen Erstbudgets er-

*
starmix

Made in Germany. Made for you.

Seit 1921

Profi-Sauger, Hande- und
Haartrockner und Kehrmaschinen
von starmix tiberzeugen durch hohe
Leistungsfahigkeit, Funktionalitat
und Langlebigkeit. Basis dafiir ist die
konsequent umgesetzte
Qualitatsphilosophie ,,Made in
Germany".

- Es konnten Conversion Rates Uber Sponsored Product

reicht werden.

Mehr als 20.000 zuséatzliche Aufrufe auf den Produkt-
detailseiten von Starmix-Produkten wurden erreicht.
Der Total-ROAS (Return-on-Advertising-Spend) der
Top 3 DSP-Kampagnen erlangten einen Wert von tber
30. Ublich sind je nach Branche, Breite und Preisposi-
tionierung Werte zwischen 5 und 25.

Ads von bis zu 4% verzeichnet werden und ein ACOS
von bis zu 5,1% (entspricht ROAS 20), was fiir hoch-
preisige Produkte sehr profitabel und in einem wett-
bewerbsintensiven Markt positiv zu bewerten ist. Das
werbegetriebene Umsatzvolumen des Top-Produktes
konnten im Verlauf der Kampagne verdreifacht werden.

Line item @ Total ROAS © v
Desktop | O&0 | | Akku-Kehrbesen | Remarketing 82,50
580724045819836362

Mobile | O&0 | | Akku-Kehrbesen | Remarketing 37,44
586470524976292544

Mobile | O&0 | | Akku Nass- und Trockensauger | SIMILAR 32,39
586237410366970959

Desktop | O&0O | | Reinigungssauger | SIMILAR 27,06
577789910666417905

Desktop | O&0 | | Elektrowerzeug-Sauger | SIMILAR 22,42

593715418047270980

Abbildung 26: Ubersicht der Total ROAS ausgewahlter DSP-Kampagnen fiir Starmix

primelp

Ansprechpartner von PrimeUp:

Jens Jokschat
Geschaéftsflihrer & Griinder

E-Mail: j.jokschat@primeup.de
Tel.: +49 (0) 40 228672-770
Mobil:  +49 (0) 179 2115580
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11 Ausblick — Wohin sich Amazon Business entwickeln wird

11 Ausblick — Wohin sich Amazon Business

entwickeln wird

In weniger als flnf Jahren hat Amazon Business den
Bruttowarenwert (GMV) von einer Mrd. USD auf 25 Mrd.
USD gesteigert. Das B2C-Geschéft von Amazon hat fir
die gleiche Entwicklung fast doppelt so lange benétigt.
Mit der bisherigen Strategie hat sich Amazon Business
als fuhrender B2B-Online-Marktplatz der westlichen Welt
etabliert und ist bestrebt, auch im asiatisch-pazifischen
Raum zu wachsen. Die weiteren Entwicklungen von Ama-
zon Business bleiben daher spannend. Amazon Business
nutzt die Erfahrungen aus dem B2C-Segment und bleibt
der Linie, das kundenzentrierteste Unternehmen der Welt
zu sein, auch im B2B-Bereich treu.

Zentraler Wachstumshebel fir Amazon Business sind die
wachsenden Nutzerzahlen, die das Unternehmen durch
aktives Sourcing steigern méchte. Dedizierte Teams sind
fur das Anwerben von B2B-Kunden, aber auch Distri-
butoren und Herstellern geschaffen worden. Incentiviert
werden B2B-K&ufer und B2B-Verkdufer durch die Fi-
nanzierungsmaoglichkeiten von Amazon Business, die in
der Zukunft weiter forciert werden. B2B-Kunden kénnen
durch den Kauf auf Rechnung mit eingerdumten Kredit-
linien und einem 30-tagigen Zahlungsziel ihre Cash-Flow
Situation maBgeblich verbessern. Auch fir Anbieter steht
ein Kreditprogramm als Option zur Verfigung (Seller Fi-
nancing Programm), das bereits in 10 Landern ausgerollt
wurde und die Expansionsplane von Amazon Business,
insbesondere gegen den Konkurrenten Alibaba, férdern
soll.

Der Ausbau der Logistikfahigkeiten ist ebenfalls von ho-
her Prioritat fir Amazon Business. Kernkompetenz und
Differenzierungsmerkmal von Amazon ist ,,Best in Class
Fulfilment & Delivery“ in Nordamerika und in Europa.
Durch die Starke von Amazon Business in diesem Be-
reich werden Produkte, die schnell geliefert werden
missen und wenig Beratungsintensitdt haben, vermehrt
Uber Amazon Business gekauft werden. Distributoren,
die bisher diese Rolle ausgefiillt haben, verlieren dieses
Produktsegment und mussen sich mehr zu beratungsin-
tensiven Produkten orientieren oder durch Value-Added-
Services Uberzeugen, um nicht aus dem Markt gedréngt
zu werden.

Amazon legt besonders viel Wert auf eine hochwertige
Produktprasentation und detaillierte Produktbeschrei-
bungen. Von Vorteil ist dies allemal, schlieBlich unter-
stitzt eine hochwertige Produktprasentation die Kon-
vertierung zum Kauf maBgeblich und wird auch durch
Studien und Umfragen (z.B. Forrester Enterprise Survey
2016) bestéatigt. Auch wenn dies eher uniblich im B2B-
Umfeld ist, differenziert sich Amazon Business damit
stark von der Konkurrenz und legt den QualitdétsmaBstab
fur den Markt fest. Auf operativer Ebene ist auch davon
auszugehen, dass im Bereich Advertising das Targeting
bestimmter Nutzergruppen und Kunden weiter optimiert
wird. Auch sollen business-spezifische Filtermdglichkei-
ten in der Produktsuche integriert werden, um Produkte
mit beispielsweise Zertifizierungen und Qualitdtsbeschei-
nigungen einfacher selektieren und erwerben zu kénnen.

All diese Anpassungen orientieren sich an den Bedurfnis-
sen der Business-Kunden und folgen der Linie von Ama-
zon, das Einkaufserlebnis so einfach und attraktiv wie nur
mdglich zu gestalten.
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Was wiirde Amazon tun?
Das Erfolgsrezept von Amazon verstehen

Das Buch ,Was wiirde Amazon tun?“ ermdglicht
einen Einblick in die Funktionsweise des Ge-
schaftsmodells und der Wertschépfungskette

von Amazon.
Markus Fost zeigt die Erfolgsformel von Amazon IVidTRUS FOSL a ;

und die damit einhergehenden Bedrohungen

und Chancen fiir verschiedenste Branchen auf. ®e
Die Bedrohung zu verstehen, ist nicht schwer,

mit ihr umzugehen, ist die viel groBere Heraus- W u
forderung. Denn Amazon digitalisiert komplette

Industrien. iy

Niemand ist vor Amazons unbandiger Kraft
und der Fahigkeit sicher, sich neu zu erfinden,
nicht einmal Amazon selbst: Heute gibt es fir

Amazon-Prime-Kunden Filme, Musik und viele
Bucher direkt als Download. Die Opfer dieser p— n
schnellen Transformation heiBen Thalia, Welt- (]

bild, Neckermann, Saturn und Mediamarkt. Und
es werden weitere hinzukommen.

Grund genug, die Zusammenh&nge und die wirt-
schaftlichen Konsequenzen der zunehmenden
Amazonisierung einfach und verstandlich dar-
zustellen, um Entscheidern von Industrie- und @ >

. . Springer
Handelsunternehmen Potenziale aufzuzeigen —_—
und Handlungsempfehlungen zu geben.

Infos & Bestellung

fostec.com amazon.de springer.com
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