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Ibexa-Ansatz: Die funf Schritte zur digitalen Reife

Einfuhrung

Ein Leitfaden fir digitale Pioniere

~Der Online-Verkauf war im B2C-Bereich sehr erfolgreich - jetzt sind Sie dran.”

Das bekommen B2B-Unternehmen insbesondere von Anbietern von E-Commerce-
Losungen immer wieder zu hdren. B2C ist digital, B2C ist hip - wahrend das ,traditionelle”
B2B-Geschaft hoffnungslos festgefahren und nicht nur altmodisch, sondern einfach nur

antiquiert ist.

Eine neue Generation von ,Digital Natives” fordert hier
lautstark einen Wandel. Sie ist mit Amazon, eBay und Etsy
aufgewachsen und kennt die Vorteile von groRartigem
Design, Personalisierung, Sendungsverfolgung in Echtzeit
sowie all die anderen erstaunlichen Funktionen, die B2C
mit sich bringt.

Gelegentlich ist der Tonfall fast ungeduldig. ,Warum
zégern Sie so lange?” lautet die unausgesprochene Frage.

Zeit fUr einen Realitatscheck: B2B-Fuhrungskrafte, die im
Hinblick auf die digitale Transformation noch zégerlich
sind, wissen sehr wohl, was sie zu bieten hat - aber

ihr Unternehmen ist ihrer Meinung nach noch nicht
bereit oder die bisher verfigbaren Technologien waren
ungeeignet, um die Komplexitat ihnrer Geschaftsmodelle
zu bewidltigen. Ubrigens hat sich auch Amazon im B2B-
Bereich lange zurtickgehalten. Erst nach jahrzehntelanger
Erfahrung und Innovation im B2C-Bereich hat der digitale
Riese 2015 Amazon Business gegrundet. Seither ist der
Bereich spektakular gewachsen, aber darum geht es

hier nicht: Amazon hat gewartet, bis es bereit war. Das
Unternehmen hatte verstanden, dass B2B ein anderes
Konzept - bzw. eine andere Aufgabe - als B2C ist.

Es ist nicht so, dass die Anbieter falsch lagen. Aber
in ihrem Eifer, B2B zu digitalisieren, blenden sie die
Unterschiede zu B2C gerne aus und vereinfachen die

anstehenden Herausforderungen zu sehr. B2C als
leuchtendes Beispiel darzustellen ist eine taktische
Fehleinschatzung. Denn der Weg bis zum Kaufabschluss
ist im Einzelhandel nun mal deutlich kirzer als im B2B,
wo eine typische Transaktion gerne mal sechs bis zehn
Entscheidungstrager umfassen kann.*

Und so wurde die Digitalisierung im B2B-Bereich,
vielleicht sogar unbewusst, als ,,E-Commerce” bezeichnet.
Das versetzte B2B-Fuhrungskrafte in Panik, da sie nicht
wussten, wie sie ihre altehrwurdigen und erfolgreichen
Arbeitsweisen von einem Tag auf den anderen auf den
Kopf stellen sollten - was im Grunde auch unmaglich ist.

Im vorliegenden E-Book zeigen wir auf, wie ein B2B-
Unternehmen die Transformation realistisch Schritt far
Schritt verwirklichen kann. Bei dem einen oder anderen
flhrt diese schrittweise Revolution vielleicht nie zu einem
ausgewachsenen E-Commerce-System. Diese Moglichkeit
besteht jedoch immer, wenn das Unternehmen einen
bestimmten Grad an digitaler Reife erreicht hat.

Die Corona-Pandemie hat die Voraussetzungen - oder
zumindest die Denkweise - fir eine weitergehende
Digitalisierung im B2B-Bereich geschaffen. Der sich
daraus ergebende Wandel wird sich als nicht weniger
radikal erweisen, wenn er mit Bedacht gestaltet wird -
und zwar in den Phasen, die wir im Folgenden darlegen.

1. International Centre for Trade and Sustainable Development (ICTSD): https://www.ictsd.org/the-number-of-buyers-in-b2b-markets-is/
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Ein Leitfaden fir digitale Pioniere

Der digitale Imperativ

Die Herausforderungen und Chancen, mit denen B2B-Unternehmen konfrontiert sind,
kdnnen als zwei Seiten derselben Medaille charakterisiert werden. Denn hier treffen

zwei gegensatzliche Einschatzungen aufeinander. Die B2B-Anbieter sagen: ,Wir wollen
unser Produktangebot digitalisieren. Wir wissen, dass wir das tun mussen - aber unser
Sortiment und unsere Preisstrukturen sind einfach zu komplex.” Die Unternehmen, an
die sie verkaufen, sind hingegen der Ansicht: ,Wir wollen ein Online-Erlebnis und weniger
Interaktionen mit Verkaufern haben. Wir wollen wissen, ob Sie das verkaufen, was wir
brauchen, wann wir es haben kénnen und was es kosten wird.”

In der B2B2C-Lieferkette sind viele Unternehmen sowohl
Kaufer als auch Lieferanten. Es ist daher mdglich, dass
ein B2B-Entscheidungstrager der Digitalisierung seines
eigenen Unternehmens skeptisch gegenubersteht, aber
von seinen Lieferanten verlangt, dass sie sich starker
dem E-Commerce verschreiben.

Die Kaufer werden sich durchsetzen, unabhangig davon,
ob sich ein Unternehmen zur digitalen Transformation
entschlieRt. Acht von zehn* B2B-Einkaufern - die
Kunden - erklarten in einer Umfrage, sie waren bereit,
den Anbieter zugunsten eines starker digitalisierten
Wettbewerbers zu wechseln.

Das gilt fiir alle Branchen und fiir alle Produkte. Uber den
Marktplatz fir chemische Produkte CheMondis werden
beispielsweise streng reglementierte und gefahrliche
Produkte mit einem durchschnittlichen Transaktionswert
von 55.000 Euro pro Einheit gehandelt. Das zeigt
deutlich, dass es kein Produkt und kein B2B-Geschaft
gibt, das nicht von der Digitalisierung profitieren kann.

Ein Blick auf die Statistik belegt, dass jeder finfte B2B-
Entscheidungstrager bereit ware, zwischen 500.000

und 5 Millionen US-Dollar flr eine einzige Interaktion
Uber Remote- oder Self-Service-Kanale auszugeben, und
sieben Prozent wiirden sogar Transaktionen von uUber 5
Millionen US-Dollar vollstandig online abschlieBen.”™

Das andert jedoch nichts an der Komplexitat: An einer
B2B-Transaktion sind in der Regel zahlreiche Akteure
beteiligt. Das ,Kundenerlebnis” ist somit das Erlebnis
vieler einzelner Entscheidungstrager, jede bzw. jeder mit
seinen eigenen Prioritaten und Arbeitsabldufen. Es reicht
daher nicht, dass das Produktangebot statisch online ist.

* McKinsey: B2B Sales: Omnichannel everywhere, every time, December 2021

Es muss vielmehr personalisiert und kundenspezifisch
angepasst werden, damit es fur alle Personas im
Verkaufsprozess relevant ist.

Zu den Herausforderungen in Bezug auf Produkt und
Prozess kommt noch der Wunsch nach Schnelligkeit,
nach Agilitat. Das bedeutet nicht, dass ein Unternehmen
aus dem Stand in einem einzigen Projekt zum
umfassenden E-Commerce wechseln sollte - was ohnehin
unmoglich ist. Aber es bendtigt die entsprechende
Technologie, um das bisher Erreichte schnell anpassen zu
konnen. Welcher Vertriebskanal oder welche Mischung
von Vertriebskanalen fur ein Unternehmen am besten
geeignet ist, lasst sich nicht im Voraus genau bestimmen.
Disruption wird zum taglichen Begleiter.

Mit einer flexiblen Digital Experience Platform (DXP)
kann die Zeit bis zur Markteinfihrung von Innovationen
oder der Reaktion auf veranderte Kunden- und
Marktanforderungen deutlich verkirzt werden.

Wir bei Ibexa verstehen die vielfaltigen
Herausforderungen, mit denen B2B-Unternehmen bei
der digitalen Transformation konfrontiert sind. Hier geht
es nicht um ein Projekt, sondern um eine Reise - die wir
in funf Phasen unterteilt haben. Die Ibexa DXP verfugt
Uber eine zusammensetzbare Architektur und ermdglicht
Unternehmen somit den Einstieg bei jedem beliebigem
Schritt - je nach digitalem Reifegrad.

Im Folgenden mdchten wir die Funktionalitdten unserer
Plattform fiir die einzelnen Phasen naher erlautern. Sie
unterstutzen Unternehmen dabei, die Komplexitat ihrer
Geschaftsablaufe immer detaillierter zu erfassen.

** McKinsey The new B2B growth equation. February 23, 2022. https://www.mckinsey.com/business-functions/marketing-and-sales/our-insights/the-new-b2b-growth-equation
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FUNT Schritte zur
digitalen Reite

Die Grafik ist selbstredend eine vereinfachte Darstellung der digitalen Reise - in etwa
so, wie eine Karte der Londoner U-Bahn oder der Pariser Métro eine schematische
Darstellung der tatsachlichen geografischen Route ist.

Bei den ersten Schritten ist der Ubergang zu einer
neuen Phase nicht klar definiert. ,Vollstandig digital”
markiert hingegen einen deutlichen Bruch zwischen
einer transaktionalen und einer nicht-transaktionalen
Website. Fir Ibexa-Kunden verlauft dieser Ubergang
reibungslos, da die Ibexa DXP Uber eine native
E-Commerce-Funktionalitat verflgt, die eine konsistente
End-to-End-Erfahrung von der ersten Recherche bis zur
ersten Bestellung oder Nachbestellung ermdéglicht.

Nicht jedes Unternehmen kann dies nutzen, da einige
bereits viel Zeit und Geld in ein E-Commerce-Modul
eines Drittanbieters gesteckt haben. Auch hier bietet
die Ibexa DXP aufgrund ihrer Interoperabilitat eine
ausgezeichnete Losung. Allerdings erhdhen die
Integrationen den Implementierungsaufwand, und
die Unternehmen muissen mit zwei Anbietern und zwei
vertraglichen Supportvereinbarungen jonglieren.

Es lasst sich auch nicht verallgemeinern, ab welchem
digitalen Reifegrad ein Unternehmen in eine bestimmte
Phase eintritt. Es gibt viele B2B-Unternehmen mit

ibexa.co

fortgeschrittenen digitalen Ablaufen, die nicht online
verkaufen. Oft ist es so, dass ein Unternehmen seinen
digitalen FuBabdruck im Laufe der Zeit organisch
oder durch Ubernahmen vergréRert hat und am

Ende mit einer schwerfalligen Website und CMS-
Infrastruktur dasteht.

Ein sehr gutes Beispiel dafur ist Swissport: Der
Luftfahrtdienstleister ist in finf Geschaftsfeldern auf
285 Flughafen in 45 Landern tatig. Der Umfang und die
geografische Verteilung seiner Aktivitaten spiegelten
sich in einem fragmentierten digitalen FuBabdruck
wider, der die Markenbotschaft des Unternehmens
schwachte. Im Rahmen eines umfassenden Relaunches
vereinheitlichte das Unternehmen nun seine digitale
Prasenz und migrierte samtliche Landerseiten

zur Ibexa DXP.

Nun mochten wir einen Blick auf die verschiedenen
Phasen werfen - und darauf, worauf B2B-Unternehmen
in jeder Phase achten mussen.

atlantisdx.de

5



https://www.ibexa.co/de/
https://www.ibexa.co/de/
https://www.atlantisdx.de
https://www.atlantisdx.de

Ibexa-Ansatz: Die funf Schritte zur digitalen Reife

SCHRITT

Ein Leitfaden fir digitale Pioniere

Markenforderung/

Wahrnehmung

Zundachst gilt es naturlich, die Produkte online zu prasentieren. Das Unternehmen muss
dabei die strategische Entscheidung fallen, ob es das gesamte Sortiment fur jeden Markt, S
auf dem es tatig ist, online stellen mdchte (dies hangt auch vom Umfang seiner Prasenz

auf B2B-Marktplatzen ab).

Der unmittelbare Vorteil, wenn Produkte online
prasentiert werden, ist die erhdhte Sichtbarkeit.

Diese grofRartige Chance wird jedoch vertan, wenn

sie nicht richtig umgesetzt wird. Von entscheidender
Bedeutung ist hier selbstredend der Content in all seinen
Erscheinungsformen: Text, Fotos, Anleitungsvideos,
Filialfinder, Anfrage- und Musterformulare und so weiter.

Kunden konsumieren diesen Content selten passiv:
Sie laden Teile davon herunter, teilen sie intern oder
versenden sie per E-Mail an Geschaftspartner.

Content an sich ist auch nie starr, sondern verandert
sich standig. Dies ist einer der Hauptgrinde, warum
sich Unternehmen flr die Ibexa DXP entscheiden:

Sie wollen Content-Workflows standardisieren und
automatisieren. Ein gutes Beispiel hierfur ist Bott, ein
europaischer Hersteller von Fahrzeugeinrichtungen und
Arbeitsplatzsystemen, den wir auf der nachsten Seite
naher vorstellen. Wir hatten jedoch genauso Europas
fuhrenden Hersteller von Sanitarprodukten DELABIE
oder Groupe Atlantic, einen franzésischen Hersteller
von Heizungs-, Liftungs- und Klimatechnik, wahlen
kénnen: Sie alle haben einen Wandel in der Art und
Weise vollzogen, wie sie Inhalte erstellen, verwalten,
Ubersetzen und bereitstellen.

Die digitale Transformation von Bott wirft ein Schlaglicht
auf eine weitere unausweichliche Herausforderung
dieser ersten Phase, namlich die des Markenauftritts.
Der Hersteller hatte 30 Standorte, von denen einige
zentral von Bott verwaltet wurden, andere von seinen
Exportpartnern.

Das Unternehmen hatte sich ernsthaft bemuht, einen
einheitlichen Auftritt der Websites zu erreichen, aber es
gab immer noch deutliche Unterschiede. Dies war nicht
optimal. Ein B2B-Unternehmen muss seine Marke auf
seiner Website bzw. seinen Websites, in den sozialen
Medien, in gedruckten Katalogen und Produkt-PDFs
koharent und konsistent prasentieren. Dies gilt fir das
Design und die Navigation ebenso wie fur den Inhalt.

Marke und Content sind die beiden Aspekte, auf

die es bei der digitalen Transformation ankommt.
Sobald Kunden auf das Produkt bzw. die Produkte
aufmerksam geworden sind und ihre Aufmerksamkeit
mit interessanten Inhalten und einer aussagekraftigen
Markendarstellung geweckt wurde, sollen sie nun das
Unternehmen als potenziellen Anbieter wahrnehmen.
Wie gelingt es, das Kundeninteresse auf die nachste
Stufe zu heben?

ibexa.co
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Bott entwickelt und produziert an drei

europaischen Standorten Fahrzeugeinrichtungen,
Betriebseinrichtungen und Arbeitsplatzsysteme fur
einen globalen Exportmarkt. Das Geschaftsmodell
des Unternehmens beruht auf einem Okosystem von
Tochtergesellschaften und Exportpartnern, die jeweils
ihre eigene digitale Présenz betreiben.

»Das sind insgesamt 30 Standorte”, sagt die Leiterin des
Online-Marketings von Bott. ,Wir konnten das nicht mehr
bewaltigen; das System war einfach zu klein fir die GréRRe
des Unternehmens.”

Bott entschied sich fur die Implementierung der Ibexa
DXP, um dies grundlegend neu aufzustellen. ,Wir

ibexa.co

Ein Leitfaden fir digitale Pioniere

wollten alle Instanzen in einem System vereinen. Ich
mochte mich einloggen und die Standorte nur einmal
aktualisieren, nicht 30-mal - in einem System mit einer
einzigen Benutzeroberflache. Ibexa DXP kann das und
bietet uns noch viel mehr.”

Ein wichtiger Entscheidungsgrund war auch die
Mehrsprachigkeit von Ibexa, ebenso wie die Struktur
der Workflow-Systeme und Rollen. ,Die Redakteure
gaben uns ihre Texte, die wir wiederum in die Systeme
einpflegten.

Das war zeitraubend und fehleranfallig. Mit der Ibexa
DXP kénnen unsere Redakteure ihre Inhalte jetzt einfach
selbst anpassen.”

atlantisdx.de


https://www.ibexa.co/de/
https://www.atlantisdx.de
https://www.atlantisdx.de

Ibexa-Ansatz: Die funf Schritte zur digitalen Reife

SCHRITT

02

Preis/Bestand

Jedes B2B-Geschaft ist anders - aber alle Kaufer wollen
detaillierte und aktuelle Informationen uUber die Produkte
sowie deren Preis und Verfugbarkeit.

Es mag sein, dass ein Kunde Transaktionen gar nicht
online abwickeln will. Dennoch findet er es sicher
nutzlich, Preis- und Bestandsinformationen in Echtzeit
zu erhalten, bevor er sich direkt an das Unternehmen
wendet. Ibexa DXP bietet diese Mdglichkeit - ein
eindeutiges Differenzierungsmerkmal der Plattform.
Selbst wenn ein Unternehmen seine Produkte nicht
online verkaufen will, sollte es hier doch seinen Kunden
die Daten zur Verfugung stellen, die fir sie neben den
eigentlichen Produktinformationen am wichtigsten
sind: Wie viel wird die Ware kosten und wie schnell ist
sie lieferbar?

Der einzige Preis, der fur einen B2B-Kaufer zahlt, ist sein
Preis, sein mal3geschneiderter Preis -und mit der Ibexa
DXP lassen sich Preise segmentieren. Beispielsweise
kdénnte ein Unternehmen entscheiden, Vertriebspartnern

Ein Leitfaden fir digitale Pioniere

Generierung von Leads
und Interessenten

in Deutschland einen individuellen Rabatt auf den
Grundpreis zu gewahren, diesen in den anderen Markten
jedoch unverandert zu belassen. Wenn sich nun ein
Vertriebspartner einloggt, sieht er nur den fir seine
Kundengruppe festgelegten Preis. Im Backend sind
weitere Preisanpassungen moglich, die im Hinblick auf
die umfassenden E-Commerce-Funktionen von Ibexa DXP
noch sehr viel granularer sein kénnen - und es auch sind.
Dazu spater mehr.

Wichtig ist, dass der Kaufer sofort mit wichtigen und
genauen Preis- und Bestandsinformationen versorgt
wird. Er kann dann eine Angebotsanfrage stellen oder
einen Vertriebsmitarbeiter anrufen.

Die taktische Entscheidung, ob Preis- und
Lagerbestandsdaten aufgenommen werden sollen, bevor
man sich fur den vollstandigen E-Commerce entscheidet,
muss jedes Unternehmen fur sich treffen. Die Ibexa DXP
bietet diese Flexibilitat.

ibexa.co
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W
WlW

Produktkatalog

B2B-Anbieter mussen genaue Produktinformationen
bereitstellen und es den Kaufern so einfach wie
maoglich machen, die bendtigten Informationen

zu finden. Hersteller mit Tausenden von Artikeln
haben haufig Schwierigkeiten, ihren frustrierten
Kunden diese Produktdaten zur Verfugung zu
stellen. Die Integration mit einem oder mehreren
Produktinformationsmanagement-Systemen

(PIM) fuhrt hier oft zu wenig benutzerfreundlichen
Resultaten.

Die Ibexa DXP verbessert die Auffindbarkeit von und
das Interesse an Produkten, indem sie entweder

den gesamten Katalog in die Content-Struktur

der Plattform oder das externe PIM in die native
Produktinformationsmanagement-Funktionalitat von
Ibexa, den Product Catalog, integriert.

Ein Beispiel fUr Ersteres ist Bomar, ein Hersteller
von Hochleistungs-Polymermaterialien. Diese
hoch spezialisierten Produkte unterliegen in den
Markten, in denen das Unternehmen tatig ist, sehr
unterschiedlichen gesetzlichen Regelungen - das
erschwerte die Produktsuche.

Mithilfe der Ibexa DXP stellte Bomar seinen gesamten
Produktkatalog online. Industrielle Anwender,
Distributoren oder Handler kdnnen nicht direkt

Uber die Website einkaufen - noch nicht -, aber sie
kénnen mit wenigen Klicks sehr detaillierte technische
Spezifikationen abrufen oder Muster des gewiinschten
Produkts bestellen.

Uber eine intuitive Benutzeroberflache kénnen

sie den Produktkatalog anhand von Filtern wie
Herstellungsregion, Produkttyp und anderen Kriterien
durchsuchen. Entscheidend ist dabei der Standort,
denn je nach den Gesundheits- und Umweltvorschriften
bestimmter Markte kann ein Produkt von Bomar,

das dieselbe Aufgabe fur dieselbe Branche erfllt,
unterschiedlich zusammengesetzt sein.

Produktinformationen sind das Herzstlick einer B2B-
Website. Je enger diese Informationen mit anderen
Workflows verknupft sind, desto besser ist das
Kundenerlebnis - und desto relevanter und detaillierter
ist die Personalisierung.

Ein Leitfaden fir digitale Pioniere

00

— 3

Personalisierung/Segmentierung

Personalisierung kann das Kundenerlebnis in zweierlei
Hinsicht verbessern: einerseits durch die Segmentierung
des Erlebnisses selbst entsprechend der Persona des
eingeloggten Besuchers und andererseits naturlich durch
zeitnahe und relevante Produktempfehlungen.

Die Personalisierungsfunktion der Ibexa DXP kann
Inhalte und Produkte auf der Grundlage der Aktivitaten
fruherer Besucher empfehlen. Dazu kénnen bestimmte
Modelle definiert werden, die anhand des erfassten
Besucherverhaltens Inhalte/Produkte empfehlen. Das
Besondere bei Ibexa DXP ist, dass Produktempfehlungen
auch die Angabe von Lagerbestand und Preisen
umfassen kdnnen.

Samtliche Produkte der Ibexa DXP bieten die Mdglichkeit
der Personalisierung. Damit kdnnen Unternehmen

ihre Kunden unmittelbar nach dem Start der digitalen
Transformation mit gezielten Inhalten und Produkten
beeindrucken. Um Empfehlungen auf der Basis dessen zu
erhalten, was andere Unternehmen im gleichen Segment
gekauft haben, ist die Transaktionsschicht der Plattform,
Ibexa Commerce, erforderlich.

Inhalte fur Empfehlungen zu segmentieren, kann die
digitale Prasenz eines ganzen Unternehmens verandern.
Ein gutes Beispiel dafur ist Atlantic France, ein Hersteller
von thermischen Losungen wie Heizungen, Klimaanlagen
und Wasserpumpen. Das Unternehmen prasentierte
seine Produkte in voneinander getrennten Bereichen.

Das heil3t, ein Installateur, der an einem Standort eine
Klimaanlage und einen Kombikessel einbauen sollte,
musste zwei verschiedene Produktwebsites besuchen, um
Anleitungen, technische Zeichnungen, How-to-Videos usw.
herunterzuladen.

Heute werden alle Produkte auf einer einzigen

Website prasentiert, die Besucher hinsichtlich der
Produktanwendung oder -beratung anhand ihrer ,Rolle”
segmentiert. Installateure, Bauunternehmer, Bautrager
und Architekten erhalten somit je nach Funktion

sehr unterschiedliche Informationen Uber dasselbe
Produkt bzw. dieselbe Artikelnummer - ohne zwischen
verschiedenen Websites navigieren zu mussen. Das spart
dem Partnernetzwerk des Unternehmens eine Menge Zeit
und starkt die Marke.
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Jedes B2B-Geschaft ist anders. Entsprechend muss die
Technologieplattform erweiterbar und flexibel sein.
Die native Integration von PIM in die Ibexa DXP ist vor
diesem Hintergrund zu sehen.

Die Ibexa DXP verfugt dank einer Inhaltsstruktur, die
stark genug ist, um auch umfangreiche Produktkataloge
aufzunehmen, bereits Uber beachtliche ,,PIM-
Qualitaten”. Dymax, ein weltweit filhrender Hersteller
von Industrieklebstoffen, und seine hundertprozentige
Tochtergesellschaft Bomar haben sich fir diese Option
der Ibexa DXP entschieden, statt eine separate PIM-
Losung einzufuhren.

Ein weiteres Beispiel ist DELABIE, ein franzosischer
Hersteller von Armaturen und Sanitarprodukten. Das
Unternehmen hatte bereits vor der Umstellung auf

die Ibexa DXP seinen Produktkatalog digitalisiert.
Allerdings erforderte dessen Aktualisierung immer

noch manuelle Eingaben in Excel, d. h. die Produktdaten
wurden nur einmal im Monat aktualisiert. Heute ist das in
Echtzeit mdglich.

PIM-L6sungen von Drittanbietern kénnen effektiv
sein, haben aber auch einige Nachteile. Erstens ist der
Markt fragmentiert, was es schwierig macht, das fur
die jeweiligen Anforderungen am besten geeignete
Tool auszuwahlen. Zweitens bindet die Lizenzierung
einer eigenstandigen Losung ein Unternehmen an die
strategische Roadmap und die jeweiligen Prioritaten
des Anbieters.

ibexa.co
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Da manche Hersteller ihre PIM-L&sung(en) weiternutzen
mussen, ermdglicht die Ibexa DXP eine nahtlose
Integration mit diesen Systemen.

Eine solche Integration ist unabdingbar, um die

Single Source of Truth zu erhalten, die fur die Pflege
verschiedener Vertriebskanale erforderlich ist.
Eigenstandige Tools biRRen dabei jedoch im Vergleich

mit den anderen Optionen, die die Ibexa DXP bietet -
PIM durch das Content Management der Plattform zu
ersetzen (wie bei Bomar und DELABIE) oder, noch besser,
die native PIM-L6sung zu implementieren - einen Teil
ihrer Leistungsfahigkeit und Vielseitigkeit ein. Diese
neue Funktionalitat ist Teil unserer Strategie, B2B-
Unternehmen eine optimale Flexibilitat bei ihrer digitalen
Transformation zu bieten.

Unternehmen, die bereits mit Ibexa DXP arbeiten,
kénnen die Produktintegration optimieren, indem

sie die PIM-L6sung eines Drittanbieters durch die
integrierten nativen PIM-Funktionen der Ibexa DXP
ersetzen. B2B-Unternehmen, die neu zur Ibexa DXP
wechseln, sollten gleich das native PIM-Tool verwenden.
Aber wie immer gilt: Was auch immer am besten zu den
strategischen Zielen eines Unternehmens passt - die
Ibexa DXP kann es umsetzen.

Die Flexibilitat liegt bei Ihnen.

atlantisdx.de
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Self-Service-/
Verkaufsportale

B2B-Einkaufer winschen sich mehr Autonomie, z6gern aber, den Kontakt mit dem

Vertrieb ganz abzubrechen. Ersteres bestatigt eine aktuelle Umfrage von McKinsey* unter
B2B-Fuhrungskraften, die bereits zwei von drei Bestellungen Uber Remote-Interaktionen
oder vollstandige digitale Self-Services abwickeln. Der Generationswechsel, der Millennials

und Gen X in Fihrungspositionen bringt, macht eine weitere Verschiebung in Richtung

Autonomie unvermeidlich.

Diese ,Digital Natives” sind in einer Welt aufgewachsen,
in der Internet, Smartphones und Apps ein fester
Bestandteil des Alltags sind. Daher ist es nicht
verwunderlich, dass sie ein beratungsfreies Self-
Service-Erlebnis erwarten - sie sind es aus ihrem
Privatleben gewohnt. Unternehmen sollten daher ihre

Vertriebsstrategien fur diese digitalen Kaufer anpassen.

Nichtsdestotrotz gelten persdnliche Besuche von
Vertriebsmitarbeitern immer noch als Zeichen dafur,
wie sehr ein Anbieter eine Kundenbeziehung schatzt.
59 Prozent der B2B-Entscheidungstrager geben an,
dass sie nur bei einem Anbieter kaufen, mit dem sie
mindestens einmal persdnlichen Kontakt hatten.

Viele B2B-Unternehmen bewegen sich in dieser
hybriden Welt aus ,composable” Vertrieb und
Technologie. Die Arbeitsablaufe wechseln flieRend
(oder so flieBend, wie es die jeweilige Plattform erlaubt)
zwischen digitalem Self-Service, persdnlichem Verkauf
oder ,vertriebsunterstitztem” E-Commerce.

* McKinsey: B2B Sales: Omnichannel everywhere, every time, December 2021

Um ihre jeweiligen Handelsprofile nachverfolgen und
anpassen zu kénnen, bendétigen B2B-Unternehmen

ein ganzes Arsenal von Technologien. Gefragt ist

eine einfache Mdglichkeit, um digitale Formulare,
Vertriebsportale und andere Microsites zu erstellen und
Seiten aufzubauen, die die Konversion fordern, eine
sinnvolle Verbindung zu sozialen Medien herzustellen
oder Marketingkampagnen zu unterstutzen.

Firmenkonten sind ein weiterer wichtiger Schritt in
Richtung Self-Service. Eine Ebene der personalisierten
Preisgestaltung besteht darin, individuelle Preise fur
bestimmte Kundengruppen oder ,Personas” anzubieten.

Wie bereits erlautert, ermdglicht Ibexa DXP die
Implementierung individueller Preise auf Websites,
die (noch) nicht transaktional sind. Firmenkonten
gehen noch einen Schritt weiter und erfassen Preise,
die mit einem bestimmten Kunden flr ein bestimmtes
Produkt ausgehandelt wurden. Mit anderen Worten:
Die Preise werden exklusiv flr ein bestimmtes
Unternehmen festgelegt.

ibexa.co
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Entscheidend fur dieses sich standig verandernde
hybride Modell der Kundeninteraktion ist eine Single
Source of Truth: Kunden, Vertriebsmitarbeiter,
Lagerhauser, Support-Desks und Fulfillment-Partner
mussen alle darauf zugreifen kénnen, wobei Preise,
Lagerbestande und Lieferstatus in Echtzeit oder nahezu
in Echtzeit Uber alle Kanale hinweg korrekt sein mussen.

Eine native PIM-L&sung ist, wie bereits erwahnt, ein
wichtiger Bestandteil eines solchen Omnichannel-
Angebots. Fir Finanz- und Bestandsdaten in

Echtzeit muss die digitale Plattform mit dem ERP-
System integriert werden. Auch wenn Echtzeit-
Bestandsinformationen flr einige Branchen wichtiger
sind als fur andere, ist die ERP-Integration immer ein Ziel
- vor allem, wenn mittelfristig vollstandiger E-Commerce
angestrebt wird.

Die Ibexa DXP nutzt Rest-APIs und GraphQL-
Protokolle, um eine Vielzahl von Geschaftssystemen
zu integrieren: ERP und PIM, aber auch CRM und
Marketingautomatisierung.

Je interoperabler die Technologieplattform ist, desto
besser lassen sich Omnichannel- und Multi-Stakeholder-
Kundenerlebnisse orchestrieren.

Unternehmen, die ein hybrides Vertriebs-/Self-Service-
Modell betreiben und die Ibexa DXP in ihre Kernsysteme
integriert haben, kdnnen den nachsten Schritt hin zum
vollstandigen E-Commerce gehen. Ein solches digitales

Ein Leitfaden fir digitale Pioniere

Wachstum ist auch ein Sprungbrett flr die internationale
Expansion oder die Etablierung neuer Marken. Mit den
Funktionalitaten der Ibexa DXP wie Site Factory, Page
Builder und Form Builder lassen sich ohne weitere
Entwicklung eigene Portale fir neue Marken oder Markte
erstellen. Diese Tools kdnnen damit zur Optimierung der
digitalen Assets beitragen.

Essilor, der weltweit gréRte Hersteller von Brillenglasern,
wollte die Endkunden seiner Produkte direkt Gber seine
Marke informieren und gleichzeitig die Customer Journey
auf sein Handlernetz, die Optiker, ausweiten. Mit dem
Ibexa DXP-Backend kann eine Vielzahl von Websites
Uber eine einzige Instanz laufen. Dies nutzte Essilor, als
es seine neue B2C2B-Website flir seine 22 européischen
Exportmarkte einflhrte. Naturlich gibt es Unterschiede
zwischen den einzelnen Markten, aber die Out-of-the-
Box-Design-Tools von Ibexa, wie z.B. der Page Builder,
erleichtern hier deutlich die Anpassung der einzelnen
Landersites.

Heute fordert Essilor die Kundenbindung mittels
Self-Service und Gamification. Besucher kénnen
beispielsweise mit der App My Vision Check einen
Sehtest durchfihren, ihr individuelles Brillenglas
.konfigurieren” und diese Angaben an einen der lokalen
Optiker im Essilor-Vertriebsnetz weiterleiten. Ein
genauer und attraktiver Store Locator tragt ebenfalls zur
Umsatzsteigerung bei.

.
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Ein franzdsischer Hersteller von pharmazeutischen
und kosmetischen Produkten nutzt die Site-Factory-
Funktionalitat der Ibexa DXP, um seine Expansion in
internationale Markte zu unterstitzen.

Der Markenhersteller vertreibt eine Vielzahl von
Hautpflege- und Wellness-Marken und ist sehr innovativ
bei der Entwicklung neuer Produktlinien. Um neue
Produkte einzufihren und neue Markte mit einer oder
mehrerer seiner Marken zu erschlieBen, benétigt er
optimale Agilitat und Flexibilitat.

Site Factory passt hervorragend zu diesen
Anforderungen. Mithilfe des Moduls lassen sich
Blaupausen oder Nachbildungen einer bestehenden
Website erstellen, die zur Erstellung einer neuen Site
dupliziert werden kénnen. Uber die Unterfunktion
Site Skeleton kann man wahlen, ob die gesamte

ibexa.co
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Inhaltsstruktur des in Site Factory vordefinieren Site-
Designs kopiert werden soll.

Der Hersteller benétigte Mdglichkeiten, um neue Markte
zu erschlieBen oder neue Marken einzufihren. Site
Factory passt zu seinem spezifischen Benutzer- und
Publikations-Workflow und Art und Weise, Inhalte zu
produzieren und zu veréffentlichen. Das Unternehmen
hatte sein Ziel auch auf andere Weise erreichen konnen,
ohne auf die Ibexa DXP zu verzichten. Site Factory
erwies sich jedoch als die beste Losung fir diesen
Anwendungsfall.

Tatsache ist, dass B2B-Unternehmen technologische
Plattformen bendtigen, die modulare Losungen fir
die verschiedenen Herausforderungen bieten. Diese
unterscheiden sich jedoch von Unternehmen zu
Unternehmen.
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Erlebnisorientierter

digitaler Handel

Die Ibexa DXP bietet eine leistungsstarke Losung fur den B2B-E-Commerce, die
Kundenerlebnisse, Produktdaten und E-Commerce-Funktionen auf einer einzigen

Plattform zusammenfuhrt.

Bei vielen digitalen Transformationen im B2B-Bereich
wird der Fehler gemacht, das Pferd von hinten
aufzadumen zu wollen, indem eine transaktionale
Website implementiert wird, bevor Content und
Produktprasentation dafur bereit sind.

Haufig versucht man auch E-Commerce-Tools von
Drittanbietern einzusetzen, um mit dem Online-Verkauf
zu starten. Das scheint in der Theorie sinnvoll. In der
Praxis umfasst B2B-E-Commerce jedoch weit mehr als
nur die Transaktion. Vielen E-Commerce-Losungen fehlt
es hier an Leistung oder Flexibilitat, um ein digitales B2B-
Angebot auf- und auszubauen.

Ibexa DXP bietet mit Ibexa Commerce eine umfangreiche
B2B-E-Commerce-Ldsung, die Unternehmen eine
einheitliche und optimierte Plattform zur Verfiigung
stellt. Von dieser lassen sich jegliche Aspekte des
digitalen Kauf- und Verkaufserlebnisses individuell
gestalten. Mit Ibexa Commerce kdnnen unterschiedliche
Zahlungsarten sowie Bestellungen und Lieferungen
abgewickelt werden. Daruber hinaus bietet Ibexa

Commerce die Mdglichkeit, einen Kauf-Workflow und
einen Genehmigungsprozess zu implementieren und
verflgt Uber tiefgreifende Integrationen mit ERP-, CRM-
und anderen Geschaftssystemen.

Mit den zuklinftigen Entwicklungen kénnen zudem
Check-Out-Schritte konfiguriert und ein schneller
Check-Out-Prozess fur Nachbestellungen implementiert
werden. Um die Kundenbeziehungen zu vertiefen,
kénnen B2B-Unternehmen durch eine gezielte und
granulare Rabattverwaltung bestimmte Produkte
fordern und Treue belohnen.

Ibexa Commerce Ubertrifft die meisten traditionellen
Standalone-Tools durch die ausgefeilte Preisgestaltungs-
Engine. Wie bereits erwahnt, ermoglicht Ibexa DXP
benutzerdefinierte Preise fur nicht-transaktionale
Websites. Bei transaktionalen Websites ist hier sogar eine
noch detailliertere Preisgestaltung moglich. Mit jeder
Version der Plattform erweitern wir die Mdglichkeiten
der Preisgestaltung und bilden so die Realitat der B2B-
Beziehungen besser ab.

e
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Beispielhafte Struktur von Katalogen und
Preisbildungsmethoden
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Die Zukunft der

Die finfte Phase in unserem digitalen Modell betrifft die Zukunft. Sicher, man sollte keine
Mutmal3ungen anstellen, aber wir wissen auf jeden Fall, dass der standige Wandel zum
Normalzustand wird. Auch wenn sich die Zukunft nicht vorhersagen lasst, kann man sich
daher durchaus mit einer zukunftsfahigen DXP darauf vorbereiten.

Far Anbieter und Einkaufer im B2B-Bereich hat der
E-Commerce den personlichen Kontakt als den
effektivsten Vertriebskanal abgeldst. Die Wahrnehmung
andert sich hier schnell: War E-Commerce im Februar
2021 noch fur 22 Prozent der B2B-Entscheidungstrager
der bevorzugte Kanal, lag der Anteil sieben Monate spater
bereits bei 32 Prozent”.

Der Vormarsch des E-Commerce verandert die Rolle des
Vertriebsmitarbeiters. Dabei erlangt der Beratungsaspekt
im hybriden Vertrieb eine immer gréRere Bedeutung.
Heute antizipieren Vertriebsteams mithilfe von Daten
Anforderungen und Entwicklungen, die der B2B-Einkaufer
selbst vielleicht noch gar nicht bemerkt hat.

Dies ist ,Verkauf ohne Verkaufen”, wobei der
Vertriebsmitarbeiter mit dem Kunden zusammenarbeitet,
um einen geschaftlichen Mehrwert zu schaffen - fir den
Kunden. Diese Verschiebung des Schwerpunkts von B2B
zu B4B ist teils kulturell, teils technologisch bedingt, wie
immer bei der digitalen Transformation.

Ein weiterer aufkommender Trend im B2B-Bereich

sind Digital Sales Rooms - Microsites, auf denen
Vertriebsmitarbeiter und B2B-Kaufer zusammenarbeiten
und gemeinsam auf Inhalte zugreifen, die fur den
Verkaufszyklus relevant sind.

Ein Kaufprozess folgt keiner linearen bzw. logischen
Entwicklung. Kaufer besuchen vielmehr in der Regel tber
verschiedene Gerate mehrere verschiedene Websites
(oder wechseln irgendwann von der Website zum
Vertriebsmitarbeiter). Der Vorteil von Digital Sales Rooms
liegt darin, dass sie dem Kaufer einen einzigen Ort - einen

* McKinsey: B2B Sales: Omnichannel everywhere, every time, December 2021

Bezugspunkt - bieten, zu dem er wahrend des gesamten
Zyklus zuruckkehren kann.

Verkaufer kdnnen beispielsweise mit Videobotschaften
und Live-Chat eine persoénliche Komponente

hinzuftiigen. AuBerdem haben sie die Mdglichkeit,

den Konsum zu verfolgen und die Wirksamkeit ihrer
MarketingmafBnahmen zu bewerten und entsprechend
anzupassen. Daruber hinaus bieten digitale
Verkaufsraume den Beteiligten die Moglichkeit, in Echtzeit
zu verhandeln, ohne dass sie persdnlich anwesend sein
mussen. Ihre DXP soll Ihr B2B-Unternehmen auf dem
Weg zur digitalen Reife unterstutzen - selbst wenn sich die
Definition von Reife standig weiterentwickelt.

Deshalb ist Skalierbarkeit unerlasslich: die Fahigkeit, das
Geschaft muhelos zu erweitern. Ganz oben auf der Liste
steht auch die Interoperabilitat, die gewahrleistet, dass
Unternehmen sich problemlos an die Technologien und
Systeme der Zukunft anpassen kdnnen. Eine DXP muss
beweglich und agil sein. Das bedeutet paradoxerweise,
dass sie einerseits nicht zu 100 Prozent ,,out of the box"
und ,,monolithisch” sein darf. Dadurch wirde sie zu
schwerfallig, um den Kurs zu andern. Andererseits ist
eine komplette Eigenentwicklung auch keine Lésung. Dies
hatte nur eine TretmUhle der Anpassungen zur Folge, die
die Ressourcen rasch aufzehrt.

Was auch immer die Zukunft bringt, Unternehmen
mussen offen bleiben - und eine offene Plattform
einsetzen, um sich darauf vorzubereiten.

Eine modulare Digital Experience Platform.

ibexa.co
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/usammentassung:
Vernetzt und modular

B2B-Unternehmen haben lange gezdgert, sich vollkommen auf den digitalen Handel zu
verlegen. Sie waren zu Recht der Meinung, dass ihr Geschaft nicht mit anderen vergleichbar
ist und dass die auf dem Markt befindlichen Technologieplattformen diese Realitat nur
schwer erfassen kdnnen.

Seit Corona bleibt ihnen keine Wahl mehr: Sie

mussen einen grof3en Teil ihrer Vertriebs- und
Marketingablaufe online abwickeln. In einer idealen
Welt, in der Unternehmen unbegrenzte Ressourcen
und ein unbegrenzter Pool qualifizierter Entwickler zur
Verfugung steht, ware dies durch den Aufbau einer
eigenen digitalen Plattform maoglich. In der realen
Welt ist dies jedoch nur fur sehr kleine oder sehr groRRe
Unternehmen machbar.

GroRere B2B-Unternehmen entscheiden sich haufig
fur die Implementierung namhafter, monolithischer
Loésungen. Diese kdnnen alles - zumindest sollte man
das erwarten, wenn man bedenkt, wie viel sie kosten.
Theoretisch kénnte ein Unternehmen auch eine
monolithische Ldsung kaufen und sich die Funktionen
herauspicken, die es fur die einzelnen Phasen der
digitalen Entwicklung jeweils benétigt.

Das ware sehr verschwenderisch, ist aber nicht der
groRte Nachteil dieser monolithischen Tools: Ihnen fehlt
es vielmehr an Agilitat. Die kleinste Anpassung fuhrt zu

ibexa.co

einer Kaskade langwieriger und kostspieliger Projekte,
wahrend die agileren Konkurrenten den Markt aufrollen.

Mit einer ,composable” DXP kdnnen Investitionen nach
und nach erfolgen. Das ermdglicht die schrittweise
Entwicklung hin zur digitalen Reife - nach der eigenen
Roadmap und nicht der, die der Anbieter sich vorstellt.

Jede DXP, so auch die von Ibexa, ist ein Kompromiss
zwischen Funktionalitat und Flexibilitat. Der beste Weg,
den Sweet Spot zu treffen, ist, immer den Kunden an die
erste Stelle zu setzen.

Kein Modell (und keine Plattform) lasst sich komplett

auf ein einzelnes Unternehmen mal3schneidern
(wahrscheinlich nicht einmal eine selbst entwickelte
Plattform). Aber mit jeder Codezeile, die wir schreiben,
und mit jeder Version unserer Software erfasst Ibexa DXP
mehr von der komplexen Realitat des B2B.

Die DXP der Wahl flr jedes B2B-Unternehmen zu sein,
unabhangig davon, wo es sich auf seiner digitalen Reise
befindet: das ist unsere Roadmap.

atlantisdx.de 17
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Die Digital Experience Platform (DXP) von Ibexa ermdglicht es Unternehmen,
wettbewerbsfahig zu bleiben, ihre Einnahmequellen zu optimieren, neue
Produkte und Dienstleistungen auf den Markt zu bringen und digitale
Strategien umzusetzen. Mit der DXP von Ibexa kdnnen B2B-Unternehmen
ihre Verkaufsstrategien umgestalten und reibungslose Kauferlebnisse auf
nachhaltige, kostengunstige und schnelle Weise aufbauen. Ibexa bietet dabei
Content-Erstellung, Website-Aufbau, E-Commerce und Personalisierung
zusammen mit beschleunigten Entwicklungsmaéglichkeiten.

Des Weiteren geht es darum fir Nutzer unvergessliche Erlebnisse channel-
Ubergreifend zu schaffen, indem Marke, Inhalt, Produktinformationen,
Handel und ihre bestehenden Geschaftsprozesse vereinheitlicht werden. Mit
Hilfe unserer zertifizierten, vertrauenswurdigen Partner - Digitalagenturen,
Systemintegratoren und Beratungsfirmen - werden Unternehmen in

ihrer digitalen Transformation voranschreiten und sich schnell an die sich
andernden Marktbedurfnisse anpassen, wahrend sie das Kundenerlebnis
stets in den Mittelpunkt ihres unternehmerischen Handelns stellen.

atlantis dx ist ein IT-Dienstleister mit grof3er Erfahrung in der Digitalisierung.
1994 in Hamburg gegriindet, realisiert das Unternehmen heute mithilfe
agiler Methoden anspruchsvolle Projekte im B2B- und B2C-Umfeld. Mit den
Schwerpunkten Data & Analytics, E-Commerce, Web Solutions und Customer
Experience deckt atlantis dx ein breites Leistungsportfolio mit innovativen
Loésungen aus einer Hand ab. Bei der Entwicklung und Einfihrung von
Onlineshops, CRM-Systemen, Web-Applikationen und Business-Intelligence-
Losungen kommen dem Dienstleister neben seiner langjahrigen Erfahrung
auch sein breit gefachertes Know-how und die Fahigkeit zugute, jederzeit
den Uberblick tiber verschiedene Geschéftsbereiche zu behalten. Dabei steht
eines immer im Vordergrund: die bestmdgliche Digital Experience.

Das erfahrene Team betreut digitale Projekte ganzheitlich. Dabei zéhlen
Kundenzufriedenheit, Teamgeist, Transparenz und Verlasslichkeit

zu den zentralen Werten des Digitalisierungsexperten. Als Mitglied

des Zusammenschlusses digital.hamburg kann atlantis dx bei der
Projektumsetzung auf die Unterstiitzung von Uber 150 Experten aus
verschiedenen erganzenden Fachrichtungen zurlickgreifen.

atlantis dx GmbH Ibexa GmbH

Haferweg 26 Kaiser-Wilhelm-Ring 30-32
22769 Hamburg 50672 Koln

+49 40 85 181 400 +49 (0) 221 3674 860
www.atlantisdx.de www.ibexa.co/de
info@atlantisdx.de info.de@ibexa.co
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