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Verabschieden Sie sich von
umstandlichen Systemen und
modernisieren Sie lhren Verkauf

Es ist nie leicht, sich von etwas zu trennen - insbesondere wenn es um ein System geht, das
Thr Unternehmen schon seit Jahren nutzt. Auch wenn es schwer fillt, sich von bekannten und
gewohnten Systemen zu verabschieden, in vielen Fallen sind diese einfach nicht mehr in der

Lage, die Kundenanforderungen von heute zu erfiillen.

Da viele dieser Systeme intern entwickelt oder aus bestehenden CMS- oder ERP-Systemen
stammen, fehlen ihnen die notigen Funktionalitdten, um moderne Kundenanforderungen

zu erfiillen.
Aber wahrscheinlich wissen Sie das schon. Denn genau deshalb lesen Sie dieses E-Book, richtig?

Und wahrscheinlich ist Thnen auch bewusst: B2B-Handler, die Kunden binden und inmitten
der sich dndernden Branchenanforderungen iiberleben mochten, bendtigen eine moderne
E-Commerce-Losung, die es ihrem Unternehmen ermoglicht, Customer Experience zu ihrem

Alleinstellungsmerkmal zu machen.
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Was beeinflusst den Wandel?
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Darauf sollten Sie achten,
wenn Sie Altsysteme ersetzen

Sie wissen, dass es an der Zeit ist, Veranderungen auf den Weg zu bringen.
Doch Sie fragen sich, welche Anforderungen Ihr nichster Anbieter

erfillen muss?

Wenn Sie verschiedene Losungen priifen, sollten Sie auf diese

4 Hauptfunktionen eines modernen E-Commerce-Systems achten:
Self-Service-Accountmanagement
Bestellmanagement
Attraktive Kauferlebnisse
Erginzende Produktinhalte

Im Folgenden werfen wir einen genauen Blick auf diese vier Punkte.
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Self-Service-Account-
management

Kunden wiinschen sich Freiheit. In einer Welt, in der wir dank Google
und vielfaltigen Do-It-Yourself-Angeboten immer unabhingiger agieren,
sind die Kunden gewohnt, selbst eine Losung zu finden. Aufgaben selbst
16sen zu konnen, ohne sich an einen Accountmanager oder Kunden-
dienstmitarbeiter wenden zu miissen, ist nicht mehr nur ein

Kundenwunsch - es ist eine Erwartung.

Wenn Kunden in der Lage sind, einfache Tasks wie das Einrichten
ihres Accounts, den Zugriff auf Vertrige und Rechnungen sowie

die Verwaltung von Benutzern, Rollen und Beschaffungsworkflows
vollstandig durch einen digitalen Kanal oder durch Self-Service

zu bewaltigen, erhalten sie die gewiinschte Freiheit und haben

mehr Zeit fiir wichtigere Aktivitaten.
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Self-Service-Accountmanagement in Aktion

PRAXISBEISPIEL:
Ein Hersteller muss unverziiglich auf ein Handbuch zugreifen.

Eine Produktionsstitte mit 3.000 Mitarbeitern in Italien nutzt eine spezielle
Sortiermaschine, die das Unternehmen vor fiinf Jahren angeschafft hat. Eine der
Hauptkomponenten funktioniert nicht mehr und erzeugt mitten in Nacht, wahrend
ein Auftrag erfiillt werden muss, einenFehlercode. Der leitende Techniker ist
sicher, dass er das Problem beheben kann, muss aber wissen, was der Fehlercode
bedeutet. Er kann nicht warten, bis der Accountmanager wieder erreichbar ist,

sondern muss schnell auf das Handbuch zugreifen.

LOSUNG:
Der Download des Handbuchs tiber ein Self-Service-Portal - ohne eine
E-Mail an den Accountmanager senden zu miissen.

Der Hersteller der Maschine nutzt gliicklicherweise Self-Service-Funktionen auf

seiner Website. So kann der leitende Techniker schnell durch die Seite navigieren

und das bendétigte Handbuch herunterladen, ohne den Accountmanager aufwecken

und kontaktieren zu miissen.
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Bestellmanagement

Womit verbringt Ihr Vertriebsteam die meiste Zeit? Fiir die strategische
Entwicklung von Kundenbeziehungen? Oder wenden sie einen Grof3teil ihrer

Zeit dafiir auf, Bestellungen einzugeben und zu verwalten?

Anstatt Zeit mit manuellen Aufgaben zu verschwenden, kann das Bestell-
management automatisiert und optimiert werden, sodass jeder Schritt des
Fulfillment-Prozesses, von der Auftragserteilung bis zur Liefernachverfolgung,
liber eine digitale Losung erfolgt. Thre Vertriebsmitarbeiter sind nicht langer
damit beschiftigt, Bestellungen aufzunehmen, und konnen sich stattdessen

darauf konzentrieren, Thre Kunden effektiv zu beraten.

Automation niitzt jedoch nicht nur Vertriebsteams! Ein effizientes Bestell-
management hilft auch Einkdufern, ihren Beschaffungsprozess durch Funktionen
wie Vertragspreiskalkulation und Massen-/Nachbestellungen zu beschleunigen.
Ein einfacherer und schnellerer Prozess bedeutet, dass Einkdufer weniger Zeit
mit dem Aufgeben von Bestellungen verbringen und mehr Zeit fiir geschéfts-

kritische Aufgaben haben.



Bestellmanagement in Aktion

PRAXISBEISPIEL:
Ein Einzelhandler verschwendet Zeit durch die wiederholte Erteilung
der immer gleichen Bestellung.

Ein groller Zoofachhéndler in Australien muss monatliche Bestellungen bei einem
Hersteller aufgeben. Selbst wenn die leitende Einkauferin jeden Monat die gleiche
Bestellung erteilt, muss sie den gesamten Prozess wiederholen, alle benotigten Artikel
finden und diese einzeln hinzufiigen, da diese Aufgabe nicht einfach automatisiert

werden kann.

LOSUNG:
Die leitende Einkduferin kann den Beschaffungsprozess dank einer
Nachbestellfunktion beschleunigen.

Der Hersteller hat seine E-Commerce-Seite mit Nachbestellungsfunktionen

nachgeriistet. So kann die leitende Einkduferin ganz einfach vorherige Bestellungen

anzeigen und mit einigen wenigen Klicks die gleiche Bestellung erneut erteilen,

anstatt den gesamten Prozess Monat fiir Monat wiederholen zu miissen.
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Attraktive Kauferlebnisse

Wenn das Bestellmanagement bestimmt, wie Kunden Bestellungen erteilen und erhalten,

beschreibt das Kauferlebnis alle Schritte vor dem Erreichen dieses Punkts.

B2B-Einkaufserlebnisse sind bereits grundsatzlich kompliziert. Es geht um individuelle

Anforderungen, mehrere Stakeholder und maligeschneiderte Vertrige.

Dieses Erlebnis wird oftmals durch komplizierte Systeme und eine schlechte User

Experience zusatzlich erschwert.

B2B-Kunden sind in der Regel bestrebt, ihre Beschaffungsprozesse zu optimieren, um

bendtigte Produkte schnell zu finden und andere Aufgaben erledigen zu konnen.
Um das gesamte Kauferlebnis zu vereinfachen, miissen Handler:

=0 Kunden personalisierte Erlebnisse auf der Grundlage ihrer individuellen

—=|  geschiftlichen Anforderungen und Vertrage anbieten.
EHE Informationen und Kataloge an Vertrage, Regionen und die verfiigharen
———J Produkte anpassen.

p die Suche so vereinfachen konnen, dass Kunden direkt sehen,

welche Produkte verfiigbar sind.
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Ein attraktives Kauferlebnis in Aktion

PRAXISBEISPIEL:
Ein Hersteller hat Probleme, regionale Inhalte und Kataloge dem

entsprechenden Vertriebshandler anzuzeigen.

Ein US-Maschinenhersteller bedient mehr als 50 Vertriebshiandler in Nordamerika,
bietet aber auch spezielle Produkte an, die nur in bestimmten Regionen erhaltlich
sind. Bisher verfiigte der Hersteller jedoch nicht iiber eine effiziente Methode,

den Vertriebshandlern anzuzeigen, welche Produkte ihnen zu Verfligung stehen.
So konnten diese Vertriebshandler nur sehr schwierig erkennen, was sie tatsachlich

kaufen konnen.

LOSUNG:
Das Kauferlebnis wird nach Kunden und Regionen personalisiert.

Mit einer modernen E-Commerce-Seite kann der Hersteller seinen Vertriebshandlern

jetzt ein personalisiertes Erlebnis bieten, bei dem die fiir ihre Region und ihren

Account relevanten Produkte und Inhalte dynamisch angezeigt werden.
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Erganzende Produktinhalte

Letztlich geht es den Kunden vor allem darum, die richtigen Einkaufe zu titigen.
Ihr Job hangt davon ab.

Handler konnen ihre Kunden beim Kauf der korrekten Produkte
unterstiitzen, indem sie detaillierte und niitzliche Produktinhalte auf
derselben Plattform anbieten, auf der die Produkte verkauft werden.
Inhalte wie Dokumentationen, Datenblatter, Videos, Handbiicher und
Kompatibilitdtsinformationen helfen Kunden, sich vor einer Transaktion

zu informieren.

Bessere erginzende Produktinhalte vermitteln Kunden nicht nur das
sichere Gefiihl, den richtigen Kauf getitigt zu haben, sondern fordern auch

das Vertrauen der Kunden und erhohen die Transparenz.
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Erganzende Produktinhalte in Aktion

PRAXISBEISPIEL:

Kunden sind nicht in der Lage, das richtige Produkt fiir ihre Bediirfnisse zu finden.

Wenn Kunden weitere Informationen zu seinen Produkten anfragten, sendete dieser
Autoteilelieferant bisher Kataloge und zusétzliche Informationen per E-Mail oder auf dem
Postweg. Diese Unterlagen waren jedoch nicht nur zu umfangreich. Sie lieferten Kunden

auch keinerlei niitzliche Abbildungen oder Beschreibungen, um direkt erkennen zu konnen,
welche Teile bendtigt werden. Nachdem Kunden enorm viel Zeit damit verschwendeten,
herauszufinden, welche Teile sie tatsachlich benétigten, gaben sie frustriert auf und wendeten

sich an ihren Accountmanager.

LOSUNG:
Der Beschaffungsprozess wird beschleunigt, indem Kunden die richtigen
Produktinhalte erhalten.

Der Lieferant investierte in eine moderne E-Commerce-Plattform, die eine umfassendere
Product Content Experience ermoglicht. Wenn Kunden jetzt Produkte betrachten, konnen
sie auf eine 360-Grad-Produktansicht zugreifen, Videos und Tutorials ansehen, durch
interaktive Diagramme navigieren und PDF-Dokumente herunterladen - alles auf derselben

Einkaufsplattform.
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Starten Sie lhre moderne
E-Commerce-Plattform

Erleichtern Sie sich den Abschied von Altsystemen, indem Sie zu
einer Losung wechseln, die die Bediirfnisse Ihrer Kunden erfiillt.
Bevor Sie sich entscheiden, informieren Sie sich zunachst iiber
diese 7 Best Practices fiir erfolgreichen B2B-E-Commerce und
erfahren Sie, wie Sie die einzelnen Best Practices

optimal anwenden.

Ein neuer Anfang»


https://www.liferay.com/de/resources/ebooks/7+Best+Practices+fu%CC%88r+erfolgreichen+E-Commerce
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Liferay entwickelt Software, mit der Unternehmen aller Gr63enordnungen
fiir das Web, fiir mobile Endgerite und fiir das Internet der Dinge ein
durchgingiges digitales Erlebnis gestalten konnen. Liferays Open-
Source-Plattform bietet innovative, zukunftsfihige, flexible und sichere
Funktionalitdten zur Umsetzung einer digitalen Business-Strategie, die das
Intranet, Extranet sowie den Webauftritt einschliefen. Die Software wird
bereits iiber 5 Millionen Mal weltweit eingesetzt. Zu den Kunden zdhlen
Kleinunternehmen, Mittelstandler und auch Groffunternehmen aus dem
Finanzdienstleistungssektor, dem Gesundheitswesen, der 6ffentlichen
Verwaltung sowie aus Versicherungen, Einzelhandel, Fertigungsindustrie
und vielen anderen Branchen. Mit 24 Biiros und einem internationalen
Partnernetzwerk ist Liferay auf allen Kontinenten vertreten. Mehr als
190.000 registrierte Mitglieder der Liferay-Community begleiten die
Entwicklung. Die europiische Zentrale sowie die Geschiftsleitung fiir die
DACH Region befinden sich am Standort Eschborn bei Frankfurt am Main.
Weitere Informationen finden sich unter liferay.com.
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