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DIE DIGITALE SPIELWIESE NUTZEN –
WIE HÄNDLER VOM PLATTFORMHYPE 

PROFITIEREN
Julia Frings

digitalzentrumhandel.de

in Kooperation mit dem ZHH
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AGENDA

1. Das Marktumfeld im B2B und B2C

2. Sichtbar werden – Optionen für Händler
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Projektmanagerin

Themen

▪ Digitale Sichtbarkeit
▪ Digitaler Vertrieb und E-Commerce 

(Plattformen, Onlineshops)
▪ Dreistufiger Vertrieb & B2B
▪ Nachhaltigkeit im Handel
▪ Trends im Handel
▪ Start-Ups & Innovationen

Aktivitäten

▪ Vorträge / Workshops
▪ Strategieprojekte / Sparring-Partner
▪ Studien
▪ Kundenbefragungen
▪ Marktberechnungen

Projektreferentin
B2B, Plattformökonomie & Nachhaltigkeit
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Wer sind wir?

Wir. Machen. Digitalisierung. Begreifbar.

• Förderprojekt des Bundesministeriums 
für Wirtschaft und Klimaschutz (BMWK)

• Unterstützung des Handels bei der 
digitalen Transformation: neutrale und 
kostenlose Information für KMU über die 
Chancen und Herausforderungen der 
Digitalisierung

• Start: 01.08.2022; Laufzeit: 3 Jahre

• Deutschlandweit: mehr als 25 Zentren

Über uns
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Unsere Themen

Digitalisierung auf der Fläche Backendprozesse und Bezahlsysteme  

Digitalisierung zum Anfassen

Vitale Handelsstandorte und Nachhaltigkeit

Großhandel / B2B

Kund:innen und Fachkräfte im Fokus

Datenökonomie und  K.I. im Handel

Online-Sichtbarkeit und Social Media

Online-Shop und Marktplätze

B2B

Digitalisierung auf der Fläche Backendprozesse und Bezahlsysteme  

Online-Sichtbarkeit und Social Media

Online-Shop und Marktplätze
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Unsere Angebote

Best Practice Digitalisierungs-
projekte

DigitalMobil 
Handel

DigitalNavi 
Handel

Erklärvideos

KI-Trainer Leitfäden | Infoblätter |  
Checklisten

Online-Fitness-
Checks

Podcast 
handelkompetent

Showroom 
Berlin

Fokusmonate | 
Thementage

Individuelle 
Sprechstunden

Vorträge | 
Workshops

Webinare

KI-Pilot
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DAS MARKTUMFELD IM B2B UND 
B2C
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Ängste und Sorgen vor 
Preissteigerungen

72%

Das ist erst der Anfang der 
Preissteigerungen. Da kommt 

noch einiges nach.

Ich kaufe aktuell mehr online 
ein, da man dort besser die 

Preise vergleichen kann.

Ich habe Angst, aufgrund der 
Preissteigerung meinen 

Lebensstandard bald nicht 
mehr halten zu können.

Ich nehme längere 
Lieferzeiten in Kauf, wenn 

das Produkt dann günstiger 
ist.

Die Preissteigerungen 
machen mir persönlich 

Angst.

2024 63%2024 72%2024 72% 2024 52% 2024 57%Oktober

53%

61%

47%

73%
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Auch im B2B sind Auswirkungen 
spürbar

18

44

30

ist deutlich
angestiegen

ist etwas angestiegen

ist in etwa gleich
geblieben

Veränderung der Zahlungsausfällen in den letzten 12 
Monaten

Bei 67%
hat bei vielen Kund:innen die 
Bestellmenge in den letzten 

12 Monaten deutlich 
abgenommen.

67%
bemerken aktuell einen 

Anstieg an Insolvenzen ihrer 
Kund:innen.
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Digitalisierung fördert Suche

nach Orientierung

Wie verändert sich die Handelslandschaft, was bedeutet 

das für Handel und Handelsstandorte, wie kann 

Digitalisierung helfen?

Digitalisierung verändert

die Lebensgewohnheiten, das Konsumentenverhalten, 

den Einzelhandel

Digitalisierung führt zu Unsicherheit

über zukünftige Marktentwicklungen, die 

Zukunftsfähigkeit des eigenen Geschäftsmodells, die 

Zukunft der lokalen Handelsstandorte
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wachsende Kundenbedürfnisse

mangelnde Kundenloyalität

neue Informationskanäle

steigender Wettbewerb

neue digitale Technologien

…

Neue Herausforderungen
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Onlineshift bleibt stabil
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B2B-Handel in Deutschland 2023

B2B-Gesamthandelsumsatz

6.944 Mrd. €

B2B E-Commerce Umsatz (inkl. EDI)

1.444 Mrd. €

Umsätze über 
B2B-Websites / 

 B2B-Onlineshops / 
B2B-Marktplätze

476 Mrd. €

B2C Onlinehandel

85 Mrd. €
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B2B-E-Commerce Kanäle mit starkem 
Wachstum

Website / Onlineshop / Marktplätze

EDI

jährliches Umsatzwachstum 
2012-2023

jährliches Umsatzwachstum 
2012-2023

7 %

21 %
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SICHTBAR WERDEN –  OPTIONEN 
FÜR HÄNDLER
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Kund:innen im Fokus

Website / 
Onlineshop

Platt-
formen / 
Markt-
plätze

Google 
(Unterneh-

mens-
profile)

Verzeich-
nisse / 
Bewer-

tungspor-
tale u. a.

Zahnräder der Onlinesichtbarkeit
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Kund:innen 
erreichen

Professioneller 
Auftritt

Gewinnen neuer 
Kund:innen

Imagepflege

Onlinepräsenz

Neue Produkte

Informationen leicht 
zugänglich machen

Rund um die Uhr

Showroom

Absatz 
steigern

Verschiedene 
Verkaufskanäle nutzen

Services

Unkomplizierte Anbindung

Übernahme von 
Händlerleistungen
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VERTRIEBS- UND 
VERMARKTUNGSPLATTFORMEN

P
la

tt
fo

rm
e

n

Social Media

Marktplätze
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Nutzung von Social Media

 Gesamt
 18- bis 29-Jährige

Social-Media-
Nutzer:innen
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Social Media werden auch im 
beruflichen Kontext genutzt

Berufliche Netzwerke

30%

40%

Private Netzwerke

29%

36%

26%

24%

14%

Nutzung im beruflichen Kontext
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Shoppable Posts 

• Inspirationsbild 

• z.B. Verbindung 
zu online und 
offline schaffen!

Quelle: Instagram: FRAU HANSEN 
(@frauhansenshop) • Instagram-
Fotos und -Videos

https://www.instagram.com/frauhansenshop/
https://www.instagram.com/frauhansenshop/
https://www.instagram.com/frauhansenshop/
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Sichtbarkeit auf neuen Wegen

B2B-Marketing mit Testimonials und Influencern
(Sophia Thomalla)

Social Media als Kommunikationskanal nutzen
(Facebook und Instagram)
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VERSCHMELZUNG VON B2B UND B2C
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MARKTPLÄTZE VOR DEM KAUF

52

23

10

5

Amazon

Andere etablierte Marktplätze

Lokale Marktplätze

Marktplätze mit Waren aus 
Asien

35

16

8

5

Amazon

Andere etablierte Marktplätze

Lokale Marktplätze

Marktplätze mit Waren aus 
Asien

Informationsquellen vor 
dem Onlinekauf

Informationsquellen vor
dem stationären Kauf
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Onlinevertriebswege sind sehr 
relevant

37

33

33

32

29

28

27

25

25

22

Direktvertrieb durch Außendienst

B2B-Marktplätze

Eigene geschlossene Online-Plattform für Kunden

Eigener Online-Shop

B2C-Marktplätze

Abwicklung schriftlicher Bestellungen

Messeverkauf

App für Smartphone oder Tablet

Telefonverkauf

E-Procurement-System

Platt-
formen

(2021: 29%)

Top 10 Vertriebskanäle
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Strategie
Was will ich mit meinem 
Plattformauftritt 
erreichen?

Zielgruppe
Auf welchen 

Marktplätzen ist meine 
Zielgruppe zu finden?

Produktfit

Welcher Marktplatz 
eignet sich für meine 
Marke und meine 
Produkte am besten?

Wett-

bewerb

Welche Marktplätze 
nutzen meine 

Wettbewerber?

Wie präsentieren sich 
meine Wettbewerber auf 

dem Marktplatz?
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Strategie

Welche Produkte 
möchte ich auf dem 
Marktplatz 
präsentieren?

Kanalbe-
treuung

Wie schaffe ich es, 
Produktdaten und 

Verfügbarkeiten aktuell 
zu halten?

Voraus-
setzungen

Welche 
Voraussetzungen muss 
ich erfüllen?

Welche Services 
übernimmt der 
Marktplatz für mich?

Kosten
Welche Provision wird 
bei der Anbindung an 

die Plattform fällig?
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CHANCEN UND HERAUSFORDERUNGEN

Umsatzsteigerung

Nutzung der Reichweite

Neukundengewinnung

Steigerung der Bekanntheit

Hohe Provision

Große Konkurrenz

Starke Abhängigkeit

Hoher technischer Aufwand
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Produkt-
daten

Ausgearbeitete 
Produktdaten

Bestandsgenauigkeit

Kunden-
service

Schnelle Lieferung

Interaktion mit den 
Kund:innen

Eingehen auf 
Kundenanliegen

Relevanz
In der Zielgruppe

Für die Produkte

Controlling
Beständiger Wissensaufbau

Evaluation der Aktivitäten
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Relevante Kanäle 
nutzen

Wettbewerber 
identifizieren

Zielgruppen kennen 
(lernen)

Mehrwert

Voraussetzungen 
prüfen

Konzept entwickeln

Verantwortlichkeiten 
festlegen
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KONTAKT

Julia Frings

Mittelstand-Digital Zentrum Handel

IFH Köln

Dürener Straße 401 b

50858 Köln

j.frings@ifhkoeln.de

+49 (0) 221 94 36 07 – 833

digitalzentrumhandel.de
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