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Chancen clever nutzen und
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Du sitzt noch immer auf deinem verstaubten Vertriebsmodell und hoffst, dass
der nachste Lead zufallig durch die Tir spaziert? Willkommen im Jahr 2024, wo
B2B-Plattformen langst die Spielregeln geandert haben — und du Uberfallig
bist. Wenn du wissen willst, wie du mit digitalen Marktplatzen, Plattform-
Okosystemen und datengetriebenen Prozessen nicht nur liberlebst, sondern
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richtig skalierst, dann lies weiter. Aber Vorsicht: Es wird unbequem. Und
genau deshalb richtig gut.

e Was B2B-Plattformen eigentlich sind — und warum sie kein “Nice-to-have”
mehr sind

e Welche Plattform-Typen relevant sind und welche du getrost ignorieren
kannst

e Wie du deine Geschaftsprozesse fiur Plattform-Integration fit machst

e Die wichtigsten Erfolgsfaktoren fur B2B-Plattform-Strategien

e Warum Daten, APIs und Automatisierung Uber Leben und Tod entscheiden

e Wie du deine Sichtbarkeit auf Plattformen strategisch aufbaust (inkl.
SEO-Taktiken)

e Welche Tools dir helfen — und welche dich nur aufhalten

e Warum 90 % der Unternehmen Plattformen falsch nutzen — und wie du’s
besser machst

Was sind B2B-Plattformen — und
warum du sie nicht langer
ignorieren kannst

Der Begriff B2B-Plattform wird inflationar verwendet, oft falsch verstanden
und noch o6fter katastrophal umgesetzt. Dabei ist das Konzept so simpel wie
machtig: Eine B2B-Plattform ist ein digitaler Handelsplatz, auf dem Anbieter
und Nachfrager von Produkten, Services oder Informationen miteinander
interagieren — meist automatisiert, oft global, immer datengetrieben.
Beispiele? Alibaba, Amazon Business, Mercateo oder auch branchenspezifische
Plattformen wie Wer liefert was oder Conrad Connect.

Was sie gemeinsam haben? Sie aggregieren Angebot und Nachfrage,
standardisieren kaufmannische Prozesse, integrieren Logistik,
Zahlungsabwicklung und manchmal sogar Qualitatsmanagement. Kurz: Sie
ubernehmen fir dich, was du bisher mihsam selbst gemacht hast — und machen es
dabei schneller, skalierbarer und transparenter.

Der Clou: Plattformen schaffen Netzwerkeffekte. Je mehr Anbieter und Kaufer
teilnehmen, desto attraktiver wird die Plattform. Und desto gréBer ist dein
Problem, wenn du nicht dabei bist. Denn wahrend du noch an deiner nachsten
Messeprasentation bastelst, machen andere bereits taglich Millionenumsatze
uber APIs, automatisierte Orderflows und datenbasierte Recommendations.

B2B-Plattformen sind kein Trend. Sie sind eine tektonische Verschiebung der
Wertschopfungskette — und wer sie nicht versteht (oder ignoriert), wird
uberrollt. Es ist keine Frage des 0Ob, sondern des Wann du dich damit
auseinandersetzt. Und je spater du startest, desto teurer wird es fur dich.



Die wichtigsten Plattform-
Typen und welche fur dein
Business sinnvoll sind

Plattform ist nicht gleich Plattform. Wer glaubt, dass jede digitale B2B-
Plattform automatisch zu mehr Umsatz fihrt, hat das Spiel nicht verstanden.
Es gibt unterschiedliche Plattform-Modelle mit spezifischen Anforderungen,
Zielgruppen und Mechaniken. Die Auswahl der richtigen Plattform entscheidet
uber Erfolg oder Frust.

Hier die wichtigsten Typen im Uberblick:

e Marktplatze (Marketplace-Plattformen): Der Klassiker. Anbieter stellen
Produkte ein, Kaufer vergleichen, bestellen, zahlen. Beispiele: Amazon
Business, Alibaba, Mercateo. Ideal fur standardisierte Produkte mit
hoher Nachfrage.

e Transaktionsplattformen: Fokus auf Abwicklung. Der eigentliche Handel
findet oft auBerhalb statt, aber die Plattform lbernimmt Ausschreibung,
Logistik, Zahlung. Beispiele: SupplyOn, Ariba, Coupa.

e Service-Plattformen: Hier geht es um Dienstleistungen — Beratung,
Engineering, Wartung. Vermittlung erfolgt digital, geliefert wird
analog. Beispiele: Malt, Comatch.

o Okosystem-Plattformen: Komplexe Plattformen, die Prozesse, Daten,
Partner und Tools vernetzen. Beispiele: Siemens MindSphere, Bosch IoT
Suite. High-End, aber machtig.

Die Wahl hangt von deinem Angebot, deiner Branche und deiner digitalen Reife
ab. Wer Schrauben verkauft, ist auf Amazon Business besser aufgehoben als auf
einer IoT-Plattform. Wer Engineering-Services anbietet, sollte sich eher auf
spezialisierte Vermittlungsplattformen konzentrieren. Und wer eigene
Plattformen bauen will: Viel Gluck — und ein paar Millionen Euro Kapital.

Digitale Transformation durch
Plattformen — aber richtig

Viele Unternehmen glauben, sie seien “digitalisiert”, wenn sie ein E-Mail-
Formular auf ihrer Webseite haben. Newsflash: Das reicht vielleicht fir 1998,
nicht aber fir die Plattform-Okonomie. Um B2B-Plattformen wirklich nutzen zu
kénnen, musst du deine Prozesse transformieren — tief, technisch und
kompromisslos.

Das bedeutet konkret:

e Datenstrukturierung: Deine Produktdaten mussen vollstandig,
standardisiert und maschinenlesbar sein. Ohne saubere Stammdaten keine



Sichtbarkeit, keine Orders, kein Umsatz.

e API-Fahigkeit: Plattformen sind keine manuellen Interfaces. Sie leben
von System-zu-System-Kommunikation. Ohne API-Anbindung bist du maximal
drittrangig.

e Automatisierung: Bestellungen, Rechnungen, Lieferavis — alles muss
automatisiert durchlaufen. Manuelles Handling killt Skalierbarkeit und
Marge.

e Plattform-Compliance: Jede Plattform hat eigene Standards,
Pflichtfelder, Taxonomien. Wer diese nicht erfillt, fliegt raus — oder
wird nie sichtbar.

Die Integration in Plattformen ist ein IT-Projekt, kein Marketinggag. Es
braucht ERP-Schnittstellen, PIM-Systeme, saubere Prozesse und ein tiefes
Verstandnis fur digitale Wertschopfung. Klingt kompliziert? Ist es auch. Aber
wer’s meistert, gewinnt.

SEO auf B2B-Plattformen —
Sichtbarkeit 1st kein Zufall

Viele glauben, SEO sei nur fir Google relevant. Falsch gedacht. Auch B2B-
Plattformen haben interne Suchmaschinen — und die entscheiden, ob dein
Produkt auf Seite 1 oder Seite 100 erscheint. Deren Algorithmen sind zwar oft
simpler, aber nicht weniger gnadenlos.

Die wichtigsten SEO-Hebel auf Plattformen:

e Produktdatenqualitat: Titel, Beschreibung, technische Spezifikationen —
alles muss vollstandig, prazise und keyword-optimiert sein.

e Keyword-Strategie: Recherchiere relevante Suchbegriffe innerhalb der
Plattform — und optimiere deine Inhalte darauf. Tools wie Ubersuggest,
Semrush oder interne Plattform-Reports helfen hier weiter.

e Kategorisierung: Wahle die richtige Produktkategorie. Falsche Zuordnung
= keine Sichtbarkeit.

e Performance-Faktoren: Lieferzeit, Retourenquote,
Reaktionsgeschwindigkeit — all das flielBt in das Ranking ein.

Zusatzlich kannst du — sofern die Plattform es erlaubt — externe SEO nutzen:
Backlinks auf deine Plattformprodukte, Erwahnungen in Fachportalen,
strukturierte Daten auf deiner Website mit Verlinkung zur Plattform. So baust
du Autoritat auf — und ziehst Aufmerksamkeit auf deine Plattformprasenz.

Tools, Schnittstellen und
Automatisierung: Die



unsichtbaren Gamechanger

Wer Plattformgeschaft ernst meint, braucht mehr als einen Excel-Export. Die
technische Integration entscheidet Uber Skalierbarkeit, Effizienz und
Wettbewerbsfahigkeit. Und ja, sie ist aufwendig — aber alternativlos.

Die wichtigsten Bausteine:

e PIM-System (Product Information Management): Zentrale Verwaltung und
Ausspielung deiner Produktdaten in alle Plattformen. Systeme wie Akeneo,
Pimcore oder Contentserv sind hier Standard.

e ERP-Integration: Ohne Anbindung an dein Warenwirtschaftssystem wird jede
Plattform zur Datenhdlle. Schnittstellen via REST-API oder EDI sind
Pflicht.

e Middleware & Konnektoren: Tools wie Lobster, Synesty oder Tradecloud
helfen dir, Datenflisse zwischen Systemen zu orchestrieren — auch ohne
eigene Entwickler.

e Monitoring & Analytics: Plattformen liefern Daten — nutze sie. Tracke
Views, Klicks, Conversion Rates und optimiere deine Listings
datenbasiert.

Wer hier spart, zahlt spater mit manuellen Prozessen, chaotischen Daten und
Frustration. Investiere frih in Struktur — und du wirst exponentiell
profitieren.

Fazit: Plattformen sind keiln
Zukunftsthema — sie sind dein
Wettbewerb

B2B-Plattformen sind nicht die Zukunft — sie sind die Gegenwart. Und sie sind
gekommen, um zu bleiben. Wer jetzt nicht investiert, verliert. Sichtbarkeit,
Marktanteile, Kundenbindung — alles hangt davon ab, ob du die neuen
Spielregeln verstehst und umsetzt.

Der Weg dahin ist technisch, datengetrieben und unbequem. Aber er ist
alternativlos. Plattformen sind keine Marketingmalnahme, sondern eine
strategische Infrastruktur. Wer sie meistert, dominiert. Wer sie ignoriert,
verschwindet. Willkommen in der Realit&dt der Plattform-Okonomie. Willkommen
bei 404.



