Wer hat den Kunden

noch im Griff?

B2B-Vertrieb zwischen Handel,
Plattform, AuBBendienst und KI

.............



VORWORT

Liebe Leser:innen,

wer hat den B2B-Kunden kinftig noch im
Griff?  Der Vertrieb steht vor einer
Neuordnung: Kund:innen informieren und
beschaffen sich digital, Hersteller bauen
direkte Kanale auf, Plattformen gewinnen an
Reichweite - und der personliche Kontakt
bleibt dort entscheidend, wo Beratung,
Vertrauen oder schnelle Lésungen gefragt sind.
Damit verschieben sich nicht nur
Vertriebswege, sondern auch Rollen,
Verantwortlichkeiten und der Zugang zu
Kundendaten.

Wie gelingt es Unternehmen, in diesem
Zusammenspiel sichtbar und relevant zu
bleiben? Welche Aufgaben Gibernehmen kiinftig
AuBendienst, Handel und digitale Plattformen?
Und wie lassen sich Automatisierung und KI
nutzen, ohne die unterschiedlichen
Erwartungen von Einkaufer:innen aus dem
Blick zu verlieren?

Die neue ECC Club Studie 2026 geht diesen
Fragen nach. Sie verbindet die Einschatzungen
von 25 Expert:innen mit Erkenntnissen aus
bestehenden ECC KOLN-Studien sowie mit finf
KI-gestltzt entwickelten, synthetischen B2B-
Einkaufer-Personas. So werden unter-
schiedliche Prioritaten sichtbar: von maximal
effizienten, digital integrierten Prozessen Uber
personliche Beziehungen bis hin zZu
Versorgungssicherheit, Innovation und Preis.
Die zentrale Erkenntnis: Der B2B-Vertrieb der
Zukunft ist nicht einfach digital oder
persdnlich. Erfolgreich wird sein, wer seine
Vertriebsorganisation starker vernetzt,
Kund:innen bedarfsgerecht betreut, Prozesse
vereinfacht und automatisiert, digitale
Kundenerlebnisse weiterentwickelt und KI
gezielt dort einsetzt, wo sie echten Mehrwert
schafft.

Wir winschen eine erkenntnisreiche Lektulre!

ECC KOLN

Dr. Ralf Deckers

ECC KOLN
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METHODIK UND DATENGRUNDLAGE ECC KOLN

- Drei sich erganzende Perspektiven auf den B2B-Vertrieb der Zukunft:

Expertenbefragung zur KI-gestiitzter Chatbot mit fiinf Vorhandene Studien
~Zukunft des B2B-Vertriebs" B2B-Einkaufer-Personas des ECC KOLN o o

HINWEIS Persona-Profile und Chatbot-Antworten sind KI-gestiitzt bzw. KI-generiert. Sie bilden synthetische Perspektiven ab und stammen nicht von realen Befragten; die

Expertenbefragung ist eine Einschatzung von n=25, keine reprasentative Marktmessung. S KO 8
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DER B2B-HANDEL IN DEUTSCHLAND ECC KOLN

B2B-Gesamthandelsumsatz
alle betrachteten Wirtschaftszweige*

= Der gesamte deutsche B2B-E-Commerce-
Markt (inkl. EDI) aller betrachteten

’ 6.753 Mrd. € Wirtschaftszweige erreicht 2025 ein Volumen

von Uber 2,0 Billionen Euro. Damit werden

knapp 30 Prozent der Umsatze Uber die

. Onlinekanale realisiert.

° Anteil am

. 2.004 Mrd. €  Umsetz gesamt = [nsgesamt generieren GroBhandel und

. Hersteller zusammen einen B2B-E-

. Commerce-Umsatz von 1,6 Billionen Euro.

. Der B2B-Internethandel pusht den B2B-E-

E _ Commerce mit Wachstumsraten von 19
Urmente goonm Prozent. E-Commerce Umsétze tber EDI

E n machen im Vergleich zwar den gréBeren

. Anteil aus, wachsen aber nur gering.

. - 549 Milliarden Euro Umsatz entfallen auf

Antell am Onlineshops und Marktplatze.
. Umsatz gesamt

in %

INFO Umsatze ohne Mehrwertsteuer; GroBhandel: B2B-relevanter GroBhandel (inkl. Kfz-/Teile, ohne Handelsvermittlung); Internethandel: Umsatze Uber
Onlineshop, Marktplatz * Hersteller, GroBhandel, Ubrige Wirtschaftszweige

Quelle: ECC KOLN mit CGI und Intershop: B2B-Marktmonitor, 2026. ECC KOLN 6
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MARKTPLATZE KLARER WACHSTUMSTREIBER IM B2B-INTERNET- ECCKOLN
HANDEL, WOBEI GROBTEIL UBER ONLINESHOPS UMGESETZT WIRD

2025 - - - o o oo

® [ ] [ ] ® ® [ ] [ ] [ ] [ ] [ ] [ ] L ] L]
. e o CAGR 2018-2025 , , .
[ ] [ ] [ ] [ ] [ ] [ ] [ ]
® [ ] [ ] [ ] [ ] L ] L ]
¢ e * ° Onlineshop ° *
¢ ¢ +15,2 % ¢t
[ ] [ ] [ ] ® [ ] L ] L]
. Onlineshop e o o e o o
o * o o +26,1 % s o o
[ ] [ ] [ ] ® [ ] L ] L]

INFO Umsdtze ohne Mehrwertsteuer; GroBhandel: B2B-relevanter GroBhandel (inkl. Kfz-/Teile, ohne Handelsvermittiung);
Internethandel: Umsatze Uber Onlineshop, Marktplatz

Quelle: ECC KOLN mit CGI und Intershop: B2B-Marktmonitor, 2026. ECC KOLN 7
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AUBENDIENST BLEIBT DENNOCH ZENTRALER FAKTOR IM VERTRIEB, ECC KOLN
ABER SEINE ROLLE VERSCHIEBT SICH ZUNEHMEND...

— ... VON ROUTINEARBEIT HIN ZU BERATUNG
UND DIGITALER KUNDENENTWICKLUNG.

.Die Verlagerung von
Standardgeschaft in den
Onlineshop ist keine Bedrohung,
sondern befreit den AuBBendienst
von Routinearbeit."
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... sagen

»,Die personliche, emotionale
Beziehung des AuBendienstes zu
Kund:innen bleibt der wichtigste

Schutz gegen digitale
Abwerbung."

,Der AuBendienst der Zukunft wird nicht
mehr am Umsatz gemessen, sondern
daran, wie erfolgreich er Kund:innen fiir
die Nutzung digitaler Kanale

begeistert."
[ ] [ ] [ ] [ ] L ] L ] L ] L ] L ] L ] Sagen

... sagen

FRAGE Inwiefern stimmen Sie den folgenden Aussagen zu?

INFO 248 < n < 249; Darstellung der Top-2-Werte (,stimme voll zu™ & ,stimme eher zu"“)

Quelle: ECC KOLN mit CGI und Intershop: B2B-Marktmonitor, 2026. ECC KOLN 8
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EN VERANDERN SICH BIS 2030 NACH ECC KOLN
DLEGEND

leibt wichtig, Marktplatze holen deutlich auf und GroBhandel verliert

Zukiinftige Bedeutung Bei diesen Einschatzungen
Aktuelle Bedeutung (bis 2030) bin ich mir ,sehr sicher"
,auBerst/sehr wichtig" ~auBerst/sehr wichtig"

64% 68% 44%

72% 28% 24%

40% 32% 24%

32% 16%

28% 72% 52%

4%

. 12% 52%

20%

24%

n Marktplayer als Vertriebskanale einschatzt - aktuell und bis 2030. Bitte gib auch jeweils an, wie sicher du dir bei dieser

auBerst wichtig" & ,sehr wichtig")

2B-Vertriebs", 2026. ECCKOLN 9




ANDERUNG DER ROLLEN VON HANDLERN UND HERSTELLERN

Kunden erwarten, dass eine Marke in ihren relevanten ii
Kanalen prasent ist, unabhangig davon, wer dahinter
verkauft. Das schafft weder ein Handler noch ein Hersteller
allein. Deshalb missen beide nicht nur ihre eigene Rolle
verandern, sondern auch ihre Beziehung zueinander. In
unseren Projekten sehen wir: Das muss strategisch
ausgearbeitet und operativ umgesetzt werden, damit
Marketing, Vertrieb und alle weiteren Stakeholder auf beiden
Seiten mitgehen.

Am Anfang steht der gemeinsame Austausch aller
Stakeholder: Wo liegen die Ziele von Hersteller und
Handler nah beieinander, und was braucht es noch fiir
ein gemeinsames Vorgehen? Darauf baut die

’, Zusammenarbeit im Alltag auf.

Mailin Schmelter
Managing Consultant
ECC NEXT

FRAGE Inwiefern stimmst du den folgenden Aussagen zu?

INFO n = 25; Darstellung der Top-2-Werte (,,stimme eher zu" + ,stimme voll und ganz zu")

Quelle: ECC KOLN: Expertenbefragung ,Zukunft des B2B-Vertriebs", 2026.

... der befragten Expert:innen
sagen, dass Handler und
Hersteller zukinftig andere
Rollen einnehmen (missen) y

Lediglich der

befragten Expert:innen sagen:
~Der direkte Kundenkontakt sowie
der Zugriff auf Kundendaten wird
auch zukinftig hauptsachlich bei
Handlern liegen."

ECC KOLN

ECC KOLN
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UNSERE COMMUNITY py \ Stefan Willkommer ECC KOLN

> &0 Co-Founder & CEO
"i TechDivision GmbH
NP g

Im B2B-Handel verschiebt sich der Zugang zum Kunden. Hersteller bauen
Direct-to-Business-Kanadle aus, um Kundendaten und Marge starker selbst
zu steuern. Gleichzeitig gewinnen Plattformen und Marktplatze bei
Standard- und C-Teilen an Boden, weil sie den Einkauf einfach und
transparent machen. Daraus entsteht ein Dreikampf um die
Kundenbeziehung und die Daten dahinter. Der Handel wird dadurch nicht
Uberfllissig, muss aber klarer entscheiden, wo er stark sein will. Wer nur
Ware vermittelt, gerat unter Druck. Wer Logistik, Beratung, individuelle
o o Blndelung und saubere Produktdaten als eigene Starke ausbaut, bleibt flr
Hersteller und Kunden relevant. KI hilft dabei, ersetzt aber keine

° e Datenqualitat.
. . Stefan Konen
e o Business Development Executive Retail
o o adesso SE
S Die klassischen Vertriebswege im B2B stehen unter Druck, verschwinden
. o aber nicht - sie verandern sich. Hersteller suchen den direkten Draht zu
Kundinnen und Kunden, stoBen bei kleinteiligen Lieferungen und komplexer
L Logistik jedoch schnell an Grenzen. Hier spielt der GroBhandel seine Starke
e o o o o o o o o o o o o o o s o aus: Er bundelt Sortimente, sichert tagliche Verfligbarkeit und bleibt das

RlUckgrat der Wertschdopfung. Weil Einkduferinnen und Einkaufer digitaler
agieren und vorab informiert sind, entscheidet weniger die
Produktinformation als das Verhaltnis zum Handel. Der B2B-Handel
behauptet seine Position als unabhangiger Trusted Advisor, indem er
logistische Exzellenz mit herstellerneutraler Beratung verbindet.

ECC KOLN 11



UNSERE COMMUNITY ECC KOLN

Dennis Kasten

Leiter Business Partner und Mitglied des Management Boards
TeamBank AG

~Wer den Kundenzugang der Zukunft beherrscht, muss Mehrwert direkt in
der Customer Journey bieten. Plattformen, Handler und D2C-Hersteller
entwickeln sich zunehmend Zu Gatekeepern des Konsums.
Finanzdienstleistungen miussen sich dieser neuen Realitdt anpassen. Die
Antwort der TeamBank AG lautet Embedded Finance: Mit dem easyCredit-
Ratenkauf und der easyCredit-Rechnung betten wir flexible Bezahllésungen
unsichtbar, aber hochgradig effektiv in die Vertriebskanadle der Zukunft ein.

° Wir nehmen Partnern das Ausfallrisiko und maximieren die Warenkdrbe,
¢ wahrend wir den Kundinnen und Kunden unserer Parther genau dort
. o finanzielle Flexibilitat schenken, wo sie ohnehin interagieren. So sichern
sich Unternehmen im harten Wettbewerb den entscheidenden Vorsprung an
¢ der Kundenschnittstelle."
Damian DeBler
Product Marketing Manager
. . ATAMYA GmbH
. o Die Kommunikation zum Kunden verschiebt sich, und das deutlich
schneller, als viele Hersteller es gewohnt sind. Vor wenigen Jahren war der
R Hersteller in der Regel nur mit seinem B2B-Kunden im Gesprach, der
e o o o o o o o o o o o o e o o o @ Handel saB dazwischen. Heute stellt sich das eigene Geschaftsmodell selbst
auf den Prifstand: Der Shift Richtung B2C, teilweise sogar D2C, ist langst
sichtbar.

Und das ist erst der Anfang. Mit Agentic Commerce, GEO und den ersten
AGI-fahigen Systemen I16st sich diese klare Rollenverteilung zwischen
Hersteller, Handel und Plattform in Zukunft noch weiter auf.

ECC KOLN 12
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UNSERE COMMUNITY

ECC KOLN

Dr. Jorg Seelmann-Eggebert

Bereichsleiter Enterprise & Partner Sales
VR Payment GmbH

Persdnliche Beratung wird im B2B nicht verschwinden, aber sie wird
gezielter eingesetzt. Viele Schritte, bei denen Geschaftskunden friher
auf einen direkten Ansprechpartner angewiesen waren, kénnen sie
heute selbststandig digital erledigen - von der Informationssuche und
dem Produktvergleich bis zur wiederkehrenden Bestellung. Austausch
gewinnt dagegen dort an Bedeutung, wo Anforderungen komplexer
werden, verschiedene Optionen eingeordnet oder individuelle
Losungen entwickelt werden milssen. Die Aufgabe des Vertriebs
verschiebt sich damit vom Vermitteln von Informationen starker zum
Verstehen, Einordnen und Ld&sen.

Simon Putzer
Co-CEO GTM

Sharedien

Die Frage ist heute nicht mehr digital oder personlich, sondern wie
beides zusammenspielt. Bei Standardprodukten und wiederkehrenden
Bestellungen Ubernehmen Self-Service und KI den GroBteil, sie
beantworten Fragen, empfehlen Produkte und wickeln Bestellungen
ab. Bei komplexen, erklarungsbedulrftigen Loésungen oder hohen
Investitionen bereitet die KI die Vorqualifizierung vor und liefert dem
Berater Kontext zum Kunden. Der AuBendienst wird dadurch nicht
ersetzt, sondern durch KI erweitert, er kommt spater und besser
vorbereitet in den Prozess und bringt dort den gréBten Wert, wo
Vertrauen, Individualisierung und eine langfristige Partnerschaft
gefragt sind.

ECC KOLN
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UNSERE COMMUNITY

ECC KOLN

Bianca Pohimann

Business to Business Managerin
JYSK

Unsere Erfahrung zeigt: Die erste Anlaufstelle flr unsere B2B-
Kund:innen ist in der Regel unser Onlineshop. Hier kénnen sie sich
einen ersten Eindruck von unserem Sortiment verschaffen. Bei diesem
Vorgehen unterschieden sie sich kaum von unseren B2C-Kund:innen.
Wenn es jedoch lber den ersten Eindruck hinausgeht, ist eine
personliche Beratung nicht nur ein Nice to Have, sondern ein Must
Have - schlieBlich bieten wir Produkte an, die den Alltag unserer (B2B)
Kund:innen maBgeblich mitgestalten. Gerade bei Oberbetten oder
Matratzen - die einen erheblichen Beitrag zum gesunden Schlaf leisten
- ist Expertise gefragt, die ganz individuelle Voraussetzungen und
Winsche berlcksichtigt. Unsere Kund:innen wissen dies zu schatzen
und suchen deshalb bewusst unsere Stores auf. Der AuBendienst-
Service soll langfristig weiter gestarkt und ausgebaut werden.

Timo Weltner
CEO

NETFORMIC GmbH

Alles, was standardisiert, wiederkehrend und einfach ist, sollte heute
digital im Self-Service funktionieren. Persdnliche Beratung wird dort
wichtiger, wo Produkte komplex, Investitionen hoch oder
Entscheidungen mit Unsicherheit verbunden sind. Der AuBendienst
verliert durch Digitalisierung nicht an Bedeutung - er verliert
Aufgaben, fir die wir ihn eigentlich nie hatten einsetzen sollen.

ECC KOLN
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B2B-EINKAUFER: FUNF PERSONAS, FUNF PRIORITATEN, ECC KOLN
FUNF ERWARTUNGEN AN DEN VERTRIEB

Y Der datengetriebene Der konservative Der Digital-native S Der risikoaverse o o BDERICHEEUWLLEI «

Beziehungs-
Einkdufer

SN Effizienz-Einkaufer Einkaufer e Sicherheits-Einkauferji s Preis-Jager .

' * PROCESS OPTIMIZER ° ° RELATIONSHIP © INNOVATION © RISK MITIGATOR ° ° MARGIN HUNTER ¢
) o o GUARDIAN o o PARTNER o o o o .
' KERNMOTIV ©e KERNMOTIV ©e KERNMOTIV °e KERNMOTIV e KERNMOTIV

: : Prozesse maximal : : Verlasslichkeit durch : : B2B-Einkauf so einfach : : Versorgung und : : Den besten Preis bei

beschleunigen personliche wie B2C Qualitat jederzeit gleicher Leistung

S * Beziehungen y © e absichern ¢ erzielen *
* SCHLUSSELBEGRIFFE * * SCHLUSSELBEGRIFFE * °* SCHLUSSELBEGRIFFE °* °* SCHLUSSELBEGRIFFE °* * SCHLUSSELBEGRIFFE °
° ERP / API ¢ Vertrauen ¢ UX & KI ¢ Compliance ¢ Rabatt ¢
S Automatisierung * e Ansprechpartner ‘ Agilitat ° e Resilienz ° Preisvergleich *
' Datenqualitat e Krisenkompetenz e Nachhaltigkeit e Transparenz ° e Flexibilitat :

HINWEIS KI-gestlitzt entwickelte, synthetische Personas ECC KOLN 16




UNTERNEHMEN & ROLLE

MittelgroBes bis groBes Industrie- oder
Handelsunternehmen mit hohem
Bestellvolumen und digitalisierten Ablaufen.
Einkauf/E-Procurement; verantwortet vor
allem Standard- und Wiederhol-
beschaffungen.

PROCESS OPTIMIZER

WAS UBERZEUGT?

ERP- und API-Anbindung, Echtzeitdaten zu
Bestand und Lieferzeit, hochwertige
Produktdaten, digitale Rechnungen und Self-
Service flr Routinebestellungen.

Bei Standardbeschaffungen entscheidet

mein ERP-System - wenn Daten, Preise

und Verfugbarkeit nicht per Schnittstelle

abrufbar sind, ist der Lieferant fir mich
nicht relevant.

ECC KOLN

KERNMOTIV

Routinebeschaffung maximal beschleunigen -
fehlerfrei, transparent und moglichst ohne
manuelle Schritte. Prozesskosten senken,
Datenqualitat sichern.

WAS FRUSTRIERT?

Manuelle Bestellschritte, PDF-Angebote per
Mail, schlechte Katalogdaten und fehlende
Schnittstellen. Auch personliche Termine
ohne konkreten Mehrwert kosten Zeit.

HINWEIS KI-gestlitzt entwickelte, synthetische Persona; Aussage beispielhaft und KI-generiert, kein Originalzitat einer realen Person. ECC KOLN 17



Befragungsergebnisse:

Informationskanale bei A- und B-Teilen

Personlicher Kontakt 54%

Webseiten von Herstellern/Marken 51%
Onlineshops/-marktplatze
Suchmaschinen 7%

Interne Beschaffungsportale/Software 46%

Vergleichsportale/Testberichte 39%

KI-Chatbots (z. B. ChatGPT, Google

Gemini, Microsoft Copilot, Perplexity) 370

I L
N
i
>

Kataloge 35%

FRAGE Welche Informationskandle nutzen Sie, um sich Uber A- und B-Teile
zu informieren bzw. zu recherchieren?
INFO n = 200, Mehrfachnennung madglich

Quelle: ECC KOLN und dotSource: Agentic Readiness im B2B Commerce, 2026.

ECC KOLN
Persona-Perspektiven aus dem KI-Chatbot:

,Fur Standardteile recherchiere ich online, im
Herstellerportal oder direkt iber mein ERP. Personlichen
Kontakt brauche ich nur, wenn Verfligbarkeiten,
Datenqualitat oder Schnittstellen nicht funktionieren.™

»Ich informiere mich gerne online — aber bei wichtigen
Teilen mdchte ich meinen Ansprechpartner sprechen. Im

o o o e Ernstfall zahlt nicht nur die Information, sondern wer
e o o e Verantwortung dbernimmt."

HINWEIS KI-gestltzt entwickelte, synthetische
Personas; Aussage beispielhaft und KI-generiert,
kein Originalzitat einer realen Person.

ECC KOLN 18
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PERSONA-PERSPEKTIVEN AUS DEM KI-CHATBOT:

Der transaktionale Preis-Jager i‘

Sie musste mir vor allem den glnstigsten Gesamtpreis
liefern - transparent, ohne versteckte Gebulhren oder
nachtragliche Preiserhohungen. Alle Anbieter muissten
nach identischer Spezifikation vergleichbar sein, inklusive
Lieferkosten, Lieferzeit, Verfligbarkeit, Mindestmengen
und Zahlungsbedingungen.

Wichtig waren auBerdem sofortige Angebote, belastbare
Produktdaten, @ Mengenrabatte und eine schnelle
Ausschreibung Uber mehrere Lieferanten. Ich will direkt
bestellen, andern oder stornieren koénnen, ohne lange
Vertrage oder Kindigungsfristen.

Zur zentralen Schnittstelle wird die Plattform nur, wenn
sie unabhangig wirkt, viele Anbieter abdeckt und mein
Wechselrisiko niedrig halt. Bevorzugt nutze ich dafir eine
automatisierte Losung oder einen Einkaufsagenten, nicht
einen personlichen Vertriebskontakt.

HINWEIS KI-gestltzt entwickelte, synthetische Personas; Aussage beispielhaft und KI-generiert, kein Originalzitat einer realen Person.

Eine zentrale Plattform muisste meinen gesamten

Beschaffungsprozess abbilden - nicht nur die Bestellung:

direkte ERP-, EDI- und API-Anbindung mit stabilen

Standards

« aktuelle Preise, Bestande, Lieferzeiten und Produktdaten

+ automatische Bestellvorschldge und Nachbestellungen
nach Regeln

« zentrale Vertrage, Freigaben, Budgets und Konditionen

» digitale Auftragsbestatigung, Lieferung, Reklamation und
Rechnungsprifung

» nachvollziehbare Datenhistorie und klare Berechtigungen

Entscheidend ist, dass ich nicht zwischen Portal, E-Mail und

Telefon wechseln muss. Fur Standardbeschaffungen

brauche ich Self-Service und Machine-to-Machine-

Kommunikation. Bei komplexen Fallen muss die Plattform

nahtlos an einen qualifizierten Ansprechpartner Ubergeben

kédnnen - mit vollstandigem Kontext, damit ich nichts

erneut erklaren muss.

ECC KOLN

ECC KOLN
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VERZAHNUNG, INDIVIDUALISIERUNG UND AUTOMATISIERUNG ALS ECC KOLN
ZENTRALE STELLHEBEL FUR ZUKUNFTIGE B2B-EXZELLENZ

Zentrale Stellhebel fuir einen exzellenten B2B-Vertrieb im Jahr 2030

7 20/0 Verzahnung von AuBendienst, Personliche Kufn?]enbeziehung und 20%
Innendienst, Marketing, SRS
E-Commerce und Service 3 ] )
° O 0 C Verkauf Uber finanziellen Mehrwert 0%
e e e statt Giber den Produktpreis °
4 80/, Unterschiedliche
0 ..
® o o o Betreuungsmodelle flr ) ) .
unterschiedliche Kunden Datenbasierte Ressourcenallokation 16%
e .. 400/0 Prozessautomatisierung Vertriebssteuerung durch KPIs 12%

im Vertrieb
Fokus auf Bestandskundenentwicklung &

e o o o 320/0 Digitale Interaktions- und Self-

Service-Angebote (z.B. Portale) Steuerung der Kunden nach Umsatz 4%
o o o o bzw. zukilnftiger Profitabilitat

L]
L]
L]
L]

0] .
28 /o Einsatz von KI im Vertrieb Sonstiges 27

FRAGE Was werden aus deiner Sicht die zentralen Stellhebel flir einen exzellenten B2B-Vertrieb im Jahr 2030 sein?

INFO n = 25; Mehrfachnennung mdglich

Quelle: ECC KOLN: Expertenbefragung ,Zukunft des B2B-Vertriebs", 2026. ECC KOLN 21



UNSERE COMMUNITY ECC KOLN

Kathrin Krake

- Head of Marketing/Sales & Business Development
: metas GmbH

Entscheidend sind ein klares Verstandnis der Zielgruppen und ihrer

Anforderungen, relevante Inhalte, qualifizierte Leads und eine

durchgangige Datenbasis vom ersten Kontakt bis zum Kunden. Fir
¢ nachhaltigen Vertriebserfolg braucht es zudem klare Prozesse,
. o verlassliche CRM- und ERP-Daten sowie ein Zusammenspiel von
Marketing, Vertrieb und Kundenservice - und letztlich KI und Mensch
flr ein Vertrauens-Business.

Wolfgang Theiner

ool

Geschaftsfuhrer

COSMO CONSULT GmbH ‘l'

Die wichtigsten Stellhebel sind eine klare Kundenorientierung, die
enge Zusammenarbeit von Marketing und Vertrieb, integrierte Daten
= L = und Systeme, relevante Inhalte sowie gut qualifizierte Mitarbeitende.

ECC KOLN 22



UNSERE COMMUNITY

ECC KOLN

Marco Werner
Geschaftsfuhrer, Marketing & Sales

homie Al

Marketing- und Vertriebsexzellenz beginnt nicht bei mehr Leads, sondern
bei besseren Antworten auf die Fragen, die Kunden tatsachlich stellen.

Daflir braucht es drei Dinge. Erstens eine gemeinsame, aktuelle
Wissensbasis fiir Produkte, Anwendungen und Service. Zweitens eine feste
Routine, in der Marketing, Vertrieb und Service die haufigsten Fragen,
Einwande und Abbruchgriinde gemeinsam auswerten. Drittens klare
Verantwortliche, die daraus Produkttexte verbessern, Verkaufsargumente
scharfen, Schulungen entwickeln oder Ablaufe verandern.

Kennzahlen zeigen, was Kunden tun. Ihre Fragen zeigen, warum sie es tun -
und an welcher Stelle sie nicht weiterkommen.

KI kann dabei unterstlitzen, wiederkehrende Fragen zu beantworten und
Kundenanfragen systematisch auszuwerten. Zusammen mit den
Erfahrungen aus Vertrieb und Service lasst sich so erkennen, welche
Informationen fehlen, wo Unsicherheit entsteht und welche Einwande haufig
auftreten. Voraussetzung sind eine verlassliche Informationsbasis und die
fachliche Prifung der Ergebnisse.

Technologie allein schafft allerdings noch keine Exzellenz. Entscheidend ist,
dass Marketing, Vertrieb und Service ein gemeinsames Verstandnis der
Kundenbedlrfnisse entwickeln und die Erkenntnisse in bessere Inhalte,
bessere Beratung und bessere Ablaufe lUbersetzen.

Einfache Fragen werden immer gestellt. Exzellenz bedeutet deshalb nicht,
sie zu verhindern. Exzellenz bedeutet, sie sofort beantworten zu kdénnen -
und aus ihnen zu lernen, bevor aus Unsicherheit ein verlorener Kunde wird.
Die Stellhebel sind damit klar: Wissen bindeln, Kundenfragen systematisch
auswerten, Verantwortlichkeiten festlegen und Verbesserungen im Alltag
umsetzen. KI kann diese Arbeit unterstliitzen; entscheidend ist, was sich
dadurch fur die Kunden verbessert.

ECC KOLN
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ECC KOLN

adessoj

Mit Gber 11.500 Mitarbeitenden an mehr als 65 Standorten
zahlt adesso SE zu den fiihrenden IT-Dienstleistern im
deutschsprachigen Raum. Flr den B2B und B2C Handel

machen wir KI und digitale L6sungen wirksam.

www.adesso.de

< ATAMYA

ATAMYA ist fihrender Anbieter einer cloud-nativen
Plattform fir intelligentes und automatisiertes Produkt-
datenmanagement. Sie zentralisiert Produktinformationen
und sorgt mit AI, flexiblen Workflows und Integrationen
flr konsistente Produkt- und Kundenerlebnisse.

www.atamya.com

COSMO
CONSULT

COSMO CONSULT wurde 1996 gegrindet und ist heute
der groBte inhabergeflihrte Microsoft-Partner weltweit.
Tiefe Branchenexpertise und strategische Beratung
gestalten durchgangige, KI-gestitzte Business-Ldsungen
aus einer Hand.

WWW.cosmoconsult.com

-”ﬁ. Pofic—

[ SVAY /b

Jogether o i€ next /evel

CRIF hilft Unternehmen, Risiken zu minimieren und
Wachstum zu férdern — mit integrierten B2B2C-L&sungen
fur Identitatsprifung, Bonitatsbewertung,
Betrugspravention und Risikomanagement.

www.crif.de

fulfillmenttols

Perfect Order Experiences

fulfillmenttools ist das Agentic Order Management System
fir den modernen Enterprise-Handel. Die Plattform
verbindet Fulfillment-Prozesse mit KI-gestutzter
Entscheidungsfindung flir Bestellungen.

www.fulfillmenttools.com

=GWS

Unter‘nehmensgruppe

Die GWS mbH ist mit gevis ERP auf Basis von Microsoft
Dynamics 365 Marktflihrer im verbundorientierten GroB-
und Einzelhandel. Uber 670 Mitarbeitende entwickeln an 7
Standorten digitale Losungen fiir starke Kunden.

WWW.JWSs.ms



http://www.adesso.de/
https://www.atamya.com/
http://www.fulfillmenttools.com/
http://www.gws.ms/
https://www.crif.de/fuer-unternehmen/branchen/e-commerce-payment/
https://www.cosmoconsult.com/de?utm_source=pdf&utm_medium=document&utm_campaign=2026_fhk_studie

ECC KOLN

® homie

Gute Beratung kennt keine Offnungszeiten. homie AI ist
der KI-Agent fur Handel und Industrie: Er beantwortet

Fragen, empfiehlt passende Produkte und macht
Unternehmenswissen flir Kunden und Teams rund um die
Uhr nutzbar.

https://yourhomie.ai/

Intershop

Intershop entwickelt Agentic-Commerce-L6sungen, mit
der die Hidden Champions und globalen Marktflhrer des
B2B-Handels ihren Vertrieb digitalisieren.

www.intershop.de

JYSK ist ein Einrichtungsunternehmen mit
skandinavischen Wurzeln.
Mit mehr als 3.600 Stores und Webshops in 49 Landern
bietet JYSK immer ein groBartiges Angebot und
kompetenten Service in der Néahe.

https://jysk.de/b2b

b

WE DO OPEN SOURCE ERP

metasfresh Open Source ERP: Seit 2004 die digitale, vom
Fraunhofer IML validierte ERP-L6sung mit Open Source
DNA fur KMUs in der DACH-Region im Bereich
Lebensmittel, GroBhandel und die Griine Branche.

https://metasfresh.com/

ne»xmart

nexmart macht mehrstufigen B2B-Vertrieb fit fur die
digitale Zukunft. Wir verbinden Hersteller und Handel,
vereinfachen Prozesse und schaffen mit vernetzten Daten
die Basis fur Geschaftspotenziale. Seit Gber 20 Jahren.

www.nexmart.com

SHAREDIEN

Sharedien ist eine KI-gestlitzte Content-Value-Chain-Plattform
flr globale Enterprise-Unternehmen.

Sie verbindet digitale Assets, Produktkontext und Arbeitsablaufe
in einer cloud-nativen Umgebung - von der Erstellung und
Anreicherung bis hin zur Verbreitung und Wiederverwendung.
Mit KI-gesteuerter Automatisierung und leistungsstarken
Metadatenmodellen verwandelt Sharedien verstreute Assets in
vernetzte, intelligente Inhalte.

Sharedien hat seinen Hauptsitz in Zirich, Schweiz, und genieBt
das Vertrauen globaler Unternehmen wie Beiersdorf, der OTTO
Group, Liebherr, Siemens und Schico.

www.sharedien.com



https://yourhomie.ai/
http://www.intershop.de/
http://www.nexmart.com/
http://www.sharedien.com/
https://metasfresh.com/
https://jysk.de/b2b

Die TeamBank AG, ein Tochterunternehmen der DZ Bank
Gruppe, bietet mit den medienbruchfreien
Bezahlverfahren easyCredit-Ratenkauf und -Rechnung
maBgeschneiderte Lésungen im Bereich Embedded
Finance fur den Handel.

https://partner.easycredit.de/

~echD-vision

Seit 2006 inhabergeflihrt: TechDivision aus Kolbermoor
realisiert E-Commerce-, B2B-Commerce- und DXP-
Losungen inkl. SAP-Integration, Data Management und KI
- als Adobe-, Shopify-Plus- und Akeneo-Partner.

www.techdivision.com

‘V\O

UNIVIO verbindet Customer Experience, eCommerce,
Data und Al zu digitalen Lésungen mit messbarer
Wirkung - technologisch stark, strategisch ausgerichtet
und konsequent an den Geschaftszielen unserer Kunden
orientiert.

WWW.Univio.com

E"d VR Payment

VR Payment ist der Spezialist fur bargeldloses Bezahlen
der Volksbanken Raiffeisenbanken. Als einziger Full-
Service-Anbieter in deutscher Bankenhand entwickelt er
innovative Loésungen flir den On- und Offline-Handel.

www.vr-payment.de/unternehmen

ECC KOLN



https://partner.easycredit.de/
http://www.techdivision.com/
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JOIN OUR COMMUNITY!

Werde auch du Teil des ECC CLUB und profitiere von vielen Vorteilen

IMMER INFORMIERT

Sei immer auf dem neusten
Stand und verpassen nie wieder
die aktuellsten Handelsinsights

und Trends.

IMMER SICHTBAR

Sei prasent und positioniere dich

und dein Unternehmen der
Handelswelt.

IMMER VERNETZT

Sei auch du dabei, wenn das
Who-is-Who der Handelswelt
sich trifft.

IMMER EIN PARTNER
AN DEINER SEITE
Sei nie wieder alleine im Handel

unterwegs — wir helfen dir bei
deinen Herausforderungen.

Ein Auszug aus unserer Community ...

B
OBXE SILKES WEINKELLER T L ‘? Thalia . Ikif{fliﬁ*"'r REWE
N —

[ERECIR  Gagy, BUerer e €07 OTTO
Ml cewe  mondu g, e

= Sams$nite
= R ° OSIoReY  resToOL
&'IBERNER GROUP
s Ten demans tesa ¥ J
uvex H edaing MRt <

3 1
@ E™ VR Payment BoscH €D Hettich
N S SAP4 dotSource “Hermes g7/

ECC CLUB

Der ECC CLUB bietet dir eine
einzigartige und exklusive
Wissens-, Networking- und
Positionierungsplattform.

Als starker Community-Partner
an deiner Seite helfen wir dir,
dich fit fUr die Zukunft des
Handels zu machen.

INES GABLER
New Business Managerin

E-Mail: i.gabler@ifhkoeln.de

T P T R TR BT g  Tel.: +49 (0) 221 943607 35

Community! www.ecc-club.de


http://www.ecc-club.de/
http://www.ifhkoeln.de/ecc-koeln/ecc-club
http://www.ifhkoeln.de/ecc-koeln/ecc-club
http://www.ifhkoeln.de/ecc-koeln/ecc-club
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KONTAKT ECC KOLN

Forschung & Daten ECC CLUB

g

Dr. Ralf Deckers Jonna Sperlich _ECC KadlIn
Bereichsleitung Key Accountant Managerin c¢/o IFH KOLN GMBH

Strategic Insights & Analytics Diirener Str. 401 b

r.deckers@ifhkoeln.de j.sperlich@ifhkoeln.de 50858 Koln

+49 (0) 221 943607-10
www.ecckoeln.de

@ /company/ifh-koeln-gmbh

Gestaltung: Julia Frings, Joanna Czock | IFH KOLN
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