
Accelerate your eSales in the Digital Marketplace 

13. Juni 2016 | Andreas Unger, VP, asknet AG 
andreas.unger@asknet.de 
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Website mit Produktinformationen 



Beliebtes Element: Filialsuche 
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Vendor-Account: aus Herstellersicht klassisches Distributionsmodell 
Konflikt im Vertrieb: wer erhält den Bonus? 
Verkauf des gesamten Sortiments ohne viele Diskussionen. 

„Da geht 
was“ 

Verkauf an Amazon als Einstieg in den Direktvertrieb 



Get the supermarket  
out of your head! 
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18 
Copyright asknet AG | 2016 

Premium-Content 
bei Amazon 

A+ Content 
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UVP oder Marktpreis?  
Volles oder eingeschränktes Sortiment? 
Welches Online-Marketingbudget? 
Exklusive Produkte nur für den Online-Shop? 

Der eigene Online-Shop und  
typische Diskussionen im Management 
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Der Start verläuft meist  
sehr vorsichtig. Häufig zunächst Verkauf von 

Ersatzteilen oder Zubehör. 
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Ohne Unterstützung der Geschäftsführung 
kommt es zu Kompromisslösungen,  
die den direkten Vertrieb behindern. 
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Eigener 
Shop 

Markenshops 

Verkauf über 
Plattformen 

Information und 
Markenpräsentation 

Limitierung des Verkaufs über 
Plattformen 



Neuausrichtung des Marketings auf den Online-Kanal 

Aggressives Bewerben des Online-Shops auf allen Kanälen 
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„[...]Es sei von Anfang an klar gewesen,  
dass der Online-Direktverkauf kein großer  
Umsatzträger sein würde[…]“ 
ntv Meldung vom 25. Januar 2001  



Vertriebskanaloptimierung 
 
- Produktverfügbarkeit begrenzen 
- Handelsmarge gering halten  
- Belieferung weniger ausgewählter Handelspartner  
- Ausschluss von Plattformen (z.B. Amazon) 
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Hersteller 

Händler 

Brand-Wahrnehmung 
durch den 
Endverbraucher 

Plattform A 

POS 

Plattform B 

www 

website 

Touchpoint Brand-
Repräsentation 

A+ 

A+ 

B 

C 

F 

Unterschiedliche Brand-Experience je Touchpoint 
Wahrnehmung durch den Endverbraucher 
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Frage: Würden Sie diesem Anbieter WKZ geben? 
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Rate Card zur Bestimmung der Güte der 
Brandrepräsentation 

Quantitative 
Faktoren 

Qualitative 
Faktoren 

Score 
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Mehrstufiges Vertriebsmodell eines Herstellers 
Distribution erfolgt klassisch über den Handel / Großhandel 

Produktionskosten 

Herstellermarge 

Großhändlermarge 

EH Marge 

USt 

Hersteller Groß-
handel 

Einzel-
handel 

Endver-
braucher 



Opportunität im Direktvertrieb 
Überspringen von Wertschöpfungsstufen 

Produktionskosten 

Herstellermarge 

USt 

Hersteller Groß-
handel 

Einzel-
handel 

Endver-
braucher 

Direktvertriebsopportunität 



Hebel Internationalisierung mit Herausforderungen 
Vier mögliche Stolperfallen  

Direktvertrieb skaliert über Länderinstanzen  
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Wie viele Mitarbeiter* 
braucht es, um eine 
Glühbirne in die Fassung 
zu schrauben? 

 
 
 
 

*bei einem großen Hersteller 
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Neue Prozesse  

Musterfirma 
Herr Mustermann 
Musterstr.12 
12345 Musterstadt 
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Warehouse Accounting, billing, Payment 
Shipping, return management 

Hosting ERP Shop-Software 

Customer Care 

…vor allem im Backend 
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Andere Vorgehensmodelle 

Wasserfallmodell 
 

Voraussetzungen 

Spezifikation 

Design 

Implementierung 

Qualitätssicherung 

Wartung 
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Andere Vorgehensmodelle 

Agile Methoden (z.B. Scrum) 

Hypothese 
Experimente 

Daten 
Feedback 
Insights 

zwei Wochen-Zyklus 

Planen  
Hypothese 
Isights 
User Stories 

Umsetzen 
tägliches  
15 Min. 
Stand-Up-

Meeting 
 

Release 
produziere 

etwas,
  

das funktioniert 

Iteration 
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War for Talents 
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KEY  
PERFORMANCE 

INDICATORs 

PI, CPO, CR, CTR anyone? 

Andere Metriken 
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Struktur 

Head of 
 E-Commerce 

... ... ... 

Vertrieb Marketing 



Organisation: Know-How Inhouse?  
Die aktive Teilnahme am Onlinehandel erfordert ein kompetentes Team 

Pflege und Instandhaltung, Wartung und 
Überwachung 

Onlinemarketing, Usability, Design, Analytics 

Shop-Entwickler (Programmierer) 

Steuerung von Fulfillmentpartnern 

Schnittstellen zu Finance und Legal 

Internationalisierung erhöht dem Komplexitätsgrad 

Beispiele für neue Positionen 
innerhalb der Organisation 
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Online-Shop  
aus Marketingsicht 



Verschmelzung von  
Content und Commerce 
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Käufersystematisierung 
Bereits heute ist das Internet bei rund 70% aller On- und Offlinekäufe ein Teil 

des Kaufprozesses 

Quelle: OC&C 2012, DMC 2013, eWeb Research Center 2013 
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Online Offline 

Loyaler 
Onliner 

8% 

Showrooming 
4% 

ROPO 
(Research online, purchase offline) 

58% 
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Offliner 
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•  Wir stehen im Impressum internationaler Online-Shops führender Hersteller und 

verkaufen auch Ihre Produkte in über 190 Ländern als Merchant of Record.  

•  Dabei ist asknet voll auf Internationalisierung ausgerichtet: 

!  4 Standorte weltweit (USA, Deutschland Schweiz, Japan)  

!  30+ Shop Sprachen 

!  30+ Abrechnungswährungen 

!  35+ Bezahlmethoden 

!  10+ Kundenservice Sprachen 

asknet AG 
eCommerce Pionier mit 20 Jahren Erfahrung im elektronischen Handel 

20 Jahre 
Erfahrung 



4 Niederlassungen, 3 Kontinente Kunden in aller Welt 

Top-Business Partner 
8 „Fortune 500 - Unternehmen“ 
Apple, IBM, Microsoft, Intel, Oracle, Symantec, 
Ingram Micro, Tech Data 

Namhafte internationale Hersteller 
Adobe, AppSphere, CyberLink, HBO, Norman, 
muvee, Steinberg, Cyren…  

80% dt. Hochschulen & 
Forschungseinrichtungen 

Mitarbeiter* 
101 Mitarbeiter 
11 Nationalitäten und Sprachen 
19 Jahre – längste Betriebszugehörigkeit 
6,8 Jahre – Ø Betriebszugehörigkeit 
36,63 % Frauen und 63,37 % Männer 
6 Auszubildende (darunter 2 DHBW Studenten) 
48 % Hochschulabsolventen 

 

  Kundenstammsitze  Länder, in die wir verkaufen 

asknet ist ein Unternehmen mit globalem Footprint 
Grundlage für profitables Wachstum 

* Stand 30.09.2015 



Leistungen  

!  Die Business Unit Physical Goods nutz die 
zwanzigjährige Erfahrung der asknet, um physische 
Produkte von Herstellern international in deren 
Namen online zu vertreiben.  

!  Die Expertise erstreckt sich dabei auf die gesamte 
eCommerce-Wertschöpfungskette. So kann ein Full-
Service Vertriebsoutsourcing angeboten werden. 

!  In Kooperation mit Factor-a, einer Full-Service-
Marktplatzmanagement-Agentur, erschließen wir 
auch internationale Marktplätze für Hersteller. Das 
Beratungs- und Dienstleistungsangebot reicht von 
der strategischen Planung über das operative 
Marktplatzmanagement bis hin zu 
Verkaufsförderung. 

!  Um die Hersteller-Distributoren zu unterstützen, 
bieten wir - flankiert durch den RoPo-Effekt - einen 
Storelocator an, der sich einfach in jede Website 
integrieren lässt. Somit können Hersteller den Fans 
Ihrer Brands dabei helfen, einen physischen Store zu 
finden, wo die eigenen Produkte angeboten werden. 

Geschäftsbereich Physical Goods 
Full-Service-Vertriebsoutsourcing 

Auswahl asknet Referenzen aus den drei Business Units: 



Das Portfolio der Business Unit Physical Goods 
Wir unterstützen Sie in unterschiedlichen Wachstumsphasen 

 
 

eigener  
Shop 

Verkauf über 
Plattformen 

Produktpräsentation im Web 

!  Vendor - Management (Amazon) 
!  Seller - Management                        

(Amazon, Ebay, JD Worldwide, 
TMALL) 

!  Direktvertrieb mit Online Shop in 
bis zu 190 Ländern als                 
Full-Service-Dienstleistung 

!  Storelocator 

B
er

at
un

g 



Der Asknet Store-Locator 
Unterstützen Sie Ihre Reseller durch den RoPo - Effekt  

 
eigener  
Shop 

Verkauf über 
Plattformen 

Produktpräsentation im Web 

!  Zeigen Sie Ihren Website-
Besuchern bei welchen 
physischen Händlern Ihre 
Produkte zu kaufen sind 

!  Flexibel anpassbares Layout 

!  Google-Maps-Integration 
!  Einfache Datenpflege 

12345 50 KM suchen 

Store 1 
Musterstraße 2 
12345 Musterstadt 
Anruf: 0222 /2221 
www.muster-Store1.de 2,15 KM 

PLZ, Stadt Umkreis 
Store Locator 

Store 2 
Musterstraße 2 
12345 Musterstadt 
Anruf: 0222 /2222 
www.muster-Store2.de 5,75 KM 

Store 3 
Musterstraße 2 
12345 Musterstadt 
Anruf: 0222 /2223 
www.muster-Store3.de 20,2 KM 

Store 4 
Musterstraße 2 
12345 Musterstadt 
Anruf: 0222 /2224 
www.muster-Store4.de 48,5 KM 

2 

1 

3 

4 

1 
2 

3 

4 

4 



Der internationale eCommerce bietet große Chancen 

Quelle: eCommerce Europe, Global 
B2C E-Commerce Report 2015 

Die Hürden bei der internationalen Expansion haben wir erkannt und gelöst! 

rechtliche 
Unsicherheiten 

beim Verkauf an 
Kunden aus dem 

Ausland 

Kundenservice 
in der jeweiligen 

Sprache 

Übersetzung 
der Produkt-
präsentation 

Unsicherheiten bei 
der Zahlungs-

abwickung 

Mehr- 
sprachenfähigkeit 

Shops 

Internationale 
Paymentlösunge

n 

Fremdwährungsrisiko/ 
Angebot in 

Fremdwährung 



Handelsplattformen:  
Vendor- und Seller- Accountmanagement  

 
eigener  
Shop 

Verkauf über 
Plattformen 

Produktpräsentation im Web 

!  Amazon:  
•  Account - Management 
•  Verkaufsförderung 
•  Premium Content Erstellung 
•  Marketing  
•  Rezensionsmanagement  
•  Analytics 

!  Ebay  
•  Marktplatzmanagement 
•  Monitoring 
 

!  Internationale Marktplätze 
•  Amazon (EU, US, CA, CN) 

Vendor- und Seller - Account 
•  Ebay (EU, US) Seller Account 
•  TMALL (CN) Seller Account 
•  JD Worldwide (CN) Seller Account 



Wir verkaufen Ihre Produkte in Ihrem Namen 
 in über 190 Ländern als Merchant of Record* 

*Als verlängerter Arm Ihrer Organisation betreiben wir für Sie einen Online-
Shop und verkaufen weltweit Ihre Produkte als Fullservice Provider. Dabei 
kümmern wir uns auch um die physische Abwicklung und den Customer 
Care. 

 
eigener  
Shop 

Verkauf über 
Plattformen 

Produktpräsentation im Web 

!  Durch die digitale Markenführung und den Dialog 
mit dem Endverbraucher erschließt sich für 
Hersteller ein ganz neuer Vertriebskanal, ohne 
das bestehende Geschäft zu kannibalisieren.  

!  Der Fokus liegt auf Herstellern, die einen 
Einstieg in den internationalen Online-Handel 
planen, in neue Märkte expandieren möchten 
oder vor dem heimischen Einstieg internationale 
Testmärkte für den Direktvertrieb erschließen 
möchten.  

Global Shopping Carts 

Mobile Shops 

Produktpräsentation 

Logistik 

Online Marketing 

A/B - Testing 

Customer Service 



!  asknet übernimmt für Kunden das gesamte Shop-
Setup.  

!  Dazu gehört auf Wunsch auch die komplette Frontend-
Gestaltung und die fortlaufende Verwaltung des 
multilingualen Produktkatalogs.  

!  Natürlich ist es auch möglich, eine bestehende 
Produktpräsentation zu verwenden und bestehende 
Systeme flexibel anzubinden. 

!  Nach Start managt und optimiert asknet laufend den 
Shop und sorgt durch umfangreiches Reporting und 
Testing für einen reibungslosen Betrieb und stetiges 
Umsatzwachstum.. 

Asknet – eigene, offene Architektur zur einfachen Integration von Standardsoftware 
Flexible, modulare Plattform 

Architektur Beispiel: Setup und Betrieb 

+ 

Beispiel für Integration:  
Kunden-Relaunch mit Shopware im Frontend 
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Andreas Unger 
Vice President Business Unit 

Physical Goods 

Vielen Dank  

asknet AG 
European Headquarter 
Vincenz-Priessnitz-Str. 3 
76131 Karlsruhe 
Germany 

asknet, Inc. 
Russ Building 
235 Montgomery St, Suite 825 
San Francisco, CA 94104   
USA 

asknet K.K. 
METLIFE Kabutocho Bldg. 3F 
5-1 Nihonbashi Kabutocho 
Chuo-Ku, Tokyo 103-0026  
Japan 

asknet Switzerland  
GmbH 
Turbinenweg 5 
CH-8610, Uster 
Swiss 

asknet AG 
Vincenz-Priessnitz-Str. 3  
76131 Karlsruhe. Germany 
 
mobile +49 (0) 176 100 787 24  
eMail    andreas.unger@asknet.com 
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asknet AG 
European Headquarter 
Vincenz-Priessnitz-Str. 3 
76131 Karlsruhe 
Germany 

asknet, Inc. 
Russ Building 
235 Montgomery St, Suite 825 
San Francisco, CA 94104   
USA 

asknet K.K. 
METLIFE Kabutocho Bldg. 3F 
5-1 Nihonbashi Kabutocho 
Chuo-Ku, Tokyo 103-0026  
Japan 

Merci Bedankt 

Tak 

Kiitos 

Thank You 

Grazie Takk 
Obrigado 

Dziękujemy 
 

Gracias 
Vielen Dank 

���

���	���	
��

ευχαριστώ 

спасибо 

감사합니다

Tack 

شكرا 

asknet Switzerland  
GmbH 
Turbinenweg 5 
CH-8610, Uster 
Swiss 


