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Markenhersteller nutzen den Handel als
klassischen Distributionspartner. Mit der
steigenden Bedeutung des E-Commerce andert
sich aber nicht nur das Einkaufsverhalten der
Konsumenten, auch Unternehmen mussen sich
dem digitalen Wandel stellen. Hersteller reagieren
darauf indem sie einerseits versuchen, ihre Brands
auf allen Touchpoints richtig zu positionieren und
fur ein kanalubergreifendes Erlebnis sorgen.
Andererseits erwartet der Verbraucher dabei auch
eine digitale Bestellmoglichkeit. Wie Hersteller
sich dem Direktvertrieb nahern, welche Probleme
sie dabei antreffen und was es ihnen bringt -
daruber aus erster Hand berichtet. 2
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Hersteller auf dem Weg zum E-Commerce a,gjglﬂgl

Phasenmodell
Eigener
Shop
Markenshops

Verkauf uber
Plattformen
Information und
Markenprasentation
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Verkauf an Amazon als Einstieg in den Direktvertrieb ask|
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~,Da geht
amazon Wwes

Vendor-Account: aus Herstellersicht klassisches Distributionsmodell
Konflikt im Vertrieb: wer erhalt den Bonus?
Verkauf des gesamten Sortiments ohne viele Diskussionen.
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out of your head!
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Markenshops

Bosch bel Conrad Electronic

asklnet
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A+ Content

Produktbeschreibungen
Produktbesdveibungen
STABILO®™ woody 3 in 1
Der farblge Stift mit vielen Talenten!

)\

UNBECGRENITE MOGLICHEETTEN: DER 2<In-1 STIFT

Bumtstifte, wasserforbon oder doch Bebuer
Wochsmalkrelden?

Dor STABILO woody 2 in 1 mocht's einom ledcht,

Denn e kann (fast) shes, Dank sener GroBe und Form

wter gut zu gredfen und begt awch in Kleinen, ungeiititen Kinderhanden bestens o der Mane
Achtzehn kriftige Farben und ere Vielzahl an Anwerdungsmaghcbketen suf unterschmdichen
Oberfachen wie Papier, Glas oder Metyll versprechen Malspoll ohne Ende, Judem heft er sparen
O WXL -Mme i doben Schalt enthiyt soviel Farbe win acht herkommliche Buntstifte.
Groflachges Ausmalen in den unterschiscdhichisten Maltechrsten wird damit knderisicht < ohne dass
die Mine bricht!

Dan robusten Holzstift, der 2udem noch komglett schadstoffired ist, fnden auch Erwachsene gut
So betet or im Kunstier-Etu mit L8 Farben Malspall tur die ganze Familie. Dies bestangt auch der
Arbetsausscngd Kinderspeel + Sgeelzeug @Y., der den STABILO woody 3 in 1 mit dem “spielgut™-
Slegel als besonders gutes Spwizeu] auszexhnet. Zusatzich erfllit or de Kntenen 2ur CE-Rchtine
fur die Produktschermet Das Spizeugen,

Malkipall fir Ge Qanze Famiie

UBETRIFET ALLE FRWARTUNGEN - TINWAMEES MULTITALENT:

* Bumtstift, Wassermalfarbe und Wachsmalkrabde in sinem, 18
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Der eigene Online-Shop und ask

leading in global eCommerce

typische Diskussionen im Management

UVP oder Marktpreis?
Volles oder eingeschranktes Sortiment?

Welches Online-Marketingbudget? ™~
Exklusive Produkte nur fur den Online-Shop?
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Limitierung des Verkaufs Uber
Plattformen
Eigener
Shop
Markenshops

Verkauf uber
Plattformen

Information und

Markenprasentation
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Unterschiedliche Brand-Experience je Touchpoint
Wahrnehmung durch den Endverbraucher

Touchpoint SLELE
P Reprasentation

askinet

website

_____________________________________________________________________________

® . 22059

Plattform A L Brand-Wahrnehmung
| durch den
| Endverbraucher
&@ Lo &
POS !
Handler !
@ g C
Plattform B | 31
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Frage: Wurden Sie diesem Anbieter WKZ geben?
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zum Privatkundenshop
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Rate Card zur Bestimmung der Gute der
Brandreprasentation

Quantitative Qualitative
Faktoren Faktoren
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Mehrstufiges Vertriebsmodell eines Herstellers
Distribution erfolgt klassisch uber den Handel / Gro3handel

UsSt

EH Marge

GroRhéandlermarge

Herstellermarge

Produktionskosten

Hersteller

GrofR-
handel

Einzel-
handel

Endver-
braucher



Opportunitat im Direktvertrieb

Uberspringen von Wertschdpfungsstufen

UsSt

Direktvertriebsopportunitat -

Herstellermarge =

Produktionskosten

Hersteller GrofR- Einzel- Endver-
handel handel braucher



Hebel Internationalisierung mit Herausforderungen
Vier mogliche Stolperfallen

asklnet

Direktvertrieb skaliert Gber Landerinstanzen
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Wie viele Mitarbeiter*

braucht es, um eine
Gluhbirne in die Fassungc

*bei einem grolRen Hersteller
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Neue Prozesse

Rechnung

Musterfirma

Herr Mustermann
Musterstr.12
12345 Musterstadt

Rechnung |

Rechnung wachh
[Ear—— mchrung |

T —— - —
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.vor allem im Backend

Customer

C‘—“LServuacigD

" Satisfaction in Actio®

Customer Care

Warehouse d
Shipping, return management

Accounting, billing, Payment

JB]]B-’ Sy
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Andere Vorgehensmodelle

Wasserfallmodell

Spezifikation

Implementierung

Qualitatssicherung

42
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Andere Vorgehensmodelle

Agile Methoden (z.B. Scrum)

zwei Wochen-Zyklus

Planen Umsetzen Release
Hypothese Hypothese tagliches produziere Daten
Experimente Isights 15 Min. etwas, :?S?;ﬁ;c;k
User Stories Stand-Up-
Meeting das funktioniert

\ lteration /
43
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War for Talents
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Andere Metriken

EY
ERFORMANCE
NDICATORs

Pl, CPO, CR, CTR anyone?
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Struktur

Marketing

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

Pflege und Instandhaltung, Wartung und
Uberwachung

Onlinemarketing, Usability, Design, Analytics

Beispiele fur neue Positionen _ _
Shop-Entwickler (Programmierer)

innerhalb der Organisation

Steuerung von Fulfillmentpartnern

Schnittstellen zu Finance und Legal

Internationalisierung erhoht dem Komplexitatsgrad
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Online-Shop
aus Marketingsicht




iPhone 5(C - - N o <c:::::

Seine Technologie ll

fallt nicht weniger auf.

Verschmelzung von

Content und Commerce

iPhone
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ONLUINESHOP

- STABILO NEON

n 4 Linzelfarben

0.85¢C
- O

Portaniaser Versand ? - y ‘

STABILO NEON: AuBergewthnliches Design zum fairen Preis

CTA

Wir bieten dir den STABILO NEON in den Farben NeonGeb, Neon-Grun, Neon-Orange und Neon®ink an. Das minimalistische Tubendesign Im sexy
NeondLook Ist bet modebewussten Cirls besonders beliebt.

STABILO NEON - sexy - intelligent - NEON

Unser neuer STABILO NEON vom Erfinder unseres Klassikers STABILO BOSS ORIGRAL l2qt mit semer sanften Obertlache angenehm in der Mand. Darmet
du dih voll auf deing Arbent korzentneren kannst, Ist dor Toxtmarker dank der AntiOryOut-Technologie vier Stunden lang vor dem Austrocknen
geschutzt Die Tinte auf Wasserbasis bringst du mit 2wel Strchstarken auf das Papler Wahle je nach Bedarf zwischen der Strichstarke mit 2 mm oder
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Kaufersystematisierung

Bereits heute ist das Internet bei rund 70% aller On- und Offlinekaufe ein Teil
des Kaufprozesses

Kauf

ROPO
(Research online, purchase offline)
58%

Loyaler
Onliner

)

Showrooming
4%

Loyaler
Offliner

30%

Kaufvorbereitung

Quelle: OC&C 2012, DMC 2013, eWeb Research Center 2013
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asknet AG

eCommerce Pionier mit 20 Jahren Erfahrung im elektronischen Handel

i

ﬁ
c
-
«©«

i
]
:

Online Shop
ePayment

Fulfillment Services
Risk Management
Ffinance Management
Customer Service

Online Marketing

BAOE X80 N

Customization

1995 2003 2004 2006
Grindu mehr als 50 Eroffnung der ag'ds:f':?‘;"qdu"d
1usk :‘9 Shops sind Niederlassung N:edev‘; 9 :’
askne online in den USA - Ja(::.:: 9

.

2007

erster Mobile
Shopping Cart

@ b O

Wir stehen im Impressum internationaler Online-Shops filhrender Hersteller und

verkaufen auch lhre Produkte in liber 190 Léandern als Merchant of Record.

Dabei ist asknet voll auf Internationalisierung ausgerichtet:

4 Standorte weltweit (USA, Deutschland Schweiz, Japan)

30+ Shop Sprachen

30+ Abrechnungswéhrungen

35+ Bezahlmethoden

10+ Kundenservice Sprachen

2010 2012 2014 2015
Launch neue Erdffnung der
| :n.uz t 1rund:rMno eCommerce Niederlassung
nApp-Car ransaktionen Plattform in der Schweiz

o =



asknet ist ein Unternehmen mit globalem Footprint
Grundlage fur profitables Wachstum

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 &

* Stand 30.09.2015

Mitarbeiter®

101 Mitarbeiter

11 Nationalitaten und Sprachen

19 Jahre — langste Betriebszugehorigkeit

6,8 Jahre — @ Betriebszugehdrigkeit

36,63 % Frauen und 63,37 % Manner

6 Auszubildende (darunter 2 DHBW Studenten)
48 % Hochschulabsolventen

______________________________________________________________



Geschaftsbereich Physical Goods
Full-Service-Vertriebsoutsourcing

e FINANZ-

= Die Business Unit Physical Goods nutz die

| Management

- o’ globale
Lieferservices

'. Risiko
% Management

"’J Projekt- 24 Stunden

Management

*‘f Online Marketing

Services

Auswahl asknet Referenzen aus den drei Business Units:

Hw @ CyberLink N norman

Ho oxprossed ™
gceanmn RESELLER _

S
Micresoft Partner S tducanen
Volume Lice Jiatipens BESTSELLER
AWARD

Woftmare Acset Varagemert

Kundensupport

zwanzigjahrige Erfahrung der asknet, um physische
Produkte von Herstellern international in deren
Namen online zu vertreiben.

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

In Kooperation mit Factor-a, einer Full-Service-
Marktplatzmanagement-Agentur, erschliel3en wir
auch internationale Marktplatze fur Hersteller. Das
Beratungs- und Dienstleistungsangebot reicht von
der strategischen Planung Uber das operative
Marktplatzmanagement bis hin zu
Verkaufsforderung.

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




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

Beratung

eigener
Shop

Verkauf uber
Plattformen

Produktprasentation im Web

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

Vendor - Management (Amazon)

Seller - Management
(Amazon, Ebay, JD Worldwide,
TMALL)

Storelocator




Der Asknet Store-Locator

Unterstitzen Sie Ihre Reseller durch den RoPo - Effekt

Store Locator
PLZ, Stadt Umkreis

eigener

12345 50 KM | suchen | Shop

Store 1
Musterstralle 2
12345 Musterstadt

Anruf: 0222 /2221
www.muster-Store1.de

Verkauf Gber
Plattformen

1
I
Store 2 | E/ Produktprisentation im Web
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Store 3
MusterstralRe 2
12345 Musterstadt

Anruf: 0222 /2223
www.muster-Store3.de

okt physischen Handlern Ihre
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12345 Musterstadt
Anruf: 0222 /2224
www.muster-Store4.de




‘ Der internationale eCommerce bietet grole Chancen
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Die Hurden bei der internationalen Expansion haben wir erkannt und gelost!
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Handelsplattformen:
Vendor- und Seller- Accountmanagement

eigener
Shop

Verkauf uber
Plattformen

Produktprasentation im Web

= Amazon:

* Account - Management
Verkaufsférderung

Premium Content Erstellung
Marketing
Rezensionsmanagement
Analytics

= Ebay

* Marktplatzmanagement

amazOn “TMBILLL " E6M Monitoring

) = Internationale Marktplatze

‘;i;j * Amazon (EU, US, CA, CN)
. Vendor- und Seller - Account
M - Ebay (EU, US) Seller Account

JD.COM FR7R . TMALL (CN) Seller Account
+ JD Worldwide (CN) Seller Account




Wir verkaufen |lhre Produkte in lhrem Namen
in uber 190 Landern als Merchant of Record*

¥ Global Shopping Carts «@ Logistik £ Customer Service
D Mobile Shops @ oOnline Marketing

B8 Produktprasentation @ A/B - Testing

*Als verldngerter Arm Ihrer Organisation betreiben wir fiir Sie einen Online-
Shop und verkaufen weltweit Ihre Produkte als Fullservice Provider. Dabei

kiimmern wir uns auch um die physische Abwicklung und den Customer
Care.

Verkauf tUber
Plattformen

Produktprasentation im Web

= Durch die digitale Markenfiihrung und den Dialog
mit dem Endverbraucher erschliel3t sich fur
Hersteller ein ganz neuer Vertriebskanal, ohne
das bestehende Geschaft zu kannibalisieren.

= Der Fokus liegt auf Herstellern, die einen
Einstieg in den internationalen Online-Handel
planen, in neue Markte expandieren mochten
oder vor dem heimischen Einstieg internationale
Testmarkte fur den Direktvertrieb erschliel3en
mochten.




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

= asknet Ubernimmt fir Kunden das gesamte Shop-
Setup.

AP
COBNECTOR

_ = Dazu gehdrt auf Wunsch auch die komplette Frontend-
e N = Gestaltung und die fortlaufende Verwaltung des
(Dms. o.A) \ ER multilingualen Produktkatalogs.

= Natdrlich ist es auch mdglich, eine bestehende
Produktprasentation zu verwenden und bestehende
Systeme flexibel anzubinden.

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

Beispiel fiir Integration:
Kunden-Relaunch mit Shopware im Frontend

(= shopware + a§5|net

in global eCommerce




‘ Vielen Dank

Andreas Unger

Vice President Business Unit
Physical Goods

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

mobile +49 (0) 176 100 787 24
eMail andreas.unger@asknet.com

asklnet

leading in global eCommerce

askinet

leading in global eCommerce

asknet AG

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

asknet, Inc. asknet K.K.

Russ Building METLIFE Kabutocho Bldg. 3F
235 Montgomery St, Suite 825 5-1 Nihonbashi Kabutocho
San Francisco, CA 94104 Chuo-Ku, Tokyo 103-0026
USA Japan

asknet Switzerland
GmbH
Turbinenweg 5
CH-8610, Uster
Swiss
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