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2025 ist  das Jahr,  in dem sich B2B-Unternehmen neu erfinden müssen.

DIE STUNDE DES 
B2B-COMMERCE

In  d iesem  Guide lernst  du,  wie du
mit  e inem smarten Onl ineshop
deine Leadgenerierung ,
Kundenbindung  und
Vertriebsleistung  zukunftssicher
machst  –  ohne dein Team zu
überfordern oder deine Prozesse zu
sprengen.
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70 %
der B2B-Kund:innen bevorzugen mitt lerweile digitale

Self-Service-Optionen gegenüber dem klassischen
Vertriebsweg 

(McKinsey,  2023).
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Trends, die du nicht ignorieren
solltest

KAPITEL 1

Früher zählte der Außendienst, heute
entscheidet die Online-Recherche.
74 % der B2B-Kund:innen
informieren sich vor dem ersten
Sales-Gespräch online (Gartner,
2023) – und erwarten dabei die
Convenience aus dem B2C.
Wer nur einen Produktkatalog ins
Netz stellt, verschenkt Vertrauen und
Conversion-Potenzial.



Recherchieren selbst

lassen sich persönlich beraten

74 %  der  B2B-Kund: innen recherchieren mehr als
die Hälfte ihrer Kaufentscheidung online,  bevor
s ie mit  Sales sprechen 
(Forrester ,  2023).

Nur 13 %  der  B2B-Käufer : innen nennen
persönliche  Beratung  a ls  pr imären
Informationskanal  
(Gartner ,  2024).

Trends, die du nicht ignorieren
solltest

KAPITEL 1
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Dein Shop muss mehr leisten
als nur Bestellannahme.

Buyer Enablement KI & Automatisierung 
Produktdaten, Kundenansprache,
Vertriebsunterstützung.

Kundenportale, wiederkehrende
Bestellungen, Freigabeprozesse.

Self-Service-Strategien

Trends, die du nicht ignorieren
solltest
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Die grössten Hebel in 
B2B-Onlineshops

KAPITEL 2

B2B-Kund:innen ticken anders – aber sie
erwarten trotzdem die gleiche digitale
Qualität wie im B2C. Wer jetzt denkt, ein
bisschen Produkt-Listing und ein
Kontaktformular reichen aus, verliert im
schlimmsten Fall Umsatz noch vor dem
ersten Gespräch.
In diesem Kapitel schauen wir auf die
typischen Schwachstellen – und zeigen dir
die Hebel, mit denen du deinen Shop vom
Bottleneck zur Conversion-Maschine
machst.
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Ein guter B2B-Shop fühlt sich intuitiv an – 
ohne Schulung, ohne Frust.Denn 68 % brechen ab, 
wenn die UX nicht stimmt 
(Think With Google, 2024)

Technische Komplexität schlägt UX

B2B heißt längst: Entscheider:innen scrollen sich zur Lösung.
Wer nicht mobil überzeugt, verliert 6 von 10 potenziellen
Leads 
(Statista, 2023)

Lange Ladezeiten & unklare Prozesse

B2B-Kund:innen erwarten mehr als Standardpreise.
Mit hinterlegten Rabatten, Budgets und Rollenrechten
wird dein Shop zur echten Vertriebsstütze.

Fehlende Integration mit ERP / CRM

Typischste Schwachstel len

Die grössten Hebel in B2B-Onlineshops
KAPITEL 2:
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KAPITEL 2:

Die grössten Hebel in B2B-Onlineshops

UX-Optimierung: 
68 % der B2B-Kund:innen brechen
Kaufprozesse wegen schlechter UX ab 
(Think With Google, 2024).

Mobile Readiness: 
61 % der Entscheider:innen nutzen
ihr Smartphone bei der Recherche 
(Statista, 2023)

Individuelle Preislogik & Kundenkonten
über 45 % der B2B-Käufer:innen brechen ihre Customer
Journey ab, wenn ihnen nicht direkt ihre individuellen
Konditionen angezeigt werden.
McKinsey (2023)
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Was erfolgreiche B2B-Marken
anders machen

KAPITEL 3:  

E-Commerce galt in vielen B2B-Unternehmen
lange als Fremdkörper.
Während einige noch zögern, haben andere
längst einen klaren Wettbewerbsvorteil
aufgebaut – nicht durch Design, sondern
durch smarte Nutzerführung,
Kundenverständnis und
Prozessintelligenz.
Die gute Nachricht: Kein Redesign nötig,
sondern ein System, das mitdenkt – und
Entscheider:innen, die starten.
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Was erfolgreiche B2B-Marken anders machen
KAPITEL 3

Maschinenbau: REIFF Gruppe

Die REIFF Gruppe, ein führender Anbieter im
Maschinenbau, implementierte die Shopware B2B
Suite, um ihren Online-Shop an komplexe B2B-
Anforderungen anzupassen. 

Kunden können nun eigenständig ihre Konten und
Bestellungen verwalten sowie auf geschäftsrelevante
Dokumente wie Rechnungen und Lieferscheine zugreifen.

Warum es funktioniert: Die Integration ermöglicht
eine effiziente Selbstbedienung für Kunden und
entlastet gleichzeitig den Vertrieb.



20
25

B2
B 

E-
C

o
m

m
e

rc
e

 
G

u
id

e
 

Was erfolgreiche B2B-Marken anders machen
KAPITEL 3

Elektrogroßhandel: PMG

PMG, ein Elektrogroßhändler, setzte auf
Shopware, um seinen Online-Shop zu
optimieren. Das Ergebnis: Der Anteil der
Online-Bestellungen stieg auf 53 %.

ü Warum es funktioniert: Durch die
Digitalisierung des Bestellprozesses
wurde die Kundenbindung gestärkt und
der Umsatz gesteigert.
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Könnt ihr innerhalb von 30 Tagen einen neuen Vertriebskanal anbinden?

Sind mindestens 80 % eurer Kernprozesse automatisiert?

Habt ihr echtzeitbasierte Daten zu Kundenverhalten und

Verkaufszahlen?

Ist euer CRM-System vollständig integriert mit Marketing- und

Vertriebssystemen?

Nutzt ihr Personalisierung für Angebote und Kommunikation?

Ist euer Team in Remote- und Hybrid-Vertrieb voll handlungsfähig?

Habt ihr eine klare Technologie-Roadmap für die nächsten 2 Jahre?

Test: Wie digital ist dein Vertrieb wirklich?
KAPITEL 4

Zur Auflösung

JA NEIN
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Auswertung: Wie digital ist dein Vertrieb wirklich?
KAPITEL 4

0–3 mal Ja → Hoher Handlungsbedarf
Dein Vertrieb arbeitet im Blindflug – und verliert täglich
Marktanteile. 

6–7 Ja → Digitale Spitzenklasse
Du bist dem Wettbewerb technologisch voraus – halte  diesen
Vorsprung, indem du deine Systeme immer auf neuerster Version
behältst.

4–5 Ja → Optimierungspotenzial
Solide Basis – aber gezielte Digitalisierungsprojekte
können dein Wachstum noch beschleunigen.
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Fazit
KAPITEL 4

Egal, ob euer Vertrieb aktuell Lücken schließen oder Vorsprung halten muss –
der Schlüssel liegt in Technologie, die sich an eure Strategie anpasst.

Eine flexible, skalierbare Plattform wie Shopware gibt dir die Möglichkeit,

neue Vertriebskanäle in Wochen statt Monaten zu starten,

Prozesse zu automatisieren und zu vernetzen,

Kundenerlebnisse zu personalisieren – ohne Systemgrenzen.
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Termin buchen

Lass uns gemeinsam schauen, wie du deine Ziele
noch schneller erreichen kannst.

Strategiegespräch Vereinbaren

https://www.webversiert.de/ueber-uns/kontakt/

