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Tool . Best
Basket” bei
Mercateo:
durchschnitt-
lich sieben
Prozent
gespart

O__ler:_u -

Vor allem Hersteller

interessant fiir uns”

Mercateo-Vorstand Peter Ledermann sucht
weitere Anbieter mit Mehrwert fiir die Kunden.

nnerhalb von mehr als sieben

Jahren hat sich der Online-
Hiéndler Mercateo von einem
Start-up zu einer der fithren-
den B2B-Handelsplattformen
entwickelt. Mercateo beliefert
rund 300000 Kunden, vor allem
kleine und mittelstindische
Unternehmen, aber auch Kon-
zerne und dffentliche Einrich-
tungen. Das Spektrum reicht
von Druckerpapier und Toner-
kassetten bis zu Spezialartikeln
wie Luftreinigern und Labor-
biirsten. 2006 setzte Mercateo

23,7 Millionen Euro um, in die-
sem Jahr will das Unternehmen
weiter wachsen und rechnet
mit Umsdtzen von bis zu 44
Millionen Euro. Das Produktsor-
timent soll auf vier Millionen
Artikel wachsen, gegenwértig
sind es rund 2.7 Millionen.

«Im Bereich Birobedarf sind
wir schon gut aufgestellt”, sag-
te Mercateo-Vorstand Peter
Ledermann auf der Messe , Neue
Partner sollten uns deshalb ei-
nen Mehrwert
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schon  vorhande-
nen Angebot brin-
gen, das heifit
besondere  Sorti-
mente, neue Kondi-
tionen, Preise oder
ginen Service bie-
ten, der sie wvon
den bestehenden
Fartnern unter-
scheidet.” Derzeit
hat Mercateo 38
Handelspartner im
Bereich Birobe-
darf®, Der Online-
Handler kooperiert

Peter Ledermann, Vor-
stand beim B28-0n-

linehdndler Mercateo:
«Neue Partner in der
Birobranche sollen sich
durch besondere Sorti-
mente oder Konditio-
nen unterscheiden”,

mit sehr unter-
schiedlichen Part-

nern, Darunter sind
Iwischenhdndler wie 40ffice
aus Grofd-Gerau Aber auch ein
mittelstindischer Familienbe-
trieb wie Kabuco handelt Gber
Mercateo. Kabuco betreibt zehn
PBS-Fachgeschifte in grofen
Stidten Siiddeutschlands und
hat dariiber hinaus einen um-
fangreichen Versandhandel auf-
gebaut. Zudem sind Hersteller
mit ihren kompletten Sortimen-
ten bei Mercateo, wie Sigel,
Staedtler, Geha Prasentations-
systeme oder der Hersteller von
Toner und Walzen Katun. ,An-
ders als in einem reellen La-
dengeschidft bieten wir im
Internet schier unbegrenzte
Regalflichen”, hebt Ledermann
hervar, Der Fokus bei der Part-
nerakquise soll zukiinftig auf
der Gewinnung von Herstellern
liegen, die sich mit ihrem Voll-
sortiment bei Mercateo prasen-
tieren, welches so im herkimm-
lichen Handel nicht abgebildet
werden kann.

Mercateo will im kommen-

den Jahr erste internationale
Schritte gehen. .Unsere Liefe-

wwwi.pbsreport.de
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ranten sind ldngst schon in der
Lage ins Ausland zu liefern”,
weill Ledermann und will, dass
auch Mercateo durch diesen
Schritt von der Internationali-
sierung des Geschifts profi-
tiert. ,Wir haben kein eigenes
Lager. Unser Mehrwert fiir den
Kunden liegt darin, Bestellvor-
génge giinstig, also ohne hohe
Margenaufschlige, bearbeiten
zu kinnen und dabei das Quali-
titsmanagement fir die Pro-
zesse und Vorlieferanten zu
libernehmen.” Mercateo iiber-
nimmt als Handler dabei nicht
nur die Aufgabe, Kunden zu ak-
quirieren, sondern auch das
Kreditmanagement, den Kun-
denservice und die Rechnungs-
stellung. ,Damit unterscheiden
wir uns von anderen Plattfor-
men, die nur zwischen dem
Kunden und dem Lieferanten
vermitteln oder Preisvergleiche
liefern.”

Wahrend es in den ersten Jah-
ren des Unternehmensaufbaus
darum ging, geniigend Kunden
und Lieferanten zu gewinnen,
unterscheiden sich die Wettbe-
werber nach Ansicht von Leder-
mann immer stdrker durch
Qualitat. In der Anonymitat des
Internets sei Zuverldssigkeit
das wichtigste Mal fiir die Be-
urteilung der Leistung. Zugleich
miisse man technisch stindig
auf der Hihe der Zeit bleiben.

Das Optimierungstool Best
Basket” ist ein Beispiel dafiir,
wie Mercateo den Wert fir die
Nutzer steigert. Im Mai vergan-
genen Jahras hatte der Online-
Handler dieses Zusatzprogramm
prasentiert. Hat der Einkdufer
seinen Warenkorb zusammenge-
stellt, kann er mit diesem Tool

www.pbsreport.de

den Einkaufskorb optimieren.
Kostet beispielsweise der Toner
bei Lieferant A 18,50 Euro und
ist in zwei Tagen lieferbar, bie-
tet Lieferant B den gleichen
Toner fiir 14,95 Euro und mit
einer Lieferzeit von sieben bis
14 Tagen an. Die Warenkorbop-
timierung von Mercateo sucht
genau nach diesen Varianten
und zeigt sie dem Kunden an,

Mit nur einem Klick kann sich
der Einkdufer die preisglinstigs-
ten Lieferanten eines Artikels
anzeigen lassen oder die An-
bieter bevorzugen, die in kiir-
zerer Lieferzeit anliefern. Die
Erfahrungen zeigen bislang,
dass die Kunden, denen der
Preis wichtig war, den Einkauf
um sieben Prozent reduzieren
konnten. Diejenigen, fiir die der
schnelle Erhalt der Waren an
erster Stelle stand, verkiirzten
ihre Lieferzeit um zirka einein-
halb Tage. .Inzwischen zeigt
sich”, sagt Ledermann, .dass
unser ,Best Baskst'-Tool sehr
gut angenommen wird. Immer
mehr Kunden verwenden es,
bevor sie mit ihrem elektroni-
schen Warenkork zur Kasse
gehen.” Besonders rentiere sich
das Programm, wenn der Wa-
renkorb mit mehreren Artikeln
gefiillt ist. ,Bedenkt man, dass
es bei vielen Banken zurzeit nur
3,5 Prozent Zinsen fiir ein Jahr
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lang festgelegtes Geld gibt,
sind sieben Prozent Preiser-
sparnis mit nur einem Klick
leicht verdientes Geld”, meint
Vorstand Ledermann.

Neuestes Projekt: Ab sofort ladt
Mercateo Internetnutzer dazu
ein, ihr Fachwissen und ihre
Bewertungen wvon Produkten
einzustellen. Dabei setzt das
Unternehmen auf Professionali-
tdt und zahlt fiir Ratgebertexte
je mach Qualitdt und Umfang
eine Vergiitung von fiinf bis 15
Euro. Die Texte miissen qut re-
cherchiert sein, den Artikel be-
schreiben, und typische Merk-
male und Eigenschaften ver-
gleichen, damit sie den Kunden
als neutrale Informationsquelle
dienen kinnen. ,Die Erfahrun-
gen unserer Kunden sind bei
der Kaufentscheidung genauso
wichtiy wie die Produktbe-
schreibungen®, sagte Leder-
mann. ,Wir mdchten, dass jeder
das Produkt erhilt, das er wirk-
lich braucht. Transparenz und
Aufkldrung sind fiir uns deshalb
sehr wichtig.” syn
www.mercateo.de
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