Katalog als Auslaufmodell? Die Handelsplattform Mercateo
setzt ganz auf die Macht des Internets.

Handler ohne Laden

Immer mehr Geschaftskunden entdecken das Internet
zur Bestellung von Biiroartikeln.

in durchschnittlicher PBS-

Handler mit Ladengeschaft
fiihrt rund 25 000 Artikel. Die
Online-Handelsplattform Merca-
teo handelt mittlerweile mit
mehr als 350 000 Biiroartikeln
und fiihrt zudem noch mehr als
zweieinhalb Millionen weitere
Artikel anderer Sortimente. Zu-
gleich hat dieses ,Geschaft”
sieben Tage in der Woche ge-
offnet, kennt keinen Laden-
schluss und benétigt nicht
einmal ein Lager.

.Ding, dong” die Tiir des La-
dengeschdfts o6ffnet sich, ein
Kunde tritt ein, geht zielstrebig
auf den Verkaufstresen zu und
legt dort eine umfangreiche

Liste fiir Biiroartikel auf den
Tisch, die er fiir seinen kleinen
Malerbetrieb benotigt: Biiro-
papier, Briefumschldge unter-
schiedlicher GroRen, Schreib-
gerdte und einige Ersatzdru-
ckerpatronen. Diese Szene ist
reine Erfindung, denn die Rea-
litdt sieht heute oftmals an-
ders aus: GroRbestellungen im
Laden um die Ecke sind selten
geworden. Immer hdufiger de-
cken sich die kleinen Betriebe
online mit Nachschub fiirs
Biiro ein. Fiir den klassischen
Biirofachhandler erwachst da-
mit ein Konkurrent, der schnell
und zu giinstigen Preisen lie-
fern kann.
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Der Malerbetrieb, die Kfz-Meis-
terwerkstatt, die Anwaltskanz-
lei oder der kleine Produk-
tions-betrieb - sie sind ein rie-
siges Kundenpotenzial nicht nur
fiir den PBS-Héndler. Von den
rund vier Millionen Unterneh-
men in Deutschland haben nach
Angaben des Instituts fiir Mit-
telstandsforschung Bonn allein
mehr als drei Viertel weniger als
zehn Mitarbeiter. Um das lukra-
tive Geschaft mit den Ge-
schaftskunden tobt ein Kampf.
Neue Player wie die Handels-
plattform Mercateo sind in den
vergangenen Jahren im Markt
aufgetaucht. Sie wissen die
Mdglichkeiten des Internet zu
nutzen.

www.pbsreport.de

Stark im Biirobedarfsgeschaft

Mercateo wurde im Jahr 2000 in Miin-
chen als Marktplatz fiir Produkte und
Dienstleistungen fiir kleine und mittel-
standische Unternehmen gegriindet.
Von Anbeginn wurde auch mit Produk-
ten des Biirobedarfs gehandelt. Nach
wenigen Monaten kaufte der Energie-
versorger E.on drei Viertel der Anteile
mit dem Ziel, die Kundenbindung zur
Zielgruppe der kleinen und mittel-
standischen Unternehmen zu steigern.
AuBerdem wurden iiber die damalige
Mercateo AG Softwareprojekte abgewi-
ckelt. SchlielRlich gab es ein Beschaf-
fungssystem fiir GroRkunden. Die Viel-
zahl der Angebote unter einem Dach
kam zundchst nicht recht in Fahrt. Erst
nachdem im Jahr 2002 die Geschafts-
fiihrer Peter Ledermann und Dr. Seba-
stian Wieser nochmals intensiv am
Geschdftsmodell feilten und sich von
weniger zentralen Geschaftszweigen
trennten, ging es bergauf. 2003 {iber-
nahmen Dr. Wieser und Ledermann das
Unternehmen in einem Management-
Buy-Out. Insgesamt steigerte das Un-
ternehmen seinen Umsatz von 13,5
Millionen Euro im Jahr 2005 auf 24 Mil-
lionen Euro im vergangenen Jahr. Im
Segment Biirobedarf setzte Mercateo
2006 5,5 Millionen Euro um.

www.pbsreport.de

Der Trend hin zur Bestellung im
Internet ist keine Eintagsfliege,
sondern eine ernstzunehmende
Entwicklung, von der viele PBS-
Handler direkt oder indirekt be-
troffen sind. Das Internet hat
das Einkaufsverhalten verdn-
dert. In einer Erhebung des
E-Business-Monitors wurde ge-
fragt, wofiir Unternehmen das
Internet nutzen. 66 Prozent
sagten ,zur Beschaffung”, das
heiRt auch fiir die Beschaffung
von Artikeln des Biirobedarfs.
Der Bundesverband Material-
wirtschaft, Einkauf und Logis-
tik hatte anldsslich der Messe
Le-procure&supply”  nachge-
fragt, wie sich der Anteil des
iiber elektronische Tools ab-
gewickelten Beschaffungsvolu-
mens fiir C-Artikel wie Biirobe-
darfsartikel entwickeln werde.
Nahezu alle Unternehmen ant-
worteten: ,Er wird steigen oder
sogar stark steigen”. Nur we-
nige nehmen an, dass er gleich
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Biiro von Mercateo in Kothen: Handelskonzept
kommt ohne Regalflachen aus.

bleiben wird und nahezu nie-
mand erwartet, dass C-Artikel
in Zukunft seltener iiber den
elektronischen Weg geordert
werden.

Beim Kampf um den Business-
kunden geht es um viel Geld.
Der Bundesverband Informati-
onswirtschaft, Telekommunika-
tion und neue Medien (Bitkom)
schatzt, dass fast 90 Prozent
der rasant wachsenden Umsétze
im elektronischen Handel von
Geschaften zwischen Unterneh-
men erwirtschaftet werden. Im
kommenden Jahr soll nach sei-
nen Angaben der B2B-Umsatz
auf knapp 90 Milliarden Euro
steigen. syn
www.mercateo.de
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