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Anteil der Online-Umséatze Launch der neuen E- Verkaufsstellen
am Gesamtumsatz Commerce-Plattform —

DIE HERAUSFORDERUNG

Digitalisierung von Bestellprozessen flir ein komfortables Kundenerlebnis, das
durch die einfache Bestellung auf einer Online-Plattform geboten wird

neue Website mit authentischem B2C-ahnlichem Einkaufserlebnis und leis-
tungsstarken Funktionalitaten fur die spezifischen Anforderungen von B2B-
Unternehmen

speziell auf den Kunden zugeschnittene Produkte durch die Personalisierung

von Produktinhalten

Intershop

DIE LOSUNG

Intershop Commerce Plattform mit umfangreichen Personalisierungsfunktio-
nen zum Ausspielen relevanter, auf die Kundenbedurfnisse zugeschnittener
Inhalte

einfache Integration in die bestehende IT-Landschaft und leistungsstarke

B2B-Funktionalitaten out-of-the-box
Realisierung eines innovativen, B2C-ahnlichen Einkaufserlebnisses

- Voice Commerce: sprachgesteuerte Bestellung von Lebensmitteln und

Gastronomieprodukten Uber Google Assistant


http://www.intershop.de
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UBER MARTIN & SERVERA

Martin & Servera ist eine schwedische,
familiengefUhrte Unternehmensgrup-
pe. Die dazugehorigen Firmen liefern
taglich Getranke, Frischwaren, Lebens-
mittel, Ausstattungen und Dienstleis-
tungen an Restaurants, Cafés, Bars
und Kantinen in ganz Schweden.

www.martinservera.se

Die Martin & Servera-Gruppe ist ein schwedischer
Marktfuhrer in den Bereichen Lebensmittel, Getran-
ke und Gastronomiebedarf. Das B2B-Unternehmen
besteht aus der Konzernmutter Martin & Servera
sowie mehreren Tochtergesellschaften, darunter
Fallmans Kott, Gronsakshallen Sorunda und Restau-
rangbutiker. Taglich bringen Landwirte und Produ-
zenten ihre Produkte zu Martin & Serveras Lager-
hausern, von wo aus sie dann z. B. an Restaurants,
Caterer, Cafés oder Bars geliefert werden.

Martin & Servera bietet seinen Kunden seit langem
ein B2B-Portal, Uber das sie ihre bevorzugten Pro-
dukte online bestellen kénnen. ,Wir verbessern
diesen Kanal kontinuierlich, um mit neuen Anfor-
derungen Schritt zu halten”, sagt Kristina Ossmark,
Marketing Director bei Martin & Servera. ,E-Com-
merce macht heutzutage 70% unseres Geschafts
aus, weshalb wir unseren B2B-Kanal regelmaliig
aktualisieren. Unser letzter Launch im Januar 2018
war eine neue E-Commerce-Losung, die Intershop
Commerce Plattform. Sie lasst sich leicht in unsere
IT-Landschaft integrieren und bietet viele B2B-Com-
merce-Funktionen, insbesondere mit Fokus auf
Omnichannel. Eine der wichtigsten Verbesserun-
gen ist, dass unsere neue Webseite ein authenti-
sches B2C-ahnliches Einkaufserlebnis bietet, das
ein Must-Have fur B2B-Handler geworden ist. Es
funktioniert fur jeden, ist einfach zu bedienen und
ermoglicht es uns, alle unsere Web-Inhalte auch auf
der Plattform zu implementieren.” Martin & Servera

Intershop

erreichte mit solchen innovativen Losungen einen
Platz in der Liste der zehn besten Web-Shops in
Schweden - als einziger B2B-Kandidat.

Verbesserung der Kunden-
zufriedenheit

,Die Meinung unserer Kunden Uber uns ist sehr
wichtig”, sagt Ossmark. ,Wir haben uns fur eine
Plattform entschieden, die einen hohen B2C-Vibe
hat, weil die Menschen es gewohnt sind, in solchen
Web-Shops zu kaufen. Daher k&nnen viele Erkennt-
nisse aus B2C-Unternehmen auf uns Ubertragen
werden. Wir schulen unsere Kunden, online zu be-
stellen, und wir sehen, dass dies in zweierlei Rich-
tung erfolgreich ist. Zum einen wachst unsere Com-
merce-Plattform weiterhin um rund 10% pro Jahr,

martin&servera Inspiaiian

Inkokt och brind
svartrot

Vill du servera vegetariskt pd nyAr? FEir presenterar vi ett recept som passar som
fireitt. Inkoke ach briind svartrat med salt citroncurd och havsrter


http://www.intershop.de
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zum anderen hat sich die Rolle unserer Vertriebs-
mitarbeiter im Laufe der Zeit verandert. Friher
nahmen sie Bestellungen hauptsachlich per Telefon
entgegen. Jetzt arbeiten sie mit ihrer Expertise an
der Pflege und dem Ausbau der personlichen Be-
ziehungen, die im B2B-Markt von groBer Bedeutung
sind.” Die einfache Bestellung auf einer Online-Platt-
form bietet auch ein komfortables und schnelles
Kundenerlebnis, da die Kunden jederzeit nach ihren
Wunschen bestellen kdnnen.

Martin & Servera findet die neue Losung hervor-
ragend und zukunftsfahig: ,Es ist wichtig, die Inno-
vation weiter voranzutreiben, um einen besseren
Service und eine leistungsfahigere Plattform zu
entwickeln”, sagt Ossmark. ,Deshalb organisieren
wir Lunch-Sessions und Tests mit ausgewahlten
Kunden. Wir wollen wissen, was sie denken und was
sie von einigen maglichen Anderungsvorschlagen
halten, die wir umsetzen konnten. Auf diese Weise
konnen wir lernen und besser verstehen, warum
und wie unsere Plattform genutzt wird. So kom-
men Probleme, die in der Customer Journey oder
beim Besuch des Web-Shops auftreten konnten,
ans Licht, solange sie klein sind. Wir nutzen diese
Erkenntnisse, um unsere Online-Services weiter zu
verbessern. Das kénnen kleine Anderungen sein,
wie das Auswechseln eines Buttons, oder groliere
Anderungen, zum Beispiel die Umstellung auf per-
sonalisierte Kommunikation, die wir kirzlich begon-
nen haben. Letzteres ist wichtiger denn je, zumal
sich unser Kundenkreis so stark unterscheidet”, er-
klart Ossmark.

Personalisiertes Erlebnis fur
Kunden

Es gibt zahlreiche Anderungen in einem Web-Shop,
um das Einkaufserlebnis fur einen B2B-Kunden
noch besser zu machen. Ein sehr beliebtes Ele-
ment ist das Angebot spezifisch auf den Kunden
zugeschnittener Produkte. ,Wir haben damit be-
gonnen, Produktinhalte fur unsere Kunden zu per-
sonalisieren. Die Intershop-Plattform ermdglicht es
uns, verschiedene Seiten mit relevanten Inhalten
anzuzeigen, die auf ihre Bedurfnisse zugeschnit-
ten sind. Auf diese Weise sieht eine Pizzeria, die
einmal pro Woche bestellt, andere Produkte mit
anderen Preisen als eine Restaurantbesitzerin, die
40 Restaurants hat und taglich bestellt. Fir unsere
qualifizierten B2B-Kunden mit ihren eigenen spezi-
fischen Fragen und Anforderungen ist dies ein sehr
wichtiges Merkmal. Da wir dies jetzt in einer sehr
B2C-ahnlichen Weise prasentieren kénnen, kdnnen
wir unsere Kunden viel besser in ihren Vorstellun-
gen abholen”, sagt Ossmark.

Ein bedeutender Marktfuhrer

Der schwedische Markt ist fUr Martin & Servera
noch lange nicht gesattigt. ,Derzeit bedienen wir
Schweden und einen kleinen Teil Finnlands und
sind der mit Abstand grofSte Grol3handler in der
schwedischen Gastronomie. Wir verflgen Uber
umfangreiche Marktkenntnisse, eigene Lager und
Logistikdienstleistungen, die es uns ermaoglichen,
unseren Kunden einen hervorragenden Service zu
bieten. Wir konnen unsere Produkte frisch und kalt
liefern. Im Mittelpunkt unserer Zukunftsplanung

Intershop

steht die weitere Optimierung unserer Dienstleis-
tungen, sowohl online als auch in der Logistik und
anderen Bereichen. Mit unserer neuen B2B-Platt-
form und den Planen, die wir zur Verbesserung
unseres Geschafts haben, arbeiten wir an einem
starken, nachhaltigen Zukunftsmodell’, so Ossmark
abschlie3end.
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Kristina Ossmark, Marketing Director bei
Martin & Servera
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UBER INTERSHOP

Immer in Ihrer Nahe
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Die Intershop Communications AG (ge- haltig den Online-Umsatz steigern.
grundet 1992, Prime Standard: ISHA) Mit der Erfahrung aus Uber 30 Jahren ®
unterstutzt weltweit fUhrende Herstel- digitalem Handel und einer weltweiten
ler und Grol3handler dabei, ihren Ver- Prasenz helfen wir Uber 300 Kunden,
trieb innovativ zu digitalisieren. Produkte in Umsatze zu verwandeln

und die Beziehungen zu ihren Kunden
Auf Intershops Cloud-basierter E-Com- dauerhaft zu verbessern.
merce-Plattform konnen B2B-Unter- SPRECHEN SIE MIT UNSEREN EXPERTEN
nehmen ihre digitale Prasenz auf- und Intershop is built to boost your
ausbauen, ein konsistent positives business. Erfahren Sie mehr unter www.intershop.com/de/standorte

Kundenerlebnis schaffen und so nach- www.intershop.de. info@intershop.de


https://www.intershop.de
http://www.intershop.de

