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B2B-Plattformen

Mehr Einkaufspower und  
gesteigerte Resilienz für KMU
B2B-Plattformen bieten Unternehmen die Möglichkeit, gezielt neue Geschäftspartner 
und Lieferanten zu gewinnen und bestehende Kundenbeziehungen zu pflegen und 
 auszubauen. Gerade für mittelständische Unternehmen ist das ein großer Vorteil.

Pandemie, Krieg und geopolitische Spannungen –  
die sich gegenseitig überlagernden Krisen der 
letzten Jahre machen es deutlich: Unsere Liefer-

ketten sind fragil. De-Risking ist das Gebot der Stunde 
und gleichzeitig eine riesige Chance für den deutschen 
und europäischen Mittelstand. KMU können ihr Po-
tenzial erst voll entfalten, wenn sie sich international 
orientieren und im Einkauf viel breiter aufstellen. Vor-
her fahren sie in der Beschaffung mit angezogener 
Handbremse und erhöhtem Risiko. Global denken und 
handeln ist kein nettes Extra mehr, sondern eine Not-
wendigkeit.

Digitale B2B-Plattformen erleichtern jeder Firma die 
Transformation zu einem multinational handelnden 
Unternehmen. Solche ‚Micro-Multinationals‘ erschlie-
ßen sich digital mit wenig Aufwand neue Einkaufsquel-
len und profitieren beim eigenen Absatz vom internatio-
nalen Wachstum des E-Commerce im B2B-Bereich: 
Laut Frost & Sullivan wird das globale B2B-Volumen in 
den kommenden vier Jahren auf 26 Billionen Euro 
 anwachsen, mit einer durchschnittlichen jährlichen 
Wachstumsrate von 13 %.

Die Digitalisierung eröffnet konkrete Chancen, von 
denen Unternehmer früher nur träumen konnten. Wenn 
die Lieferung der Güter aus einem Land wegen der un-
zuverlässigen Verkehrsinfrastruktur unkalkulierbar 
wird, dann findet sich vielleicht ein vertrauenswürdiger 
Lieferant, der seine Ware zum Beispiel per Lkw pünkt-
lich aus Polen verschickt. Wenn wieder einmal ein Con-
tainerfrachter den Suezkanal versperrt, kann möglicher-
weise ein flexibler Hersteller aus Frankreich die Lager 
kurzfristig füllen. Solche Handlungsoptionen kann sich 
heutzutage im Grunde jedes Unternehmen mit wenig 
Aufwand durch das Internet und durch internationale 
Marktplätze selbst erschließen. 

B2B-Plattformen als Motor der Transformation
Oft wird angenommen, dass eine multinationale Ent-
wicklung den großen Konzernen vorbehalten und dieser 
Schritt für KMU zu riskant sei. Hierzu sei gesagt: Ein 
kleiner Schritt aus der Komfortzone kann ein Unterneh-
men bereits weit bringen. Die Präsenz auf B2B-Plattfor-
men eröffnet drei entscheidende Vorteile: Reichweite, 
Effizienz und Resilienz. Durch den sofortigen Zugriff 

Erweiterter Zugang 
zu neuen Märkten 
und Kunden: Online-
Plattformen ermög-
lichen dies.
 Bild: mimi - stock.adobe.

com
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auf globale Netzwerke vergrößert sich der Kreis poten-
zieller Lieferanten unmittelbar, die Vernetzung mit den 
zuverlässigsten Anbietern weltweit garantiert eine konti-
nuierliche Lieferkettenoptimierung. Eine stärkere Kon-
trolle über die gesamte Lieferkette ist jedem Unterneh-
men anzuraten – gerade auch in Hinblick auf zukünftige 
Anforderungen eines europäischen Lieferkettengesetzes.

Die Jongerius Ecoduna GmbH produziert in Öster-
reich Mikroalgen wie Chlorella und Spirulina in einem 
einzigartigen, nachhaltigen System aus Glasröhren, vor-
rangig für die Anwendung im Lebensmittel-, Nahrungs-
ergänzungsmittel- oder Kosmetikbereich. Lisa-Marie 
Dormayer sucht im Einkauf über B2B-Plattformen meist 
nach Dienstleistern wie Lohnproduzenten oder Lohnab-
füllern. Dabei schätzt sie vor allem auch die Tiefe des 
Angebots in bereits bestehenden Liefermärkten: „Wir 
haben jetzt Zugang zu neuen Firmen, die wir per Goog-
le-Suche bis dato nicht gefunden haben. Speziell 
Deutschland bietet großes Potenzial, den richtigen 
Dienstleister zu finden.“ Auch fühlt sie sich jetzt besser 
gegen Lieferkettenausfälle gefeit: „Wir sind weniger ab-
hängig von einzelnen Dienstleistern. So können wir 
Engpässe verhindern, wenn es bei unseren bisherigen 
Partnern zu Lieferverzögerungen kommen sollte.“ 

Sprachliche und kulturelle Barrieren sind durch inte-
grierte Kommunikations-Tools auf den Handelsplattfor-
men im Handumdrehen übersprungen, manchmal re-
gelt hier schon die KI die automatisierte Übersetzung. 
Potenzielle Lieferanten können anhand von hinterlegten 
Zertifikaten geprüft werden, automatisierte Produkt- 
und Preisvergleiche sowie Bewertungstools beschleuni-
gen die Entscheidungsfindung. Für den jeweils anvisier-
ten Zielmarkt werden sogar gesetzliche Richtlinien be-
reitgestellt. Nutzer von B2B-Plattformen wissen, wie viel 
Zeit sie damit sparen.

Diversifizierung funktioniert
Mickaël Lazaro, CEO der französischen Werbeagentur 
Adgence Communication, nutzt B2B-Plattformen er-
folgreich, um seine Lieferkette, etwa bei Drucksachen 
und Werbemitteln, breiter aufzustellen und immer die 
besten und zuverlässigsten Lieferanten zu finden – oft 
auch in Ländern, die er vorher gar nicht im Blick hatte: 
„Osteuropa und die Türkei spielen für uns eine immer 
wichtigere Rolle. Wir haben dort bereits mehrere viel-
versprechende neue Zulieferer gefunden.“ Er schätzt das 
Qualitätsversprechen bei der Nutzung eines solchen 
Einkaufstools: „Eine Plattform ermöglicht Nachvollzieh-
barkeit. Außerdem garantiert sie Qualität, da die Liefe-
ranten den gleichen aufwendigen Registrierungsprozess 
wie ich durchlaufen haben.“

Das Online-Sourcing hat maßgeblichen Einfluss auf 
die Resilienz seiner Firma: „Im Kommunikationsbe-
reich, wie in jedem anderen Sektor auch, hängt der Er-
folg von unserer Fähigkeit ab, uns anzupassen, zu wan-
deln und weiterzuentwickeln. Hierbei erweisen sich 
B2B-Plattformen als wertvolles Hilfsmittel, indem sie 
unseren Zugriff auf neue Beschaffungsmärkte in Europa 
und weltweit erweitern.“ Und es spart Geld: „Meine 
einzelnen Bestellungen weichen sehr stark voneinander 
ab. Die Plattform hat sich bei der Senkung der Herstel-
lungskosten als wirksam erwiesen.“ Insgesamt sieht La-
zaro sein Geschäft durch die Nutzung der Plattformen 
gestärkt: „Die Beschaffung von Qualitätsprodukten über 
Plattformen wie europages spielt eine wichtige Rolle für 

unser Wachstum, da sie uns den Kontakt zu professio-
nellen B2B-Lieferanten ermöglicht.“

Der richtige Zeitpunkt ist jetzt
Diese praktischen Erfahrungen unterstreichen: Die Ent-
wicklung zum ‚Micro-Multinational‘ in der Beschaffung 
reduziert das Ausfallrisiko im Geschäftsbetrieb von Un-
ternehmen immens. Die Abhängigkeit von heimischen 
Märkten sinkt und damit auch das unternehmerische 
Risiko. Diese Absicherung ist genau das, was KMU gera-
de benötigen. Wer gestärkt aus der Krise kommen will, 
muss die digitale Transformation auch im Einkauf kon-
sequent vorantreiben und sich international breiter auf-
stellen. Das ist die beste Chance auf sichere Lieferketten 
in schwierigen Zeiten.

Der richtige Zeitpunkt für die Transformation ist also 
jetzt. Alle Hilfsmittel für eine gelungene Transformation 
sind vorhanden. KMU müssen sie nur nutzen. ki ■
Autor: Peter F. Schmid, CEO von Visable
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