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HIGHLIGHTS

* Mercateo AG

e E-Business-Losungen fiir KMUs.
Mercateo betreibt u.a. den elektro-
nischen Beschaffungsmarktplatz
mercateo-einkauf basierend auf den
Katalogen von derzeit 40 Anbietern,
darunter Sun Microsystems, Conrad
Elektronik, Farnell, Kaut-Bullinger,
Ahrend und Ingram Micro

¢ 56 Mitarbeiter

* Hauptsitz der Firma: Miinchen
Biiros in Berlin, Diisseldorf und
Karlsruhe

e Oktober 2002

e Steigerung von 1,5 Mio. Klicks und
250.000 Besuchern im November
2002 auf 4,5 Mio. Klicks und
750.000 Besucher im Mai 2003

OVERTURE™ ANWENDERBERICHT

Mercateo AG etabliert Overture™
im Direktmarketing fiir seinen
elektronischen Marktplatz

Die E.ON-Tochter Mercateo AG ist eine ,e-Business Service
Company”. Mittelstandische Firmen unterstitzt sie beim Einstieg
ins Internet als Geschaftsplattform. Mercateo betreibt den elek-
tronischen B2B-Beschaffungsmarktplatz mercateo-einkauf mit
einem Multilieferanten-Katalog. Suchmaschinenmarketing mit
Overture™ hat in der Marketingstrategie von Mercateo einen

festen Platz.

In der angespannten Marktsituation priifen
Unternehmen ihr Einsparpotenzial. Und
doch beschreiten immer mehr kleine und
mittlere Unternehmen (KMUs) den Weg
vom Offline- zum E-Business - trotz dafir
notwendiger Investitionen und Umstruktu-
rierungen. War es zunachst die Webprasenz
durch eine eigene Homepage, so geht es fiir
die KMUs jetzt um transaktionshezogene
Prozesse. Im Vordergrund steht der Ge-
schaftsverkehr zwischen Unternehmen,
also der B2B-Bereich, dessen Ruf in den letz-
ten Jahren mit dem Platzen der Internet-
blase so sehr gelitten hat.

Die Mercateo AG fokussiert ein internet-
basiertes Angebotsspektrum: den Betrieb
des Beschaffungsmarktplatzes mercateo-
einkauf und von B2B-Internet-Markt-
platzen in Lizenz (E-Market), die elektroni-
sche Beschaffung (E-Procurement) durch
katalogbasierte Losungen und Ausschrei-

bungen sowie Entwicklung und Betrieb
individueller E-Business-, Kommunikations-
und Vertriebslésungen fiir KMUs aus
Industrie und Dienstleistung (E-Solutions).

Online-Marketing gewinnt
fiir Mercateo an Bedeutung

Im Marketing des 1999 gegriindeten
Unternehmens spielten zunachst Offline-
Aktivitaten wie Mailings, Flyer, Broschiren
und Newsletter neben dem Online-Marke-
ting wie Bannerwerbung oder Listings in
Suchmaschinen eine wichtige Rolle. Inzwi-
schen sind die MaBnahmen auf Keyword
Advertising konzentriert, weil das Mercateo-
Klientel das Internet und damit auch die
Suchmaschinen immer stérker nutzt. Lars
Schade, Marketingleiter bei Mercateo
nennt als Ziele ihres Marketings: das B2B-
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Lars Schade

Marketingleiter der Mercateo AG, erreicht mit
Overture™ seine Zielgruppe in allen wichtigen
Suchmaschinen.
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Kundenpotenzial zu fokussieren, effizientes
Marketing zu betreiben, Kosten unter
Kontrolle zu behalten. ,Suchmaschinen-
Marketing bei Overture™ eignet sich fiir uns
besonders gut, weil wir mit Overture™
unsere Zielgruppe in allen wichtigen Such-
maschinen erreichen,” erklart Schade.

Nicht das Branding steht im Vordergrund,
sondern vertriebsorientierte Mafnahmen.
«Wir wollen mdglichst alle Produkte des
Mercateo-Shops anbieten”, so Schade. Da
das Marketing v.a. Umsatz generieren soll,
spielen rein reichweitenorientierte MaB-
nahmen keine Rolle.

Oft der erste Schritt ins
E-Business:
Warenbeschaffung iiber
einen elektronischen
Marktplatz

Die elektronischen Marktplatze und
E-Shops bilden fiir anbietende wie fiir
nachfragende Unternehmen Handelspro-
zesse im Internet ab und ermdglichen
damit den E-Commerce. Fiir viele KMUs ist
der Einkauf iber einen elektronischen
Marktplatz der erste Schritt ins E-Business.

Der rein multilieferantenbasierte Markt-
platz mercateo-einkauf bietet seinen
Kunden vier zeit- und kostensenkende
Vorteile: ein Login fiir alle Lieferanten, ein
Warenkorb fir alle Produkte und Liefe-
ranten, eine einzige Rechnung fiir alle
bestellten Produkte sowie eine intelligente
und schnelle Suchfunktion. Das heterogene
Kundenspektrum von mercateo-einkauf
reicht von Handwerksbetrieben, Gewerbe-
treibenden und Freiberuflern, wie z.B.
Anwalte bis zu staatlichen Behorden und
Verwaltungen. Der Marktplatz umfasst
inzwischen 40 Anbieter-Kataloge mit rund
750.000 Artikeln aus Bereichen wie Biiro,

IT, Werkzeuge, Arbeitsschutz, oder auch
technische Fachliteratur.

Bei der Suche nach dem gewiinschten
Produkt hilft eine intelligente Suchfunktion,
die Treffer nicht nur nach Genauigkeit, son-
dern auch nach Kategorien geordnet auflis-
tet. Das generische Suchwort ,Tisch”
erzeugt z.B. Treffer in den Kategorien
»Bliroausstattung, Prasentation, Planung,
Ablagemittel” aus dem Bereich Biirobedarf,
aber auch Treffer in ,Elektromechanische
Bauteile” und ,Haustechnik und Installa-
tion” von Lieferanten des Elektrobedarfs.
Die Einkaufer konnen (iber einen Sammel-
warenkorb katalogtibergreifend bestellen.
Jede Warenkorb-Bestellung erzeugt eine
anbieterlibergreifende Sammelrechnung.
Das Order-Splitting an die Lieferanten
Ubernimmt die Mercateo AG. Einen GroB-
teil ihres Bedarfes an indirekten Giitern
sollen die einkaufenden Firmen so bei ver-
schiedenen Lieferanten (iber eine einzige
Schnittstelle decken.

Overture™
Pay-For-Performance™:
fiir Mercateo optimales
Direktmarketing

Fir das Branding hat Mercateo durch-
schnittlich 20 Keywords bei Overture™
eingestellt. Sie sollen z.B. Einkaufsleiter auf
mercateo-einkauf aufmerksam machen.
.Bei den Gebotsauktionen iiber das Over-
ture™ DirecTrafficCenter wiirden wir fiir das
Listing dieser Begriffe auch schon mal bis zu
1 Euro pro Klick bieten”, erklart Schade.

Zwischen 50.000 und 56.000 Keywords
sind fiir das diversifizierte Produkt-Portfolio
eingesetzt. ,Das Listing in Suchmaschinen
ist fir die Produkte unseres Marktplatzes
optimal geeignet,” meint Lars Schade.
Oberste Prioritdit hat der Return on
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Investment (ROI). Er gibt Auskunft dariiber,
wie viel Gewinn mit jedem Euro erzielt
wurde, den Mercateo in einen Werbetrager
investiert hat. ,Unser Marketingziel ist
erreicht”, so Schade, ,wenn mit jedem
Euro flir das Suchmaschinenmarketing 1,01
Euro Gewinn erwirtschaftet werden, also
ein ROI von 1 Prozent. Wir brauchen quali -
fizierte Leads, also kaufinteressierte Inter-
netnutzer, die aktiv nach unseren Produk-
ten suchen. Mit Overture™ konnen wir
dieses Ziel erreichen, und mit den
Overture™ Tools lasst sich der Erfolg auch
objektiv tberpriifen”, erlautert Schade.

Overture™ Tools:
Wie Mercateo sie
erfolgreich einsetzt

Das DirecTrafficCenter bietet den Overture™
Kunden neben dem Gebotsprozess in Echt-
zeit die Maoglichkeit, ihren Account in
Eigenregie zu verwalten. Online lassen sich
Kontostand, Rechnungen und Kontoum-
satze priifen, Sucheintrage hinzufligen
oder l6schen bzw. Titel und Beschreibun-
gen modifizieren.

.Mit dem GroBteil der Suchbegriffe gehen
wir vor wie viele der groBen Handels-
unternehmen. Wir stellen eine Masse an
Keywords ein und analysieren, wie erfolg-
reich wir damit sind.” Denn bei Mercateo
habe man die Erfahrung gemacht, dass sich
oft der Erfolg eines Suchbegriffs nicht
vorhersagen lasse und auch nicht, wie
detailliert ein Artikel nachgefragt werde.
Das DirecTrafficCenter nutzt man bei
Mercateo sehr intensiv fir die Optimierung
dieser Listings: um Titel und Beschreibun-
gen zu modifizieren und Gebote zu andern.

Fir einen kleineren Teil der Suchbegriffe
nutzt Mercateo vor dem Gebot das
Overture™ Search Term Suggestion Tool
(STST). ,Das STST gibt uns die Moglichkeit,

Marktforschung zu betreiben, bevor wir
uns fiir ein Keyword entscheiden. Dort
erfahren wir etwas Uber das Marktpoten-
zial der Produkte.” Als Beispiel nennt
Schade den IT-Bereich: Wie haufig und wie
differenziert suchen die Nutzer der
Overture™ Partner-Portale nach ,Drucker-
Modellen” oder Unterbegriffen wie , Kartu-
sche” oder , Toner”. Oder steht die Marken-
orientierung im Vordergrund, und es wird
haufiger nach Epson, HP oder Canon in
Verbindung mit Druckern und ihren
Verbrauchsmaterialien gesucht? ,Mit die-
sen Informationen lassen sich die Gebote
dann sehr genau auf die Produkte aus
unseren Katalogen abstimmen”, be-
schreibt Schade.

Do-it-yourself:
,Wir selbst kennen unser
Geschaft am besten”

Fir das Mitarbeiter-Team von Mercateo
bedeutet das Handling der Vielzahl von
Suchbegriffen in Eigenregie zunachst viel
Arbeit, die sich an eine Agentur delegieren
lieBe. Dabei (iberwiegen aber laut Schade
die Vorteile des Do-it-yourself: , Wir selbst
kennen unser Business am besten und
Keyword-Advertising gibt uns die Mdglich-
keit, dynamisch mit internen und externen
Faktoren umzugehen. Mit Overture™ lassen
sich Kampagnen schnell an sich andernde
Marktbedingungen anpassen, neue Kata-
loge sofort in Marketing-Aktivitaten inte-
grieren und mit unserem Budget erleben
wir keine bosen Uberraschungen”, meint
Schade. Er resiimiert: ,Umsatzgetriebene
MaBnahmen wie Overture™ Pay-For-Per-
formance™ sind in der schwierigen kon-
junkturellen Zeit angesagt und anderen
DirektmarketingmaBnahmen iiberlegen.
Immer mehr Kunden werden sich dafiir
entscheiden, weil sie ihr Angebot genau
dann prdsentieren kdnnen, wenn es
nachgefragt wird. AuBerdem lasst der
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Marketingerfolg sich mit den Tools ver-
bessern, Fehler analysieren, das Gelernte
sofort umsetzen, und das so erworbene
Know-how bleibt im eigenen Unter-
nehmen.

Die Mercateo-Strategie geht auf: Der
Beschaffungsmarktplatz kann sich im
schwierigen Marktumfeld fiir horizontale
Internetmarktplatze behaupten. Zur Zeit
hat mercateo-einkauf pro Monat 750.000
Besucher und ca. 4,5 Millionen Klicks. Die
steigende Zahl von Return Buyern wertet
Schade als Zeichen der Marktdurchdrin-
gung und Akzeptanz in puncto Preis und
Service.
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