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ein digitales Kundenportal als
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XM Inte rshop“



DREI PERSPEKTIVEN AUF EINER BUHNE IN <

Daniel RalRbach Alexander Korbs Baris Cirak

FRAISA Intershop XIiM
Head of Digital Products & Sales Services Director Strategic Accounts Marketing- & Al-Consultant



st ein reiner B2B-Webshop konkurrenzfahig?

Was Kunden heute erwarten — und was morgen
den Unterschied macht.



ZWEI'WELTEN — EIN KANAL.

KLASSISCH

‘Wir bestellen, wie
wir es kennen.’

‘=) Fax und Papierkatalog
Y Telefon und E-Mail
%>  Personlicher Aul3endienst

DIGITAL-AFFIN

Wir wollen gar
nichts mehr tippen.’

“©  Punchout-Integration ins ERP

Vollautomatisierte Fertigung
% APl - Machine-to-Machine




WAS EIN KUNDENPORTAL HEUTE LEISTEN MUSS

Starkung der

Kundenbindung

24/7 Self-Service Optimierung der
fur Kunden Prozesskosten

Nutzen
Kundenportal

Steigerung der Skalierbare
Kundenzufriedenheit Touchpoints

Service als Produkt
(ToolExpert, ToolCare)




FRAISA STRATEGIE/VISION

Globale Daten- und

Systemharmonisierung

for precision

myFraisa
Customer Experience
Plattform

Vernetzung der Systeme

eCommerce - eService - eCRM
Webshop / ToolExpert / ToolCare

Digital Products & Sales Services — Projekt neue Wege

Neue Projekte: New ToolCare, globales CRM, Marketing Automation,
Lead Management, CIAM, globales Bl

Betrieb alte Welt
Weiterentwicklung bestehender Systeme: eShop, ToolCare 2.1, CRM Trade, ToolExpert 2.1




VOM SHOP ZUM AGENTIC COMMERCE

Produkte online
verkaufen

02

KUNDENPORTAL

Self-Service &

Serviceintegration

03

KI-ASSISTENT

Copilots &

personalisierte
Erlebnisse
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AGENTIC

Autonome Agenten &
automatisierte Prozesse




COPILOTS & AGENTEN IM B2B-COMMERCE X
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KAUFER-SEITE HANDLER-SEITE

@® Copilot for Buyers @ Copilot for Merchants
Suchen, konfigurieren & bestellen per Sprache Katalogverwaltung, Bestande, Angebote - per
oder Text Sprache

@® Visual Search © Product Content Agent
Ersatzteil-Identifikation per Foto - 3,3x Produktbeschreibungen automatisch
schneller anreichern & optimieren

@® Personalisierung @ Competitive Intel Agent
Empfehlungen auf Basis von Bestellhistorie & : :
Kon?cext Hn9 Markt- & Wettbewerbsanalyse in Echtzeit




HEUTE HANDELN, MORGEN FUHREN

3 Hebel fur Unternehmen, die in 3 Jahren vorn liegen wollen

01

Daten aufraumen

Saubere Produkt-, Kunden- und
Transaktionsdaten sind die
Grundlage fur jeden Kl-Einsatz.
Wer jetzt investiert, hat morgen
den Vorsprung.

02

Klein starten,
schnell lernen

Schnelligkeit schlagt Perfektion.
Einen Use-Case starten,
messen, skalieren — bevor
MalRnahmen durch neue
Entwicklungen Uberholt
werden.




B2B-COMMERCE TRENDS 2026

B2B-Commerce-
Trends 2026

Wie aus dem KI-Hype profitables
Business wird
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BESSERE L T el
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DIGITAL EXPERIENCE g5

uche, Auto Abonnement

Erfolgsbilanz bei der
Umsetzung von

komplexen Anforderungen

Fokus auf

Technologien
Herstellern uno

GroRhandlern SPARQUE-AI Intershop CARVE @O.

B2B YY eMPORIX wakeneo < ATAMYA
\ PIMCORE' COGNIGY
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DIGI

ALE KUNDENERLEBNISSE (DXP)

B2X-
E-COMMERCE

PIM &

DAM

DIGITAL EXPERIENCE PLATTFORM

Kundenzentrierte Plattform, die alle Kanale, Inhalte und Funktionen integriert,
um hochwertige und konsistente Kundenerfahrungen zu gewahrleisten

B2X-E-COMMERCE

Aufbau von E-Commerce-Applikationen und Integration
in komplexe Systemlandschaften

PRODUKTINFORMATION (PIM) & DIGITALES ASSETS (DAM)

Optimierung von Produktinformationen und digitalen Assets fur nahtlose
Multichannel-Vermarktung

CONTENT (CMS)

Integriertes Content-Management-System fUr passende Botschaften &
Inhalte uber alle Plattformen und Endgerate

KI-ANWENDUNGEN

Kl-basierte Losungen steigern die Effizienz der Suche und ermdglichen
personalisierte Kundenerlebnisse im B2B E-Commerce
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