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Diese Produktbeschreibung zeigt, wie der NEXOWARE Shop den
B2B-Vertrieb von IT-Systemhéausern und Managed Service Providern
digitalisiert: vom individuellen Kundenportal Gber Echtzeit-Preise und
Bestande bis zur automatischen Ubergabe von Bestellungen an das
ERP.

Im Mittelpunkt steht nicht ein klassischer Webshop fir anonyme End-
kunden, sondern ein digitaler Beschaffungskanal fur Geschéaftskun-
den. Sortiment, Konditionen, Rollen, Budgets und Freigaben lassen
sich kundenspezifisch abbilden. Gleichzeitig bleiben ERP, Distributo-
ren, Einkaufssysteme und Serviceprozesse miteinander verbunden.
Die folgenden Seiten erklaren die wichtigsten Funktionen, typische
Einsatzszenarien und das Zusammenspiel mit der NEXOWARE Platt-
form — so detailliert, dass das Produkt verstandlich wird, ohne in
technische Implementierungsdetails abzurutschen.

Kurz gesagt: Der NEXOWARE Shop macht aus dem Webshop einen
digitalen Beschaffungspartner: Kunden bestellen selbst, interne Ab-
laufe greifen automatisch und der Vertrieb wird von wiederkehrenden
Standardaufgaben entlastet.
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1. Was ist der NEXOWARE Shop?

Der NEXOWARE Shop ist eine modulare B2B-E-Commerce-L6sung fur IT-Systemhauser und MSPs.
Er verbindet die digitale Einkaufsoberflache des Kunden direkt mit den internen Systemen des An-
bieters. Dadurch entsteht ein durchgangiger Prozess von der Produktauswahl bis zum fertigen Auf-

trag im ERP.

Das Produkt lasst sich in drei Ebenen verstehen:

¢ Kundenportal: individuelle Webshops mit kundenspezifischen Sortimenten,
Preisen, Branding, Rollen und Freigabestrukturen.

e Automatisierung: Standardbestellungen kénnen ohne manuelle Ubertragung als
Auftrag weiterverarbeitet werden. Cross-Selling, Service-Bundles und definierte
Workflows erganzen den Prozess.

¢ Integration: Artikeldaten, Preise und Bestande werden mit dem ERP synchronisiert;
zusétzlich kdnnen Distributor-APIs, OCI/Punch-out und weitere NEXOWARE Systeme

eingebunden werden.

NEXOWARE Shop
Kundenfrontend

Sortiment, Preise,
Selbstverwaltung

— ggf. Branding je Kunde

Ein digitaler Beschaffungsprozess
statt einzelner Insellésungen

o
L)
NEXOWARE Shop NEXOWARE
Verwaltung c-entron ERP

Auftrag,
Kunden,

Konfiguration,
Content-Pflege,
Regelwerke, ...

(Sonder-)preise

Self-Service fiir den Kunden. Weniger Routine im Vertrieb.
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2. Welche Herausforderungen kann man damit Iosen?

Der Shop adressiert vor allem wiederkehrende Vertriebs- und Beschaffungsaufgaben, bei denen
heute noch Menschen Daten Ubertragen, Preise nachschlagen oder Standardbestellungen beglei-
ten mussen.

Typische Situation Mit NEXOWARE Shop

Bestellungen werden aus E-Mail oder * Automatisierung: Standardbestellungen laufen
Webshop manuell ins ERP Ubertragen. direkt in den kaufmannischen Prozess.

Kunden fragen Preise, Bestadnde und

Verfiigbarkeiten regelméBig beim Self-Service: individuelle Preise und Bestande

stehen im Kundenportal bereit.

Vertrieb an.
Jeder Kunde benétigt andere * Kundenspezifische Portale: Sortiment, Preise
Sortimente oder Konditionen. und Branding je Kunde.

Bestellungen mussen intern genehmigt ¢ Rechte & Freigaben: Einkaufsregeln werden
oder Budgets eingehalten werden. direkt im Shop abgebildet.

Passende Zusatzleistungen und Zube-
hér werden im Tagesgeschaft zu spat
oder gar nicht angeboten.

Cross-Selling: passende Services und Zubehor
werden systematisch erganzt.

GroBkunden arbeiten ausschlieBlich OCI/Punch-out: der Shop wird direkt in den Be-
Uber eigene Einkaufssysteme. schaffungsprozess des Kunden eingebunden.

Der gemeinsame Nenner: Nicht der Vertrieb soll jede Standardbestellung begleiten,
sondern der Prozess. Mitarbeitende greifen dort ein, wo Beratung, Sonderkonditionen oder
individuelle Entscheidungen erforderlich sind.
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3. NEXOWARE Shop als Teil der NEXOWARE Plattform

Der NEXOWARE Shop ist als Teil einer vernetzten Systemlandschaft gedacht. Der Shop Ubernimmt
die digitale Beschaffung, wahrend angebundene NEXOWARE Produkte und externe Schnittstellen
die jeweils passenden Folgeprozesse unterstitzen.

So kann beispielsweise ein Hardwarekauf als Auftrag in NEXOWARE c-entron ERP verarbeitet wer-
den. Gleichzeitig kann der Kauf einen Service- oder Onboarding-Prozess in NEXOWARE ITSM aus-
I6sen. Auf diese Weise bleibt der Shop nicht nur Verkaufskanal, sondern wird Teil einer durchgangi-
gen Wertschdpfungskette.

Beispiel:
Hardware bestellt » Auftrag im ERP » optionaler Prozess im NEXOWARE ITSM.

Kundenseite Kundenportal OCI / Punch-out Beschaffungsregeln

® ® .

Commerce NEXOWARE Shop

!

Integration Anbindung von NEXOWARE Produkten

R R é
Busi weitere
S”S't“ess NEXOWARE
ystems Produkte
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4. NEXOWARE Shop im Detail

41 Individuelle Beschaffungsportale

Jeder B2B-Kunde kann ein auf seine Beschaffung zugeschnittenes Portal erhalten. Statt eines iden-
tischen o6ffentlichen Sortiments sehen Kunden nur die Produkte, Services und Konditionen, die fur
sie vorgesehen sind.

Typische Auspragungen sind kundenspezifische Sortimente, individuelle Preiskonditionen, ein eige-

nes Kundenbranding sowie unterschiedliche Rollen fur Einkaufer, Genehmiger oder Administrato-
ren.

Beispielhafte Darstellung eines kundenspezifischen Beschaffungsportals.
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4.2 Automatisierung und Echtzeit-Synchronisation

Ein zentrales Prinzip ist die Automatisierung: Eine Bestellung muss bei klar definierten Standardfal-
len nicht erneut von einem Vertriebsmitarbeiter erfasst werden. Sie kann direkt als fertiger Auftrag
in das ERP Ubergehen.

Damit im Shop die richtigen Informationen vorliegen, werden Artikeldaten, Bestande und individu-
elle Preise zwischen NEXOWARE c-entron ERP und Webshop synchronisiert. Die Verbindung erfolgt
Uber NEXOWARE Connect.

Was der Kunde sieht

e flUrihn freigegebene Produkte

* seine individuellen Konditionen

* aktuelle Bestande bzw. Verfugbarkeiten
e erganzende Services und Zubehdr

Was intern passiert

* Bestellung wird strukturiert Gbernommen

e Auftrag landet im ERP

» manuelle Ubertragungsfehler entfallen

* Folgeprozesse kdnnen automatisch starten

Kunde bestellt im eigenen Portal

!

NEXOWARE Shop priift Regeln & Daten

ERP Ubernimmt als Auftrag

Standardbestellungen kénnen durchlaufen,
ohne dass jemand Bestelldaten erneut eintippen muss.
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4.3 Rechtemanagement, Budgets und Freigaben

B2B-Beschaffung ist selten ein einfacher ,Kaufen“-Button. In Unternehmen gelten Budgets, Ver-
antwortlichkeiten und Freigaberegeln. Der NEXOWARE Shop kann diese Strukturen direkt im Ein-
kaufsprozess abbilden.

Dadurch lassen sich beispielsweise Rollen fUr Besteller und Genehmiger trennen, Budgets bertck-
sichtigen oder Bestellungen abhangig von Wert und Produktgruppe zur Freigabe weiterleiten.

Nutzen fir den Kunden:
Die internen Einkaufsregeln bleiben erhalten.

Nutzen fir den Anbieter:
weniger Ruckfragen, weniger Sonderabstimmungen und ein klarer digitaler Prozess.

4.4 Sortiment, virtuelles Lager und Cross-Selling

Der Shop kann mehr als nur das eigene Lager digital abbilden. Uber Distributor-
Anbindungen lasst sich das Sortiment erweitern, ohne dass alle Artikel selbst
bevorratet werden missen. So entsteht ein virtuelles Lager mit gréBerer Auswahl und
geringerem Kapitalbedarf.

Gleichzeitig lassen sich Hardware und Zusatzleistungen miteinander kombinieren. Zu
einem Notebook kénnen beispielsweise Zubehdr oder Managed Services angeboten
werden. So wird Cross-Selling zu einem systematischen Teil des Bestellprozesses.

0=0 2p g

Virtuelles Lager Cross-Selling Service-Bundles

Distributor-Sortimente Passendes Zubehér und Hardware und passende

erweitern die Auswahl - Services werden direkt Services lassen sich als

ohne eigenes Lagerrisiko. zum Produkt angeboten. klar definierte Pakete im
Shop kombinieren.

Physische Produkte lassen sich mit Managed Services verkntpfen. So kdnnen Deviceas-
a-Service-Angebote direkt im Shop positioniert und standardisiert vermarktet
werden.
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4.5 OCI / Punch-out und externe Integrationen

GrofRe Kunden beschaffen haufig nicht direkt in einem Webshop, sondern aus einem internen Pro-
curement- oder Einkaufssystem. Uber eine OCI/Punch-out-Schnittstelle kann der NEXOWARE Shop
in diesen bestehenden Prozess eingebunden werden.

Der Kunde startet aus seinem Einkaufssystem in das passende Shop-Sortiment, stellt dort den
Warenkorb zusammen und Ubergibt die Auswahl zurtick an den eigenen Beschaffungsprozess. Der
NEXOWARE Shop bleibt damit Teil der Einkaufsstrecke, ohne den Kunden zu einem Systemwechsel
ZuU zwingen.

Weitere Anbindungen

¢ NEXOWARE Connect: zur Anbindung von NEXOWARE Produkten, insbesondere
NEXOWARE c-entron ERP.

e Distributor APIs: zur Erweiterung von Sortiment und Verfugbarkeitsinformationen.

OCI / Punch-out

Der NEXOWARE Shop kann in bestehende Beschaffungsprozesse von GrofB3kunden eingebunden
werden. Sortiment und Warenkorb bleiben im Shop verfugbar, wahrend Freigabe und Bestellung im
kundeneigenen Prozess erfolgen.

5. Typische Einsatzszenarien

Der modulare Ansatz eignet sich fur unterschiedliche Kundentypen und
Vertriebsmodelle. Besonders haufig sind diese Szenarien:

01 - Standardhardware im Self-Service
Freigegebene Hardware wird direkt vom Kunden bestellt. Konditionen und Verflugbarkeit sind sofort
sichtbar; Standardauftrage laufen ins ERP.

02 - Kundenspezifische Beschaffungsportale
Jeder Kunde erhalt Sortiment, Preise und auf Wunsch ein eigenes Branding fir seine wiederkehren-
de B2B-Beschaffung.

03 - GroBBkunden mit Procurement-System
OCI/Punch-out bindet den Shop in bestehende Einkaufssysteme ein. Freigabe und Bestellung blei-
ben im Kundenprozess.

04 - Device-as-a-Service
Hardware und Managed Services werden als standardisierte Pakete angeboten und skalierbar ver-
marktet.

Beratungsintensive Anfragen bleiben im Vertrieb:
Komplexe oder nicht standardisierbare Anforderungen werden gezielt an den zustandigen Berater
Ubergeben.
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6. Ausbaustufen und Rahmenbedingungen

ULTIMATE

Fur Kleinere IT- Flr wachsende IT- Fur groBBe IT-Dienstleister
Systemhauser, die mit einem Systemhauser und MSPs mit komplexen Kunden-
klar abgegrenzten Beschaf- mit mehreren Kundensze- strukturen, mehreren
fungsportal starten narien, hdherem Automati- Portalen und hohen An-
und standardisierte sierungsgrad und mehreren forderungen an Skalierung,
B2B-Prozesse digitalisieren wiederkehrenden Beschaf- Individualisierung und
mochten. fungsprozessen. Prozessintegration.
Haufige Fragen

Welche ERP-Systeme werden unterstiitzt?
NEXOWARE Connect bindet NEXOWARE Produkte an. Fir den ERP-Prozess steht insbesondere
NEXOWARE c-entron ERP zur Verfugung.

Sind individuelle Preise pro Kunde moglich?
Ja. Preiskonditionen, Sortimente und Freigabestrukturen werden pro Kundenportal konfiguriert
und mit dem ERP synchronisiert.

Wie ist das Hosting eingeordnet?
Européische Infrastruktur, Entwicklung und Hosting in Deutschland sowie DSGVO-Konformitat.

Stand:
August 2026. Produktumfang und Paketierung kénnen sich weiterentwickeln; flr ein konkretes Angebot sollten aktuelle

Paket- und Integrationsdetails mit NEXOWARE abgestimmt werden.
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