Eingeschworenes Start-up-Trio: Tim Nedden, Jan Bechler und Bjorn Sjut (v..) haben schon beim Studium an der Hamburg Media School erste gemeinsame
Griindungsplane geschmiedet

Inhabergefiihrte Agenturen

Finc3: Warenkorb-Experten auf

Wachstumskurs

Seit ein paar Wochen ist Amazon das wertvollste Unternehmen der Welt, und auch sonst scheint
der Siegeszug des Onlinehandels unaufhaltsam: Gute Zeiten fiir die Hamburger Agenturgruppe
Finc3, bei der sich das Geschdiftsfeld E-Commerce mit Fokus auf Amazon zunehmend zum zentralen

Wachstumstreiber entwickelt.

JAN BECHLER,

Griinder der Agenturgruppe Finc3 sowie der Social Media
Agentur upljft, Partner bei den Online Marketing Rock-
stars, Senior Advisor der Agenturgruppe thjnk und im
Beirat von bobby & carl, dem Agentur-Joint Venture von
thyssenkrupp und thjnk.

BJORN SJUT,

Griinder Finc3 und innerhalb der Agenturgruppe fir die
auf B2B-Performance Marketing spezialisierte Agentur
BizMut sowie die Themen Business Intelligence und CRM
verantwortlich. Zuvor verantwortete er als Marketing-
Vorstand das internationale Performance Marketing der
Dating-Plattformen be2 und c-Date in ber 30 Landern.

TIM NEDDEN,

Griinder Finc3 und hauptverantwortlich fiir das
eCommerce-Geschaft, zuvor bei Gruner + Jahr fir SEO
und digitale Produktentwicklung verantwortlich.
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Einen schicken Online-Shop zu bauen, ist das eine. Seine Aus-
lagen kontinuierlich mit den attraktivsten Produkten zu bestii-
cken und zu bewerben, neuen Besuchern bei der Orientierung
zu helfen und sie strategisch Schritt fiir Schritt zu Stammkun-
den zu machen, ist das andere.

E-Commerce ist ein umfangreiches Feld, und es entwickelt
sich dynamisch. Immer neue Plattformen, sich verandernde
Rahmenbedingungen (Stichwort: DSGVO), neue Tools und
Technologien fiir Performance Marketing und CRM, Multichan-
nel, steigende Anspriiche an die Customer Experience... Fiir
Markenartikler und Hersteller wird die (Weiter-)Entwicklung
der eigenen E-Commerce-Strategie zu einer zunehmend kom-
plexen Herausforderung, bei der spezielle Expertise gefragt ist.

Diese finden Unternehmen wie Bahlsen, Bosch, Essity, Mam-
mut, Universal Pictures oder Frosta bei der Finc3 Commerce
GmbH. Das 2017 gegriindete Unternehmen ist die jiingste
Tochter der in Hamburg ansassigen Agenturgruppe Finc3 —und
diejenige, die am stérksten zur positiven Geschaftsentwicklung
der Gruppe beitrédgt, einen Umsatz im mittleren siebenstelligen
Bereich erwirtschaftet und im vergangenen Jahr um mehr als 30
Prozent gewachsen ist.
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FINC3 COMMERCE IST EINE VON DREI SAULEN DER AGENTURGRUPPE

FINC3 GROUP

FINC 3 MARKETING SERVICES

- Strategy Consulting

- CRM

- Actionable Analytics /
Business Intelligence

FINC3 COMMERCE

- Full Service eCommerce Marketing

- Focus on international marketplace
management and AMZ marketing

BIZMUT

- Digital Business Audience
- Marketing

FULL SERVICE
DIGITAL PERFORMANCE
MARKETING

Ein weiteres Spezialgebiet deckt Fin3 mit der Agenturmarke Bizmut ab: Die Tochtergesellschaft ist auf digitales B2B-Marketing spezialisiert

Keine reine Amazon-Agentur

Was Finc3 Commerce von vielen anderen E-Commerce-
Agenturen unterscheidet, ist, dass ihre Griinder Tim
Nedden, Jan Bechler und Bjorn Sjut nicht nur mit dem
Beraterblick auf die Aufgabenstellung der Kunden schau-
en, sondern die Herausforderungen eines Shopbetreibers
aus eigener Erfahrung kennen. Denn das erste gemeinsa-
me Projekt der Digitalexperten war ein Online-Weinver-
sand namens Navinum. Das Venture Capital-finanzierte
Start-up habe, so die drei, "leidlich" funktioniert. Aber es
generierte Learnings, aus denen sich spater die verschie-
denen Beratungsfelder der Finc3-Gruppe entwickelten.
Denn schon zu Navinum-Zeiten gab es regelméflig Anfra-
gen aus dem personlichen Netzwerk nach Unterstiitzung
zu verschiedenen Themen im Bereich Onlinemarketing.
Diese wurden quasi nebenbei bedient, und schon bald
war das Agenturbusiness geschiftlich interessanter als
der Weinhandel.

Neben Digitalmarketing, Analytics und CRM spielte das
Thema E-Commerce von Beginn an eine zentrale Rolle; mit
der Griindung der eigenen Gesellschaft vor zwei Jahren
trugen Sjut, Nedden und Bechler dem Rechnung. Heute
umfasst das Leistungsspektrum von Finc3 Commerce die
Bereiche E-Commerce-Strategie, Marketplace Manage-
ment, sprich: die Pflege und Optimierung des Contents
auf den jeweiligen Plattformen, E-Commerce-Performance
Marketing und SEO sowie Customer Relationship Ma-
nagement, Analytics und Business Intelligence. Der gesam-
te Verkaufsprozess also — bis auf eines: "Wir bauen keine
Online-Shops", so Nedden. Dieses Feld {iberldsst Finc3
Commerce gern anderen Anbietern: "Es gibt so viele gute
Spezialagenturen und so viele gute Paketlosungen fertig
von der Stange — da konzentrieren wir uns lieber auf die
Marketingseite und bieten hier die gesamte Bandbreite."

Wichtig ist ihm die Abgrenzung zu reinen Amazon-
Agenturen. "Fiir uns ist Amazon meistens der wichtigste,
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héufig aber nur einer von mehreren relevanten Kanalen -
genauso wie der eigene Webshop ein Kanal ist oder ande-
re Marktplédtze wie Zalando oder ebay. In einem idealen
Set-up kann man all diese Kanéle sehr effizient bespielen
und hat dann natiirlich auch eine grofSere Unabhéngig-
keit von dem einzelnen Vertriebskanal." Fiir Finc3 Com-
merce ist die Breite des Angebots ein USP, der sich aus-
zahlt: Viele Kunden kdmen zunéchst mit dem Auftrag,
die Présenz auf einem der Marktplitze zu optimieren,
so Nedden. Wenn sie mit der Agenturleistung zufrieden
sind, werden oft weitere Leistungen wie SEO oder Ad-
words nachgefragt, bis hin zum Outsourcing des kom-
pletten Marketplace Managements an die Agentur, der
Entwicklung individueller BI-Lésungen oder auch der
gemeinsamen Entwicklung der Verhandlungsstrategie
fiir die Jahresgesprachen mit Amazon.

Kekse, Kennziffern, Konversionen

Die Kundenstruktur ist heterogen, ebenso die Aufgaben-
stellungen. Beim Bremerhavener Tiefkiihlkosthersteller
Frosta beispielsweise hat Finc3 den kompletten Launch
auf Amazon Fresh begleitet — von der Strategie {iber das
Thema Content bis zu SEO und der Optimierung der
Conversionraten.

Bei Konzernen sind es dagegen oft eher spezifische Auf-
gaben: Fiir Bosch Power Tools verantwortet das Agentur-
team zum Beispiel das gesamte Paid Media-Management
auf Amazon - europaweit und seit kurzem zusatzlich
auch in Japan. Die Entertainment-Companies Universal
und 20th Century Fox lassen sich von Finc3 Business In-
telligence-Losungen im E-Commerce-Umfeld entwickeln
und die Outdoor-Marke Mammut vertraut Finc3 Com-
merce bei der Optimierung ihres Amazon-Auftritts.

Auch fiir Bahlsen hat Finc3 ein mafigeschneidertes BI-
Netzwerk aufgebaut. Der Hannoversche Keksproduzent
ist mit seinen verschiedenen Marken in den sozialen Me-
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dien sehr aktiv. Ein individuell konzipiertes Dashboard
mit eigens entwickelten Kennzahlen integriert die Daten-
strome aus verschiedenen Quellen und macht die einzel-
nen Kanile vergleichbar — beispielsweise in punkto Akti-
vierung und Effizienz.

Eine dritte Kundengruppe sind Online Pure Player, die
an Wachstumsgrenzen stofien oder sich bei speziellen
Themen Unterstiitzung holen. zLabels beispielsweise, die
Eigenmarke von Zalando, nutzt Amazon als weitere Ver-
kaufsplattform. Finc3 unterstiitzt das Management dabei,
systematisch neue Vertriebskanéle zu erschlieffen — bis
hin zum stationdren Handel.

Ein spannender Neukunde im letzten Jahr war Neato
Robotics. Das US-Start-up, das Haushaltsroboter herstellt,
gehort seit 2017 zur Wuppertaler Vorwerk-Gruppe. Finc3
konnte sich in einem mehrstufigen Pitch des Auftraggebers
durchsetzen und managt seither alle Amazon Marketing-
Aktivitaten von Neato auf fiinf verschiedenen europa-
ischen Plattformen. Neben der Strategie-Entwicklung und
Content-Optimierung verantwortet die Agentur zudem
das gesamte Amazon Advertising-Budget des Kunden.

Ein Drittel der Kunden kommt nicht aus Deutschland,
sondern aus Europa, den USA und sogar Asien. Gleich-
zeitig betreut Finc3 viele deutsche Kunden in ihren inter-
nationalen Markten. Entsprechend international ist auch
das Team aufgestellt: Die aktuell rund 40 Spezialisten
kommen aus fiinfzehn Liandern und kénnen neun Spra-

chen bedienen. Bei Finc3 wird vom Start weg intern nur
Englisch gesprochen. "Das hilft uns enorm, junge Talente
auch aus dem Ausland fiir unser Unternehmen zu inter-
essieren — wir haben Zugang zu einem ganz anderen Ar-
beitsmarkt."

Consulting-Bedarf wachst

Das grofite Potenzial fiir Neugeschéft bietet der breite
Mittelstand. "Das gesamte B2C-Geschift ist noch nicht
besonders stark ausgepragt digitalisiert”, sagt Nedden.
Viele Marken haben tiber Jahrzehnte in den klassischen
Retail-Kanédlen sehr gut verkauft und verfiigen {iiber
samtliche Skills und Prozesse, die man dort braucht, er-
lautert der Experte. Wenn sie nun auch im E-Commerce
aktiv werden wollen, miissen sie in der Regel erst einmal
Recruiting betreiben, um die erforderlichen neuen Kom-
petenzen im Unternehmen aufzubauen. "Das ist beim
kleineren Mittelstandler mit 20 Millionen Euro Umsatz
oft genau das gleiche wie beim grofieren Mittelstandler
mit einer Milliarde Umsatz: Beide haben Jahrzehnte lang
extrem effektiv ihre Prozesse beherrscht, und jetzt stehen
sie vor ganz neuen Herausforderungen.”

Zudem entwickle sich der Markt kontinuierlich weiter.
"Kein Kunde sollte glauben, nachdem er seine E-Com-
merce-Strategie einmal aufgesetzt hat, befinde er sich in
einem sich nicht mehr verdndernden Umfeld", betont

FINC3 COMMERCE GLIEDERT SICH IN VIER LEISTUNGSBEREICHE

Consultants Advertising Management

FUR MONITORING UND BUSINESS INTELLIGENCE
ENTWICKELT DIE AGENTUR INDIVIDUELLE LOSUNGEN

Content Marketing Operational Excellence

FLEXIBLE OPTIONEN FUR DIE ZUSAMMENARBEIT

MARKETING
ENGINEERING

Software developer
team to enable custom

solutions for our clients API- & DATA-

HANDLING

We have lots of
experience with
Amazon's APIs, external
data sources and
crawling

CUSTOM AMAZON
TOOLS

We have built our own set
of tools to leverage the
Amazon platform

Quelle: An Introduction to Finc3

SCALABLE SUPPORT

Strategic
Consulting

Operative
Implementation

Operative
Consulting

ADJUSTABLE TO CLIENTS  NEEDS

Die Agenturphilosophie: Know-how teilen, keine unnétig langen Laufzeiten — und den Kunden mdglichst schnell ins Handel bringen
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Wenn schon, denn schon: Die Hausfarbe Gelb findet sich auch im Gestaltungskonzept der Agenturrdume wieder. Im vergangenen Jahr hat sich Finc3

erstmals eine professionell entwickelte Cl gegonnt

der Nedden. "Es kommen permanent neue Sales-Kanile
dazu, ebenso wie neue Marketingkanale. Und neue Platt-
formen bieten neue Moglichkeiten, bestehende verandern
ihre Struktur... Da braucht man als Marke oder Hersteller
schon einen Sparringspartner, der diese Entwicklungen
frith antizipiert und versteht, was in diesem Markt pas-
siert, und der die richtigen Anstdfle geben kann. Unser
Idealbild ist immer ein Multichannel-Szenario, das flexi-
bel an die sich verindernden Marktbedingungen ange-
passt werden kann."

"Wir verstehen uns als Skalierungsbeschleuniger*

Auch in der Unternehmensphilosophie und der konkre-
ten Zusammenarbeit mit den Kunden spielen Themen
wie Agilitat, Flexibilitat und Unabhéngigkeit eine zentrale
Rolle. Traditionell strebt man in der Agenturbranche an,
sich als Dienstleister unentbehrlich zu machen und durch
entsprechende Vertragslaufzeiten planbar kontinuierli-
ches Income zu sichern. Bei Finc3 setzen die drei Griinder
andere Prioritaten. "Wir haben keine Lust, in Szenarien
festzuhédngen, bei denen die eine Seite nicht mit der ande-
ren arbeiten will oder andersherum", erklart Jan Bechler.
"Deswegen zwingen wir niemanden in lange Vertrage
sondern haben eine Kiindigungsfrist von einem Werktag.
Wir machen gute Arbeit, und dann bleiben die Kunden
auch bei uns. Und tatséchlich hélt intern in der Agentur
gerade das Wissen, dass ein Kunde nicht gezwungen ist,
zu bleiben, die Qualitdt hoch. Weil sich niemand im Team
zuriicklehnen kann."

Pitches spielen nur eine untergeordnete Rolle. "Wenn
uns grofle Marken anschreiben, dann tun wir das — aber
es muss dann schon inhaltlich und vom Volumen her in-
teressant sein", so Sjut. Haufig kénne man Kunden {iber-
zeugen, auf einen aufwéndigen Pitch, der viele Ressour-
cen bindet, zu verzichten: "Wenn wir vorschlagen, 'Wir
geben Euch Referenzen, und Ihr geht kein Risiko ein, weil
Ihr die Zusammenarbeit mit uns innerhalb von 24 Stun-
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den beenden konnt', sagen viele potenzielle Kunden, 'Ich
will lieber schnell loslegen als jetzt noch vier Monate in
einem Pitch-Prozess zu verlieren'."

Daran schliefit ein weiteres Arbeitsprinzip an: "Wir ver-
suchen, mit unseren Kunden zu verstehen, was sie selbst
tun kénnen und sie so schnell wie méglich ins Handeln
zu bringen", so Sjut. Die Finc3-Experten haben auch keine
Scheu, ihr Fachwissen offen zu teilen — in Artikeln, Semi-
naren oder als Speaker auf Konferenzbiihnen. Zusammen
mit den Online Marketing Rockstars haben Bechler, Ned-
den und Sjut schon mehrere monothematische Reports
publiziert, beispielsweise zu Themen wie Amazon Mar-
keting, Digital Analytics oder eMail-Marketing. Angst,
das eigene Geschift dadurch zu kannibalisieren, haben
die drei nicht —im Gegenteil: "Das Wissen ist das eine, das
Umsetzen das andere", sagt Nedden. "Deshalb sprechen
wir ja von Operational Excellence. Denn auf dem Weg
von der Theorie in die praktische Umsetzung kann noch
eine ganze Menge schief gehen. Hat man einen Report gut
durchgearbeitet, weifs man vielleicht 80 Prozent von dem,
was das Geschiaft ausmacht. Bei den anderen 20 Prozent
sind wir fuir die Kunden da. Wir wollen, dass unsere Kun-
den online schneller erfolgreich werden und wachsen.
Dann gehen fiir uns neue Dienstleistungstiiren auf. Kom-
petenz und Vertrauen sind der beste Sales-Hebel." (is)

FINC3 COMMERCE GMBH

Geschaftsfiihrer:  Tim Nedden, Jan Bechler, Sven Koch

Gegriindet: 2017

Standort: Hamburg

Mitarbeiter: 40

Kunden: Robert Bosch, Bahlsen, Neato Robotic,
Mammut, Essity, Frosta, Universal
Pictures

Umsatz: im mittleren siebenstelligen Bereich
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