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Unite. Mit der Welt vernetzt!

„Wir sind nicht da wo wir dieses Jahr 
schon sein wollten!“

„Aber…“

„… das waren wir 
noch nie!“
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Unite. Mit der Welt vernetzt!
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Vertriebsstrategie: Marktplatz vs. Netzwerk
Unite Seller Conference, 19.09.2018
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Marktplätze als Vertriebskanal

C2C, 
B2C

B2B

Marktplatz
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Vertriebskanal vs. Vertriebsinstrument
Marktplatz vs. Vernetzungsplattform

Netzwerk

Nutzen = α x Nutzer

Marktplatz

Intermediär

- eigenständiger Vertriebskanal
- zusätzlicher Umsatz
- keine Kundenbindung
- Kundenzugang liegt beim Marktplatz
- kein Alleinstellungsmerkmal transportierbar
- hohe Wettbewerbsdichte

- kann in bestehende Vertriebsstrategie 
integriert werden

- eröffnet neue Möglichkeiten bei der 
Kundenbindung/Kundenakquise

- direkte Kundenbeziehung 
- Abgrenzung vom Wettbewerb möglich
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Marktplatz vs. Vernetzungsplattform

B2BX2C

Marktplatz

Netzwerk
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Digitalisierung im indirekten Einkauf
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Regel-Bedarfe Rand-BedarfeKern-Bedarfe

Anzahl 
Artikel

Rahmenverträge Feste Lieferantenbeziehung Keine feste Vertragsbeziehung

Zunehmender Digitalisierungsdruck

Warum braucht es eine Netzwerkplattform?

Beziehungsintensität

e-Procurement Systeme

1 : 1 Beziehung 1 : n Beziehung



Seite 9 © Mercateo AG

Zwei Marken. Ein Unternehmen.
Mercateo


