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Einleitung


Die Digitalisierung des B2B-Vertriebs hat in den letzten Jahren eine neue Dynamik erfahren. Immer mehr Unternehmen erkennen die Chancen, die digitale Plattformen und B2B-Marktplätze bieten – nicht nur als zusätzliche Vertriebskanäle, sondern als strategische Bausteine in einer zunehmend vernetzten und automatisierten Einkaufswelt.


Ob Amazon Business, Mercateo Unite, Conrad Connect, WUCATO oder Alibaba – B2B-Marktplätze verändern die Spielregeln des Vertriebs: Der direkte Zugang zu gewerblichen Kunden, die hohe Reichweite, die effiziente Abwicklung von Transaktionen und die wachsenden Möglichkeiten zur Datenanalyse schaffen neue Erfolgsfaktoren. Doch mit der Vielfalt an Plattformen steigen auch die Anforderungen an Marketing, Produktdatenqualität, Preisstrategien und technologische Integration.


Dieses Buch richtet sich an Entscheiderinnen und Entscheider aus Marketing, Vertrieb, E-Commerce und Geschäftsführung, die ihr Unternehmen zukunftsorientiert aufstellen und B2B-Marktplätze strategisch nutzen möchten. Ziel ist es, praktisch anwendbares Wissen, strategische Überlegungen und operative Handlungsempfehlungen zu vermitteln – basierend auf aktuellen Entwicklungen, fundierter Marktkenntnis und zahlreichen Praxisbeispielen.


Ein besonderes Augenmerk liegt auf dem umfangreichen Marktüberblick über mehr als 100 relevante B2B-Marktplätze in der DACH-Region, Europa und weltweit. Damit erhalten Leserinnen und Leser eine fundierte Grundlage für die Auswahl passender Plattformen – differenziert nach Branchen, Zielgruppen und technologischen Anforderungen.


Zudem beleuchtet dieses Buch die notwendigen Tools zur Plattformintegration, gibt Einblicke in Plattform-SEO und Sponsored Ads, und liefert konkrete Handlungsmuster für einen erfolgreichen Markteintritt auf digitalen Handelsplätzen.


Ich wünsche Ihnen eine inspirierende und erkenntnisreiche Lektüre – und viel Erfolg beim Auf- und Ausbau Ihrer B2B-Marktplatz-Strategie!


Andreas Pörtner


Autor & Plattformstratege


Pörtner Consulting – Spezialist für Softwareauswahl, Plattformstrategien und digitales B2B-Marketing
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