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Die 10 grof3ten
Fehler beim Aufbau

eurer Matching-
Plattform

... und wie ihr sie vermeidet.




EI(\A/vunschlésung

Eure Reise zu eurer
eigenen Matching-Plattform

Eine eigene Matching-Plattform ist mehr
als nur ein kurzes Projekt. Es ist eine
Reise. Von der ersten Idee Uber die
Planung und Umsetzung bis hin zur
fortlaufenden Optimierung und
Skalierung eines neuen
Geschaftsmodells.

Um unndtige Fehler zu vermeiden, ist es
entscheidend, tiberhaupt zu wissen,
worauf ihr achten solltet. Hier helfen eine

gute Vorbereitung, eine gute Strategie
und (methodische) Tools.

Eure Reise, euer Erfolg!

Beim Aufbau eurer Plattform ist nicht
alles vorhersehbar: Manche Dinge
mussen ausprobiert werden. Und zwar
maoglichst schnell, mit geringem Aufwand
und damit risikoarm.

Es gibt aber auch eine ganze Reihe von
Fehlern, die ihr vermeiden kdnnt und
solltet. Dieses Whitepaper soll euch
helfen, wichtige Aspekte nicht zu
vergessen.

Ihr findet technische Tipps und
strategische Einblicke, die euch dabei
helfen, eure Plattform so zu gestalten,
dass sie nicht nur funktional und
nutzerfreundlich, sondern auch profitabel
ist.

Nutzt das Whitepaper als Startpunkt. So
geht ihr sicher, dass ihr keine
vermeidbaren Fehler macht.
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Was ihr hier entdecken werdet:
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Was unsere Partner sagen:
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Was ist eigentlich eine
Matching-Plattform?

Eine Matching-Plattform ist eine digitale Plattformen pragen nicht nur

Plattform, die es ermdglicht, den Einkaufserlebnisse und -verhalten von
Informationsaustausch oder haufig auch Konsumenten. Auch im B2B-Bereich
Transaktionen zwischen verschiedenen haben sie sich aufgrund von

Parteien zu erleichtern. Das kann B2C*, Transparenz, Effizienz und Skalierbarkeit
B2B*, D2C* oder innerhalb eines beim Austausch von Informationen,
Unternehmens geschehen. Ein anderer Waren und Dienstleistungen als

Name fiir dieses Modell ist “Online- unverzichtbare Vermittler etabliert.
Marktplatz”.

Im Gegensatz zu einem klassischen
E-Commerce-Shop, der Produkte oder
Dienstleistungen eines einzelnen
Anbieters prasentiert, vereint sie
Angebote von mehreren Anbietern an
einem zentralen Ort.

Hier konnen Kaufer (Nachfrager) aus
einer Vielfalt von Produkten und
Dienstleistungen von verschiedenen
Anbietern auswahlen, vergleichen und
ordern, wahrend Anbieter Zugang zu
einer breiteren Zielgruppe erhalten.

* B2C = Business-to-Customer, B2B = Business-to-Business, D2C = Direct-to-Customer
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Wann ergibt eine
Matching-Plattform
Sinn?

Eine Matching-Plattform erlaubt nicht nur
Informationen, Waren und Dienst-

leistungen effizienter, transparenter
und skalierbar zu vermitteln.

Was haufig unterschatzt wird:

Sie kann auch helfen, Prozesse effizienter
abzuwickeln, Angebote fiir neue
Kundensegmente zu 6ffnen und somit
zugig einen Return-on-Investment zu
erzielen.

Der Aufbau einer Matching-Plattform
bringt somit neben Wachstumschancen
auch eine Reihe strategischer Vorteile mit
sich, die helfen, euch zukunftssicherer
und widerstandsfahiger aufzustellen.

* Quelle: Studie “Die Marktplatzwelt 2022" (ecom & gominga, 2022)
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Vorteile einer Matching-Plattform
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An vielen Ecken lauern Herausforderungen. Kritisch wird es
insbesondere dann, wenn Unternehmen die Komplexitat unterschatzen
und wichtige Aspekte nicht auf dem Radar haben.

Damit ihr nicht in vermeidbare Fallen stolpert, haben wir euch die 10

grof3ten Fehler zusammengestellt - natlrlich mit Hinweisen dazu, wie
ihr sie vermeiden konnt.
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Fehler 1:

Die Komplexitat unterschatzen

Viele Unternehmen unterschatzen

mangels Erfahrung die Komplexitat beim

Aufbau einer Plattform.

Die besonderen Regeln der
Plattformokonomie erfordern zudem
andere Herangehensweisen als
klassische Geschaftsmodelle.

Die Besonderheiten der jeweiligen
Branchen, Produkte, Dienstleistungen,

Prozesse etc. verstarken diesen Effekt.

Beispiele fiir wichtige Aspekte
(Dimensionen) sind:

Strategie (v.a. Fit zwischen
Unternehmens- & Plattformstrategie,
abgestimmte und messbare Ziele)
Organisation (Aufbau,
Zustandigkeiten, Ressourcen etc.)
IT/Software

Positionierung & Wettbewerb
Markteintritt & Skalierung

Legal & Finance
Seller-/Vendor-Management
(Auswabhl, Betreuung etc.)

Betrieb der Plattform (Fulfillment der
Produkt- und/oder
Dienstleistungsangebote)
Vorgehensweise (Kundenzentrierung,
Methoden, Tools etc.)

Marketing & Vertrieb
Stakeholder-Management

10
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Werden einzelne Dimensionen nicht berticksichtigt,
kommt es beispielsweise zu (Ziel-)Konflikten zwischen
Teams, Gerangel um interne Ressourcen oder Verzdgerungen
aufgrund interner Unstimmigkeiten. Uberlastung der wenigen Mitarbeiter kann im
schlimmsten Fall in Kiindigungen resultieren und damit den Ressourcenengpass weiter
verstarken.

Das Aulerachtlassen wichtiger Aspekte fiihrt haufig auch zu falschen Entscheidungen,
z. B. bei Wahl der Markteintrittsstrategie oder der Technologieauswahl. Die Folgen
konnen Kostenexplosionen, das Verfehlen von Zielen wie Umsatz, Reichweite etc. oder
sogar das komplette Scheitern von Plattformvorhaben sein.
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Wir wissen wie schwer es ist ...

Online-Plattformen zahlen zu den
komplexesten Geschaftsmodellen und ihr
Aufbau ist entsprechend anspruchsvoll.
Das ist aber kein Drama.

Denn fiir viele der Herausforderungen gibt
es Best Practices oder adaptierbare
Losungsansatze.

12
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Fehler 2: Matching- Plattform nur als
Projekt statt als Business Modell sehen

Plattformen werden falschlicherweise

haufig als ,normales Projekt” verstanden.

Das stimmt so (leider) nicht. Sie sind
mindestens Erweiterungen bestehender
Business-Konzepte, haufig sogar
komplett eigenstandige
Geschaftsmodelle. Um erfolgreich sein
zu konnen, bendtigen sie dauerhaft
Aufmerksamkeit und Ressourcen.

Die Zeiten von gleichbleibenden
Kundenerwartungen sind auch hier lange
vorbei, sodass Optimierungen fir die
Nachfrager- aber auch die Anbieterseite
ein Muss sind. Hinzu kommt, dass nicht
alle (gelernten) Regeln aus dem
sklassischen” E-Commerce und Shop-
Business 1:1 libertragbar sind.

Fehlt dieses Bewusstsein, zeigt sich das
haufig in Form von:

schwachen, stagnierenden oder gar
riicklaufigen Erfolgskennzahlen,
wenn Aufmerksamkeit und/oder
Ressourcen fehlen

Verzoégerungen bis zum Markteintritt
(lange Time-to-Market) aufgrund von
Budget-Restriktionen, zu kleinem
Team, unzureichenden
Kompromissen etc.

zu langsamen Entscheidungen
aufgrund fehlender Riickendeckung
vom Top-Management und anderen
Stakeholdern

holprigen Starts durch Unterschatzen
des Pflegeaufwands von Kunden und
Partnern (Seller/Vendor)

ineffizienter Zusammenarbeit oder
gar einem Gegeneinander zwischen
verschiedenen
Unternehmensbereichen/Abteilungen
(z. B. aufgrund konfliktarer
Anreizsysteme)

13
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Also was tun?

» Klare Strategie: Leitet eure Plattformstrategie von der Unternehmensstrategie
ab bzw. Uberpriift, ob und wie genau der eure Matching-Plattform auf die
Unternehmensziele einzahlt.

« Harmonisiert eure Strategie mit sonstigen Aktivitaten (z.B.
Sortimentserweiterung durch Produkte von Partnern vs. Fremdprodukte nur bei
eigener Lieferunfahigkeit als ,Out-of-Stock“-Mechanik anbieten).

» Zielkonflikte gibt's fast immer: Priift, ob wirklich keine Zielkonflikte bestehen
oder sprecht sie im entsprechenden Entscheidungsgremium offen an, um

gemeinsam mit den Beteiligten eine Losung zu finden.

» Falls gewinscht: Implementiert ein abgestimmtes Incentive- und Mess-System
(z.B. zwischen Shop-, Vertriebs- und Plattform-Teams).

» Managst du deine Stakeholder nicht, managen sie dich: Visualisiert alle vom
Vorhaben direkt oder indirekt Betroffenen mit Hilfe einer Stakeholder-Map,
erfasst ihre Erwartungen, Motive und Einstellungen gegeniiber eurer Matching-
Plattform und leitet MalRnahmen ab, wie sie integriert werden konnen.

» Definiert klare Verantwortlichkeiten und Entscheidungsbefugnisse, damit euer
Projekt nicht ins Stocken gerat.

» Passt kontinuierlich an: Implementiert Mechanismen zur kontinuierlichen
Anpassung von Strategie und Prozessen, basierend auf gesammelten
Erfahrungen, Daten und Feedback, um die Plattform stetig zu optimieren und

an veranderte Bedingungen anzupassen.

14
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Fehler 3:

Die Wahl der falschen Software

Die Technologie, die ihr auswabhlt, sollte
nicht nur die aktuellen Bediirfnisse
erflllen, sondern auch mit eurem
Geschaft skalieren und sich gut an
verandernde Markt- und
Kundenanforderungen anpassen lassen.
Es gibt diverse Optionen mit jeweils
eigenen Vor- und Nachteilen:

» Standard-Software mit Customizing
ggf. durch Agenturen

« Kombinationen aus Shop-Software
mit Middleware oder ERP fiir
Marktplatz-Funktionen

» Komplette Individual-Entwicklungen

e No-code/Low-code Plattformen

» Hybride Ansatze: Kombination aus
fertigen Modulen und individuellen
Komponenten

Die Kernfrage bei der Auswahl ist, wie gut
der Funktionsumfang einer Losung eure
initialen Anforderungen abdeckt und was
passiert, wenn ihr im Laufe der Zeit
feststellt, dass ihr individuellere
Anforderungen habt oder sich
Kundenanforderungen andern.

Die Wahl eines ungeeigneten Ansatzes
fuhrt dann leicht zu hohen Kosten durch
spatere Anpassungen oder erfordert
Kompromisse in der Usability. Matching-
Plattformen und -marktplatze kénnen je
nach Angebotsart (Dienstleistungen,
spezielle Produkte, ...) und erforderlichen
Prozessen deutlich komplexer sein und
mehr Funktionen bendtigen als
klassische Shop-Systeme, die um
Marktplatzfunktionen erweitert werden.
Haufig werden Betreiber daher im
Zeitverlauf von hohen Customizing-
Kosten Uberrascht.
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Bei Headless-Systemen (Standard-Backend mit
individueller Benutzeroberflache) wird das Frontend selbst

zum Individualprojekt und bietet damit viel Flexibilitat, erzeugt aber

auch hohe initiale Aufwande. Eine Alternative konnen hybride Anséatze sein:

Hierbei werden einsatzfertige Module mit individuellen Bausteinen kombiniert, um

besondere Nutzererlebnisse zu ermdoglichen.

16




gz(\\A/vunschlbs.ung

Fehler 4:

Eine Pseudo-Kundenzentrierung

,Wir kennen unsere Kunden, wir machen
das seit vielen Jahren” - eine Pseudo-
Kundenzentrierung tritt auf, wenn
Unternehmen glauben, Prozesse nach
den Bediirfnissen ihrer Kunden
auszurichten, wahrend sie tatsachlich
ihren eigenen Praferenzen folgen.

Wer langer in einer Branche tatig ist,
kennt viele Anforderungen von Kunden
naturlich schon. Aber gerade beim
Aufbau neuer Online-Plattformen, bei
denen sich Nutzungsgewohnheiten rasch
andern, ist eine Validierung durch echte
Kunden unerlasslich. Ansonsten sind
enttauschende Conversions nach dem
Go-Live vorprogrammiert. Mangelnde
Kundenzufriedenheit und -loyalitat
schwacht dann eure Position auf dem
Markt. Dann werden langwierige
Anderungen nétig oder es fallt viel
Aufwand fir manuelles Bearbeiten von

Anfragen an.

17
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Fehler 5:

Falsche Auswahl der Partner

Aufgrund der Vielzahl abzudeckender
Themen beim Aufbau einer Matching-
Plattform ist die Gefahr hoch, wichtigen
Aspekten zu wenig Aufmerksamkeit zu
schenken oder die Fahigkeiten des
eigenen Unternehmens in einzelnen
Bereichen wie Marketing oder
Technologie zu liberschatzen.

Die Auswahl und das Zusammenspiel der
richtigen Partner sind daher
entscheidend fiir den spateren Erfolg.
Dabei sollte man als Unternehmen in der
Lage sein, wichtige Entscheidungen
selbst zu treffen, um jederzeit die
Kontrolle Gber das Gesamtprojekt zu
behalten und nicht abhéangig von
Beratern zu sein.

Haufig ist es aber glinstiger, externe
Experten zu konkreten Themen
heranzuziehen, als liber langere
Zeitraume inhouse an ineffektiven
Losungen zu arbeiten.

Allerdings nutzen die besten Experten
nichts, wenn sie untereinander nicht
abgestimmt sind oder zwischen ihnen
keine Klarheit tiber die gemeinsamen
Ziele besteht.

Die Fehlausrichtung und mangelnde
Koordination zwischen verschiedenen
Beteiligten und Partnern kdnnen die
Effizienz und Effektivitat eures Projekts
erheblich beeintrachtigen und zu
Mehrkosten fiihren.
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Fehler 6:

Zu geringer Mehrwert

Um Kunden und Anbieter von der eigenen
Matching-Plattform zu iberzeugen,
sodass sie sie Uiberhaupt ausprobieren
und dann auch noch dauerhaft nutzen,
bedarf es echter Vorteile im Vergleich zu
ihren aktuellen Beschaffungs- bzw.
Vertriebsalternativen.

Haufig fehlen diese klaren Vorteile.
Leider ist der ,Problem-Solution-Fit"“ der
eigenen Plattform oder der ,Product-
Market-Fit“ nicht gut genug oder
zumindest nicht so viel besser, dass sich
Aufwand und ,Risiko” eines Wechsels fiir
Kunden und Partner von ihren aktuellen
Losungen lohnen.

Selbst wenn die Vorteile vorhanden sind,
ist die entscheidende Frage aber, ob sie
so kommuniziert werden, dass Kunden
und Partner sie auch fiir sich als echte
Mehrwerte verstehen und bereit sind, die
neue Matching-Plattform
auszuprobieren.

Dieser wichtige ,Message-Market-Fit" ist
leider weitgehend unbekannt oder wird
systematisch unterschatzt.
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Der effizienteste und zugleich Ohne eine klare Positionierung:

risikoarmste Weg, ein neues Plattform-

Geschaftsmodell aufzubauen, ist die + ist das Risiko grof3, dass die

spitze Positionierung in einer Nische Matching-Plattform ,fir viele ein

(z. B. eine ganz bestimmte Zielgruppe, bisschen, aber fiir keinen so richtig”

Branche oder Problemldsung flir eine passt und damit fuir Nachfrager und

Gruppe von Menschen/Unternehmen). Anbieter nicht langfristig attraktiv ist
(geringe Retention-Rate). Damit

Dieses Start-Szenario als MVP (Minimum rentieren sich Investitionen nicht

Viable Product) lasst sich deutlich dauerhaft.

schneller, kosteneffizienter und » gehen Plattformen haufig in der

risikodrmer erreichen als eine Universal- Masse an Angeboten unter

Losung fur viele Zielgruppen. (geringere Sichtbarkeit, zu wenig
Traffic, letztlich zu niedrige

Ist man mit dem Start-Szenario Umsatze).

erfolgreich, lassen sich die Erkenntnisse « steigt der Bedarf an Marketing-

nutzen, um der gleichen Zielgruppe noch Budget enorm an, weil fehlende

mehr Mehrwerte zu bieten und/oder die Vorteile durch intensive Marketing-

Mehrwerte anderen Zielgruppen MaRnahmen kompensiert werden

zuganglich zu machen. mussen.
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Fehler 7: Das Henne-Ei-
Problem planlos angehen

Die groRte Herausforderung fast aller
Plattformverantwortlichen ist der
balancierte Aufbau der Angebots- und
Nachfrageseiten. Eine Ausnahme bilden
hier eigentlich nur die Marktplatze, die
bereits mit einem bestehenden
Kundenstamm starten (weil zum Beispiel
bereits ein erfolgreicher Shop oder
anderer Vertriebskanal vorhanden ist).

Meist stellt sich also die Frage: Wie
bekomme ich Angebot und Nachfrage so
ins Gleichgewicht, dass meine Matching-
Plattform genug Angebote hat, um fur
Kunden attraktiv zu sein? Und
andererseits: Wie liberzeuge ich Anbieter
davon, den Aufwand zu betreiben, auf die
Plattform zu kommen, wenn noch keine
Kunden da sind?

Doch auch mittel- und langfristig ist es
fur den Erfolg und das Bestehen einer
Plattform essenziell, dass Angebot und
Nachfrage in Balance sind. Ist das nicht
der Fall, springen Verkaufer aufgrund
mangelnder Umsatze ab oder Kaufer
kehren aufgrund unzureichenden
Angebots nicht zuriick.
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Fehler 8: Ein schlechtes
Setup in Legal und Finance

Die Errichtung einer erfolgreichen Online-
Plattform umfasst nicht nur strategische
und technische Herausforderungen,
sondern auch wichtige Aspekte in der
Gestaltung von Vertragskonstellationen
und der Abwicklung von Transaktionen.

Es muss festgelegt werden, welche
Akteure auf der Matching-Plattform
miteinander Vertragsverhaltnisse
eingehen.

Ist beispielsweise der Vertragspartner

eines Kaufers der jeweilige Anbieter oder
der Betreiber der Plattform? Welche
Rechnungen miissen erstellt werden?
Welche Zahlungsstrome gibt es? Wie
funktioniert die Abwicklung, zum Beispiel
von Retouren?

Nicht ausschliel3lich, aber insbesondere
im B2B-Umfeld sind hier viele
Anforderungen zu beachten.

Ein unzureichendes Setup in diesen
Bereichen beeintrachtigt die
Nutzererfahrung sowohl fir Anbieter als
auch fur Kaufer signifikant und fihrt
damit zu weniger wiederkehrenden
Kunden (geringe Retention-Rate).

Gut umgesetzte Mechaniken wie Single-
Creditor/Single-Debitor (Vereinfachung
von Buchhaltung durch zentrale
Rechnungsstellung tber die Plattform
statt Abwicklung tber viele einzelne
Seller) oder eine nahtlose Integration in
die Prozesse eurer Anbieter konnen
dagegen echte Turoffner und Griinde fiir
eine dauerhafte Bindung sein.
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Fehler 9: Schlechtes
Seller/Vendor Management

Wenn den Bedirfnissen der Anbieter und
Fulfillment-Partner zu wenig
Aufmerksamkeit geschenkt wird, erzeugt
das nicht nur unzufriedene
Geschaftspartner.

Es kann auch zu verspateten Lieferungen,
mangelnder Produktverfiigbarkeit oder
zu Qualitatsproblemen fiihren.

Die Konsequenz sind unzufriedene
Kunden, die mdglicherweise nicht
zurickkehren und ihre negativen
Erfahrungen teilen, was wiederum den
Ruf eurer Plattform schadigt. Das
einzufangen, kann teuer und aufwandig
werden.

Eure Partner benétigen nicht nur
technischen Support und feste
Ansprechpartner, sondern auch
Transparenz iber Ablaufe und
Auswertungen der fir sie relevanten
Daten.

Wichtig ist auch, Angebote verschiedener
Anbieter zu normieren, etwa fir eine
korrekte Kategorisierung oder fiir die
Einhaltung von Standards bei Bildern und
Texten. Stammdaten von Angeboten mit
mehreren Anbietern sollten in einem
zentralen ,Golden Record” gepflegt
werden, um Kunden konsistente
Informationen zu geben und die beste

o}
o

Conversion zu erreichen.
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Fehler 10:

Unrealistische Budgetplanung

Matching-Plattformen sind komplexe
Vorhaben, die gewisse Investitionen
erfordern.

Zu knapp angesetzte Budgets zwingen
unter Umstanden zu Kompromissen, die
den Erfolg eures Modells in Gefahr
bringen.

Sie resultieren dann z. B. in begrenzter
Funktionalitat oder verminderter
Benutzerfreundlichkeit der Software, oder
verhindern das Erreichen erforderlicher

Nutzerzahlen aufgrund zu geringer
Marketingaktivitat.

Starre Budget-Verteilungen und volatile
Entscheidungen

Ein haufig auftretendes Budget-Problem
ergibt sich aus einer zu unflexiblen
anfanglichen Planung, die der
notwendigen Dynamik einer Plattform-
Entwicklung nicht gerecht wird.
Anderungen im Zeitverlauf sind eher die
Regel als die Ausnahme.

Auf der anderen Seite kann eine
missinterpretierte Agilitat zu einem
ziellosen Experimentieren und einer
endlosen Optimierung durch Trial and
Error fihren, was unnotig Ressourcen
verbraucht.

Uberdimensionierte oder
zweckgebundene Budgets kdnnen
Effizienz-Killer sein

Sind Budgets unveranderlich fiir z.B.
Beratung dediziert und kdnnen im
Bedarfsfalls nicht umgewidmet werden,
auch wenn der Engpass in einem
anderen Bereich liegt, senkt das die
Effizienz. Zudem wird selten von
zuriickgegebenen Beratungs-Budgets
berichtet.
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Die Roadmap:
Euer Kompass im Projekt

Gut gemacht und aktiv genutzt, hilft euch eure Roadmap dabei, den Uberblick zu behalten, immer an
den wichtigsten Themen zu arbeiten und euch nicht zu verzetteln. Eine Roadmap ist zudem die
Basis fiir eine seriose Budget-Planung und hilft euch beim Stakeholder-Management.

SCh ri-tt Typische Fehler Egal ob ihr noch in der Vorbereitung seid oder euer Projekt
auf dem Radar schon lauft: wichtig ist, keine wichtigen Aspekte zu vergessen
O 1 haben und typische Fehler zu vermeiden. Als “erste Hilfe” konnt ihr
hier z.B. die Checkliste in diesem Whitepaper nutzen.

SChritt Eigene Position Nicht alle vermeidbaren Fehler lassen sich mit Checklisten
bestimmen aufspiiren. Wir empfehlen euch, einen Sparringspartner zu
O 2 suchen, der euch hilft “blinde Flecken” zu finden. Das gilt
nicht nur fiir die Business- und IT-Seite, sondern genauso an
der Schnittstelle der beiden Gebiete. AnschlieRend wisst ihr,
wo ihr steht und was ihr noch braucht.

Schritt Roadmap Je nachdem, ob bereits eine Roadmap existiert, empfehlen
entwickeln/sch wir euch, sie mit einem Sparringspartner zu schérfen oder auf
O 3 arfen Basis einer Best Practice Vorlage eine Roadmap zu

entwickeln. Hier konnt ihr alle Themen einpriorisieren,
pflegen und Verantwortlichkeiten festhalten.

HELP! | NEED SOMEBODY!

Ihr bendtigt Unterstiitzung? Dann meldet euch bei uns und
wir schauen gemeinsam, ob und wenn ja, wie wir euch helfen
konnen. Tipps und eine erste Einschatzung gibt’s bei uns
immer kostenlos.
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“|Wunschlesung

Wir hoffen, dass euch die Inhalte des Whitepapers dabei helfen, unnétige Fehler zu
vermeiden und keine wichtigen Aspekte zu vergessen.

Wenn ihr noch mehr Insights rund um das Thema Marktplatz haben wollt, schaut euch
gern in der folgenden Ubersicht um!

Taucht tiefer in die Welt der Marktplatzentwicklung ein mit
unseren Blog-Artikeln, die eine Vielzahl von Themen abdecken -
von technischen Insights bis hin zu strategischen Uberlegungen.

F!
o
Q

Auf unser Website findet ihr eine Ubersicht iiber unsere
Leistungen, Projekte und das Team hinter der wunschl6ésung.

Website Entdeckt, wie wir gemeinsam mit unseren Kunden individuelle
Losungen schaffen und ihre Marktplatze & Plattformen zum
Erfolg fiihren.

Bleibt auf dem Laufenden: Um stets aktuelle Informationen,
Tipps und Neuigkeiten aus der Welt der Marktplatzentwicklung
Bleibt auf zu erhalten, konnt ihr uns auch auf unseren Social-Media-
dem Kanalen folgen.
Laufenden

~_ 33



https://www.wunschloesung.com/blog/
https://www.wunschloesung.com/
https://www.instagram.com/wunschloesung/
https://www.facebook.com/wunschloesung
https://www.linkedin.com/company/wunschloesung/

gz(\\A/vunschlés.ung

“3..2..1deins!”
Auf zu eurer Matching-Plattform!?

Genug Infos gesammelt?

Wenn ihr direkt starten wollt und dabei
Rat und Unterstlitzung braucht, meldet
euch bei uns.

Kostenloses Beratungsgesprach

In einem kurzem Video-Call lernen wir
uns kennen, sprechen dartiber, wo ihr mit
eurem Vorhaben steht, wo ihr hin wollt
und ob bzw. wie wir dabei helfen kdnnen.
Auf Wunsch teilen wir gern offen unsere
Gedanken mit euch und vereinbaren,

wenn sinnvoll, ndchste Schritte.

” HORBURGER g
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