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Netzwerk und Markt

Netzwerke haben unterschiedliche
Kundenkreise:

iz Endkunden (b2c oder b2b)
1> Netzwerkpartner (b2b)
i ggf. FOrdergeber und Sponsoren

Daraus resultieren unterschiedliche
Markte mit unterschiedlichen Wett-
bewerbssituationen.
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Beispiel: PUSH! Y
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PUSH! (Partnernetz fur Unternehmens-
grindungen aus Stuttgarter Hochschulen):

™ PUSH! e.V. gegrundet 1998 anlasslich Teilnahme
am EXIST-Wettbewerb

¥ Hochrangig besetzter aktiver Vorstand

¥ ca. 60 Mitglieder, 40 ,assoziierte Partner”
™ Netzwerkkoordination durch WRS GmbH
™ Projektforderung durch BMBF 1998-2003
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,Kunden* von PUSH! o
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Endkunden

¥ Grunderlnnen aus Hochschulen und Forschungs-
einrichtungen in der Region Stuttgart

Netzwerkpartner

¥ Hochschulen und Hochschulinkubatoren

¥ Offentliche Institutionen (IHK, Stadt, EXZET...)

¥ (Unternehmens-) Berater, Steuerberater, Anwalte
¥ Technologiezentren

Fordergeber e
S~ BMBF
2 Land Baden-Wirttemberg e



Das Marktdilemma

In der Regel sind die Markte fur
Netzwerke nicht unabhangig =>
wechselseltige Beeinflussung:

iz Komplexe Entscheidungsprozesse

i keine eindeutigen Losungen
moglich (Pareto-Optimalitat)
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Wege aus dem Dilemma A
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i Ruckzug auf ,Nischenmarkte®

Vorteil: keine Konkurrenz zwischen Angeboten
des Netzwerks und seiner Partner

Nachtell: 1.d.R. unterkritische Marktgrolie

iz Konzentration auf einen Kundenkrels
Vorteil: Vermeidung von Zielkonflikten
Nachteil: unausgeschopfte Potenziale

i Dezentralisierung des Leistungs-
angebots (Entzerrung, Spezialisierung)

Vortell: erhOhte Flexibilitat “ _
Nachtell: Gefahr der Abspaltung oo



Beispiel: PUSH! ;{e’

PUSH!
Education

PUSH!
Corporate
Development

PUSH!
Incubator
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