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Ingo Litta hat Ebay verlassen. Und vertreibt Taschen, Uhren und Designartikel jetzt erfolgreich tiber den eigenen Online-Shop.

Tschiiss Ebay

Warum viele Online-Handler woanders

bessere Geschdfte machen

Das Internet-Auktionshaus hat an
Charme verloren. Zu viele Profi-
handler, zu hohe Gebiihren. Zeit
flr Alternativen.
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Es hat sich einfach nicht gelohntg,
sagt Ingo Litta. Lange Zeit war er
gewerblicher Handler bei Ebay. Doch
vor etwa einem Jahr hat er die Ver-
bindung zu der Auktionsplattform
gekappt. »Die Transaktionsgebiihren
lagen teilweise bei zehn Prozent, und
es gab immer Querelen mit dem
Ebay-Kundenservice«, berichtet er.
Heute verkauft Litta Taschen aus
Feuerwehrschlduchen, Designuhren
und weitere Trendprodukte made in
Europe vor allem iiber den eigenen
Online-Shop Fair-kaeuflich.de - und
die Geschifte laufen auch ohne Ebay
blendend.

Viele professionelle Handler ha-
ben der beliebten Shopping-Seite in
den vergangenen Monaten den Rii-
cken gekehrt. Sie gehen im Online-
Vertrieb neue Wege und setzen zu-
nehmend auf andere Plattformen, die

sie zum Teil sogar vollig kostenlos
nutzen konnen (siehe »E-Commerce:
Was Verkaufen im Netz kostet«).
Zwar meldet Ebay lingst neue Er-
folgszahlen, doch hinter den Kulissen
brodelt es. Verkaufer beklagen teil-
weise Umsatzriickgdnge von bis zu 70
Prozent. »Die Goldgraberstimmung
bei Ebay ist vorbei«, bekréftigt Kai
Hudetz, Bereichsleiter E-Commerce-
Center Handel (ECC) am Institut fiir
Handelsforschung in Koln. »Die Nut-
zerzahlen stagnieren, und durch die
grofle Menge an hauptberuflichen
Hindlern hat sich der Preiskampf
enorm verschérft. Zugleich hat Ebay
die Gebiihren immer weiter angeho-
ben, deshalb sind die Margen der Ver-
kaufer geschrumpft«, sagt er. Zuallem
Uberdruss miissen sich Verkaufspro-
fis bei Ebay seit Neuestem mit einem
komplizierten Gebiihrenmodell »
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herumschlagen. Einstellkosten und
Verkaufsprovision richten sich nach
der jeweiligen Kategorie, in der das
Produkt angeboten wurde. In einigen
Bereichen sind die Provisionen sogar
um mehr als ein Drittel gestiegen.
»Fiir Unmut sorgt auch die

Das Portal wurde Ende April sang-
und klanglos beerdigt.

Alldiese Querelen kommen Wett-
bewerbern wie Amazon, Auvito oder
Hood gerade recht. »Wir verzeichnen
seit einigen Monaten ein enormes
Interesse an unserer Plattform, vor

Hood.de prisent. »Hier gibt es zwar
weniger potenzielle Kaufer. Aber da
wir die horrenden Ebay-Gebiihren
sparen, hat sich der Wechsel unterm
Strich gelohnts, sagt Schaack.
Ebenfalls mit Zusatzleistungen
lockt das Auktionsportal Auvito. » Wir

jiingste Anderung des Bewertungs- allem von Ebay-Handlern«, sagt Ryan  verschicken wochentlich Newsletter
systems«, bemerkt Ebay-Experte Axel Hood, Griinder und Inhaber der an drei Millionen Menschen und be-
Gronen (siche Interview). Bei Ebay Auktionsplattform Hood.de. werben darin aktuelle Produkte der

bewerten sich Verkiufer und Kiufer
nach einem Geschaft traditionell ge-
genseitig. Ab Juni jedoch diirfen
Profihdndler ihren Kunden keine
schlechten Noten mehr geben. Damit
will das Auktionshaus vermeiden,
dass sich Gewerbetreibende fiir nega-

tive Bewertungen bei ihren Kunden

richen. Folge: Verkiufer kénnen
nicht mehr unmittelbar auf einen
Verriss reagieren, auch wenn dieser
unberechtigt ist, sondern miissen sich
erst an Ebay wenden.

Zuden ganzen Irritationen kommt
dann noch der Flop der neuen Profi-
plattform Ebay-Express. Hier sollten
Neuwaren zum Festpreis verkauft
werden - doch zu wenige Kunden
waren an den Angeboten der 3500
teilnehmenden Hindler interessiert.

Gebiihrenfrei verkaufen

Bei Hood fallen im Gegensatz zu Ebay
keinerlei Gebiihren oder Provisionen
an. Das Portal finanziert sich iiber
Anzeigen und kostenpflichtige Son-
deroptionen, mit denen Angebote
optisch hervorgehoben werden. Ein
dickes Budget fiir Werbung in eigener
Sache hat Hood nicht. Dafiir ver-
spricht der Chef des Zwélf-Mann-
Unternehmens, dass sein Team die
Nutzer individuell betreut.

Dieser personliche Service hat
Geschiftsfithrer Markus Schaack von
Freakwarce {iberzeugt. Frither ver-
kaufte er seine Modellbausitze fiir
Hubschrauber und Spielkonsolen-
zubehor parallel auf Ebay und Hood.
Seit Jahresanfang ist er nur noch auf

Plattform. Die Anbieter miissen dafiir
nichts bezahlen«, erliutert Portal-
manager Stefan Rick vom Betreiber
Unister in Leipzig. Einstellgebiihren
oder Verkaufsprovisionen fallen hier
nicht an, sogar ein eigener Shop ldsst
sich auf der Seite kostenfrei einrich-
ten. Wie Hood finanziert sich Auvito
tiber Werbung. Da das Portal Preis-
vergleich.de ebenfalls zu Unister ge-
hoért, werden Auvito-Produkte auto-
matisch auch dort gelistet -~ ohne
zusitzliche Kosten. Allerdings hapert
es bei Auvito wie bei Hood noch
an einem entscheidenden Punkt: der
Reichweite (siche Tabelle). Genau die
macht Amazon so attraktiv. Der deut-
sche Ableger des weltgrofiten Online-
Kaufhauses zieht doppelt so viele
Nutzer an wie Auvito und Hood zu-

E-Commerce: Was Verkaufen im Netz kostet

Die wichtigsten Vertriebsplattformen im direkten Vergleich.

§ ZUM ERSTEN, ZUM ZWEITEN, ZUM DRITTEN ...

. Anbieter Amazon Auvito Ebay Hood

: Website www.amazon.de www_auvito.de www_ebay.de www.hood.de
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sammen, Uber ein Marketplace ge-
nanntes Angebot verkaufen Profiver-
kaufer hier ihre Waren zum Festpreis
- Auktionen sind jedoch nicht még-
lich. Handler profitieren von einem
Rundum-Service: Sie konnen ihre
Waren beispielsweise einlagern lassen
(Fulfillment). Bei einer Bestellung
verpackt und versendet Amazon
die Artikel, iibernimmt den Kunden-
service und die Retourenabwicklung.
Dieser Komfort spricht auch Ver-
kaufsprofis an, die Ebay bislang noch
die Treue halten. »Viele unserer Mit-
glieder handeln bereits parallel auf
Ebay und Amazon«, sagt Oliver
Kluge, Prisident des Bundesverbands
Onlinehandel. Er ist einer der grofiten
Ebay-Verkiufer fiir Computerzu-
behér in Europa - und setzt ebenfalls
auf Amazon: »Inzwischen machen
wir dort die Hilfte des Umsatzes.«

Kunden zu Fans machen
Mancher Hindler verzichtet jedoch
bereits komplett auf die Prasenz in
einem grofien Portal und verkauft
ausschliefllich auf eigene Faust, Hand-
ler Litta sagt, warum er sich auf seinen
Online-Shop konzentriert: »Hier
konnen wir unsere Ideen einfach bes-
ser verwirklichen.« Um Nutzer auf
die Seite zu holen, schaltet Litta An-
zeigen bei Google und betreibt eine
aktive Pressearbeit. Er schafft es regel-
mafRig in einschlagige Lifestyle-Zeit-
schriften. Seine Besucher kénnen
den Shop zudem per Mausklick etwa
auf Social-Bookmarking-Seiten wie
Mr-Wong.de verlinken oder Produkte
direkt ihren Freunden empfehlen.
In einem Online-Tagebuch schreibt
Litta iiber die Herkunft der Produkte
und kuriose Artikel in seinem Sorti-
ment, Sein Stil kommt an: »Wir haben
echte Fans, die gerne bei uns einkau-
fen. Das ist wichtiger als Reichweite
auf Ebay«, sagt Litta.

Doch das Auktionshaus wirbt
nun offensiv um seine Profihdndler.
Die konnen beispielsweise seit Kur-
zem ihre Verkaufsprovision um mehr

»B_arﬂllgl_and_er_e"hdatktpl&tz_e nutzen«

Unternehmensberater Axel
Gronen schreibt gerade sein
zweites Buch (iber Ebay. Er
war friiher selbst Powerseller.

als ein Drittel reduzieren, wenn sie
ihren Kunden die Bezahlmethode
Paypal anbieten und fiir ihre Ge-
schifte stets besonders gut bewertet
werden. Das neue »Verkaufer-Cock-
pit« soll Handlern zudem einen bes-
seren Uberblick iiber ihre Aktivititen
auf Ebay bieten. Uberdies wird der
Kundenservice verbessert - vor allem
fiir die sogenannten Powerseller. Das
sind Verkaufer mit einem Monatsum-
satz von mehr als 3000 Euro und
mindestens 100 Bewertungen. »Jeder
Powerseller bekommt einen person-
lichen Ansprechpartner«, verspricht
Frerk-Malte Feller, Geschaftsfithrer
Marketplaces bei Ebay in Deutsch-
land. Dariiber hinaus ist der Telefon-
support fiir die grofiten Partner kiinf-
tig auch abends und am Wochenende
langer erreichbar.

Doch all das kommt fiir Unter-
nehmer wie Fair-kaeuflich-Chef Litta
zu spit: » Auch wenn Ebay jetzt einen
besseren Service bieten will - wir ha-
ben unsere eigene Plattform und keh-
ren nicht zuriick.«

Karsten Zunke ressort.computer®impulse.de
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Je-commerce Exkiusiv: Zehn
Tipps, wie Sie online besser verkaufen.
Plus: Gebiihrenrechner flr Ebay.

impulse: Herr Gronen, Ebay hat

starke Zahlen fiir das erste Quar-

tal gemeldet, doch die Stimmung

bei den Handlern ist schiecht.

Wie passt das zusammen?
Gronen: Ebay macht die Plattform fiir
Kaufer attraktiver. Das geht leider oft
zulasten der Verkaufer. So wie das refor-
mierte Bewertungssystem oder die neue
Sortierung der Angebote. Die Artikel
wurden frither nach verbleibender Zeit-
dauer gelistet. Jetzt werden dem Nutzer
relevantere Ergebnisse angezeigt. Das
ist fiir einige Handler ein Nachteil. Wer
¢twa ausgefallenes Zubehor verkauft,
wird nur angezeigt, wenn der Nutzer
explizit danach sucht. Insgesamt wer-
den die Umsitze auf der Plattform wohl
steigen, weil Kaufer schneller finden,
was sie suchen.

Was raten Sie Verkéufern?
Ich wiirde jedem Hindler empfehlen,
parallel auch andere Marktplatze zu
nutzen. Allerdings werden von den kos-
tenfreien Plattformen mangels Kaufer-
schaft viel weniger Umsitze generiert.
Die beste Alternative ist es, den eigenen
Shop zu stirken, ihn in Suchmaschinen
zu bewerben und Kunden an sich zu
binden.

Kann Ebay mit seinen Reformen

verdrgerte Handler zuriickge-

winnen?
Das glaube ich nicht. Wer einmal weg
ist, kommt nicht mehr wieder. Aber ein
besserer Kundenservice wird es Ebay
erleichtern, neue Handler zu gewinnen
und die bestehenden zu halten. Eine
gute Betreuung kénnte aufferdem den
Arger vieler Verkiufer iiber andere
Mafinahmen zumindest dimpfen. @
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