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Zukunft Onlinemarktplatze:

Wann sich der Einstieg kiinftig

lohnt

Wihrend sich das Wachstum im Onlinehandel abschwicht, nehmen Wettbewerb, Preiskampf und
Professionalisierung zu. Der Markt-Einstieg wird immer schwieriger und anspruchsvoller. Ein lu-
krativer Absatzkanal fiir Onlinei'léindler werden daher kiinftig die bislang misstrauisch bedugten
Marktplatze. Doch nicht jeder Marktplatz ist zukunftstauglich.

Die Anforderungen und die Professionalisierung im
E-Commerce steigen, gleichzeitig flacht die Wachs-
tumskurve immer mehr ab. Der Verdrdngungswettbe-
werb nimmt stetig zu. Sowohl grofRe Marktpldtze wie
Ebay und Amazon als auch Unternehmen mit einem
breiten Shop-Netzwerk wie Otto und Zalando werden
fiir kleine und mittelstdndische Shopbetreiber eine
immer groRere Bedeutung haben.

Denn nur sie bieten die finanziellen, personellen
und technischen Ressourcen, den steigenden Anfor-
derungen gerecht zu werden. So gilt es etwa immer
mehr Zahlarten anzubieten, mehr vertrauensbildende
MaRnahmen zu integrieren, den Kundenservice zu
verbessern oder die Lieferzeiten zu reduzieren.

Da mehr und mehr Onlineshopper von speziali-
sierten Webshops hin zu den Plattformen wechseln,
entwickeln sich Onlinemarktplatze zu einem unver-
zichtbaren Standbein fiir den deutschen E-Commerce.
Viele Onlinehdndler seien bereits gezwungen, an
Marktplétzen teilzunehmen, ,denn die Kunden gehen
auf Marktpldtze. Also miissen Versender jeder Tradition
sich darauf einen Reim machen und versuchen, dort
die richtigen Nutzer abzuholen”, erkldrt Handelsex-
perte Martin GroR-Albenhausen. Zudem seien Kunden
auf Marktpldtzen bereit, auch bei kleinen und un-
bekannten Unternehmen zu kaufen. , Das Vertrauen
in den Marktplatz und seine Mechanismen iiberlagert
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inzwischen das Misstrauen gegen den einzelnen Anbie-
ter”, so GroR-Albenhausen weiter. Gerade fiir kleine
und mittelgroRe Handler bieten sich Onlinemarkt-
platze an. , Fachhdndler in Nischensegmenten, die noch
iiber eine geringe Markenbekanntheit verfiigen, kinnen
von der Reichweite der Marktpldtze profitieren” argu-
mentiert Christian Grétsch von Dotsource.

Markipldtze: Schneller Einstieg

Obwohl die Marktplatzriesen Amazon, Ebay, Za-
lando und Co. mittlerweile immer haufiger in die
Kritik geraten, verantworten sie den Mammutteil der
Umsdtze im E-Commerce. GroRter Vorteil ist ihre Be-
kanntheit und die damit verbundene Reichweite, mit
denen Handlern der Zugang zu Millionen potenziellen
Onlineshoppern gedffnet wird.

Nehen der Reichweite liefern die Marktplatzbetrei-
ber Werbung und Suchmaschinenmarketing, stellen
die technische Infrastruktur bereit und wickeln in den
meisten Fallen auf Wunsch Zahlung und Versand ab,
zum Teil auBerdem die Retouren. Ein weiteres Plus:
Jeder beliebige Handler kann sich bei ihnen anmel-
den. In Bezug auf die Produkte und das Design sowie
den Informationsgehalt der Produktprasentation sind
sie nicht wahlerisch.

Risiko und Kosten minimieren

Gerade kleinen Héndlern bieten die Marktpldtze ei-
nen leichten und schnellen Einstieg in den Onlinehan-
del. Immerhin ist ein eigener Shop mit komplizierten
Entscheidungen und hohen Kosten verbunden. Wer
stattdessen zundchst einmal damit beginnt, seine
Produkte tiber einen Onlinemarktplatz zu vertreiben,
der bendtigt kein eigenes Shop-System.

AuRerdem muss man sich nicht darum kimmern,
auf welche Weise man als Handler an die Bezahlung
durch den Kunden gelangt. All dies wird von dem
jeweiligen Onlinemarktplatz erledigt. Und auch in
Sachen Vertrauen genieRen die Marktplatz-Handler
einen Vorsprung, da sich die Vertrauenswiirdigkeit der



bekannten Plattformen mehr oder weniger von sel-
ber auf die eigenen Produkte {bertrdgt. Indem die
Anbieter sich je nach Vertragsmbdell um Dinge wie
Payment-Risiko und Zahlungsabwicklung kiimmern,
nehmen sie ndmlich gerade kleinen Anbietern einen
GroBteil der Komplexitat im Warengeschaft ab. Hinzu
kommt das breite Marketing-Instrumentarium, das die
Marktplatze auffahren.

Das reicht von Adwords his hin zu EMail-Marketing-
Tools, mit denen beispielsweise Rakuten auch Hénd-
lern ohne HTML-Kenntnisse den Einstieg erleichtert.

Abhédngigkeit und wenig Mitsprache

Im Marktplatz-Geschaft fiihlen sich immer mehr
Héndler von den grofRen Plattformen gegdngelt und
eingeschrankt: Gebiihrenerhdhungen, Kauferschutz,
Versdumnisse und zdgerliche Nachbesserung beim
Handlerschutz gegen Betrugsmaschen der Kaufer,
PayPal-Sicherheitsliicken, Kampf gegen wetthewerbs-
widrige Klausel. Wer auf einem Onlinemarktplatz ver-
kauft, muss sich den dort geltenden Regeln und Ge-
biihren unterwerfen und ist je nach Produktangebot
oft nur einer unter vielen Anbietern.

Da die Profilierungschancen iiberschaubar sind und
sich Alleinstellungsmerkmale kaum herausarbeiten
lassen, wird der Verdringungswettbewerb zumeist
iiber einen Preiskampf ausgetragen. Des Weiteren

verleitet die Einfachheit des Vertriebs iiber Markt-
platze viele Handler dazu, ihre eigenen Webshops zu
vernachldssigen und zu wenig Geld und Zeit in die
Optimierung des eigenen Webshops zu investieren.
Denn obwohl der Vertrieb iiber Marktplatze tatsdch-
lich zundchst einfacher ist, wird ein entscheidender
Nachteil oft vergessen oder ist gar nicht bekannt: Der
Handler wird hier zum glasernen Objekt.

Jeder andere Onlinehdndler kann problemlos die
Preise und teilweise sogar die Verkaufszahlen seiner
Mitbewerber auswerten und dies fiir seine eigenen
Zwecke nutzen.

Auf der Suche nach geeigneten Onlinemarktpldtzen
kommt kaum jemand an den beiden groflen Markt-
platzen Ebay und Amazon vorbei. Jeder Onlinenutzer
kenint die Plattformen aus der Kdufer-Perspektive und
weill, wie grof® und erfolgreich die Marktpldtze sind.
Die Einstellung von Produkten erfolgt bei beiden An-
bietern sehr einfach und auch die komplette Abwick-
lung von Bestellungen stellt selbst Anfdnger nicht vor
unlosbare Probleme.

Der gute Service und die groRe Bekanntheit haben
aber natiirlich auch ihren Preis. Die Marktmacht von
Ebay und Amazon verstellt oft den Blick darauf, dass
es weitere Onlinemarktpldtze gibt, auf denen sich
gute Geschdfte tdtigen lassen und die sich gerade fiir
Einsteiger, kleine und lokale Handler gut eignen.

Die wichtigsten Onlinemarkipldtze am deutschen Markt
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Angemeldete

Name Héndler Kunden Angebotsformate

Amazon 2 Mio. 215 Mio. Festpreis

Marketplace weltweit weltweit

Ebay 175.000 17 Mio. Sofort Kaufen, Auktion,
Inserat

Zalando k.A. 13,5 Mio Festpreis

Check24 1.000 3 Mio Festpreis

Rakuten 7.800 k.A. Festpreis

Yatego 10.000 1 Mio. Festpreis

Meinpaket. 2.500 1,4 Mio

de (DHL) Oberhammer und B-Ware-
Channel

Hood.de 7.700 1,86 Mio. Shopkauf, Sofort-Kauf,
klassische Auktion, Power-
Auktion, Riickwartsauk-
tion, Preis vorschlagen

Hitmeister 4.700 1,7 Mio.

men der Handler und tritt
als alleiniger Verkaufer

Festpreis, Sonderformate: Print-Kundenmagazin, Postpay-Zahlungs-

Zentraler
Check-out zum Héandler

Services fiir Handler

Versand durch Amazon, bezahlen iiber Amazon,
Zahlungssicherheit

Ubersetzungshilfen, Anleitungen zum interna-
tionalen Verkaufen, Marktanalysen

Versand durch Zalando, Retourenabwicklung
Bezahlen iber Check24, Zahlungssicherheit
Schulungen, weitestgehende Gestaltungsfrei-
heit, Super Sale, Shopping Marathon
Protected Shops, eigene Subdomain, Gut-
schein-Funktion, 20 Importformate, Hand-

lungsfreiheit bei Preis- und Angebotsgestal-
tung

schutz, Onlinemarketing

C2C/B2C, Handler konnen Kdufer bewerten,
selbstlernende Schnittstelle fiir Produktim-
porte, Google-Shopping-Werbung fiir alle Pro-
dukte, Direktimport von Ebay-Angeboten

Hitmeister verkauft im Na- Zahlungssicherheit, Bonusprogramm fiir

Kunden, Vermittlung bei ungerechtfertigten
Bewertungen

auf, Festpreis
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