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auf den Marktplatzen

Alles begann mit zehntausenden ausgemusterten Siemens-Handys, fur die Andreas Voswinckel vor

15 Jahren einen Absatzweg fand. Heute ist seine Limal GmbH einer der fihrenden internationalen B2C-
Verkaufsdienstleister fir Konsumgtiter Uber das Internet - erst recht wenn es um den Vetrieb auf den
groflen Marktplatzen geht. Seit zwei Jahren engagiert sich Limal auch stark im Thema Mobel. Dass das
norddeutsche Unternehmen inzwischen mit bekannten deutschen Lieferanten Exklusivmodelle fiir Ebay
entwickelt, spricht fur die grofle Professionalitat, mit der das Mobelgeschaft inzwischen betrieben wird.
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Andreas Voswinckel ist ein
E-Commerce-Urgestein. Von
Neumiinster aus steuert er
heute ein komplexes Firmen-
geflecht, zu dem iiber 20
Ebay-Shops gehdren.

en Begriff , E-Commerce-
D Bauchladen weist Andreas

Voswinckel weit von sich. Vor
zehn Jahren hitte diese Charakteri-
sierung vielleicht noch seine
Zustimmung gefunden. ,,Aber heute
hért sich das zu ramschig an. Das
Thema E-Commerce ist viel kom-
plexer und anspruchsvoller gewor-
den, wenn man es erfolgreich be-
treiben mochte”, sagt der Griinder
und Geschiftsfithrer der Limal
GmbH. Dementsprechend konse-
quent und professionell verfolgt das
Unternehmen aus Neumiinster mit
80 Mitarbeitern heute drei Business-
Modelle im Internet.

Zunachst der einfachste Teil des
Geschifts: Als klassischer B2C-
Logistiker und Fulfillment-Dienstlei-
ster bringt Limal bis zu 10.000 Pa-
kete pro Tag auf den Weg. 60 Prozent
der Ware, die iiber Marktpldtze ver-
kauft wird, versendet das Unterneh-
men aus den eigenen, 30.000 qm
groBen Ligern. Auch Logistik-only
ist flir die Kunden moglich.

Anspruchsvoller ist das Business
derTradizio GmbH, das als Joint Ven-
ture von Limal und der Firma Isa
betrieben wird. Am Firmensitz in
Hamburg leistet das Team alle denk-
baren Services rund um einen On-
line-Shop — von der Entwicklung,
Umsetzung und dem vollstindigen
Betrieb iitber Omni-Channeling bis
hin zu Fulfilment und
Customer Service.

Keimzelle ist aber das Marktplatz-
geschift, mit dem Limal Ware, die
er von seinen Mandanten, wie er sie
nennt, auf Kommission erhilt, in en-

ger Abstimmung auf Ebay, Amazon
& Co. vertreibt. Voswinckel war wohl
einer der ersten Deutschen, der die
Potenziale der ,groBen Einflug-
schneisen im Internet”, wie er sie
nennt, erahnte. Der gelernte Logisti-
ker schrieb 1999 seine Masterarbeit
im Bereich E-Commerce-Logistik.
Als Frischling im groBen Hamburg
wollte er damals die Geschaftswelt
fir das Internet gewinnen. So kam
er auch mit Siemens in Kontakt. Der
Konzern hatte damals ein Problem
mit seiner B-Ware. Mehrere zehn-
tausend Handys im Jahr landeten bei
Aufkiaufern und tauchten danach in
diversen Handelskanilen wieder auf
— unkontrolliert und in den meisten
Fillen schlecht fir das Marken-
Image. Voswinckel fand eine saubere
Vermarktungslosung. So behielt Sie-
mens den Vertrieb — tiber Vos-
winckel — unter Kontrolle, verdiente
letztendlich mehr Geld und gene-
rierte dartiber hinaus auch noch
hochwertige Kundendaten. Das war
der Marktplatz-Urknall.

Der Siemens-Deal fiel in die Zeit
der Dotcom-Blase und der zuneh-
menden Skepsis gegentiber dem
Internet. Die damalige Marktberei-
nigung spielte Voswinckel aber in die
Karten. Denn in den Folgejahren
wollte kaum ein Unternehmen di-
gitale Risiken eingehen. Mit der Ver-
marktung iber Ebay, dem zur da-
maligen Zeit einzigen Markplatz von
Relevanz, setzte Voswinckel auf das
richtige Pferd. ,,Unsere Expertise war
somit heif3 begehrt™, erinnert er sich.
Heute ist Limal einer der groflen
Handler auf Ebay und Amazon.

7/2016 mébel kuttur 00



.TOP—THEMA/LIMAL GMBH

Tdmn
o el [P ’ “ Pt et
IR SN ST T § e S——— el iy ol M
o g e e . e = [ror ey T P T | =
e e il w2y
ke sy Ladndd
r i
PE=ETH r"ﬂ:a Cari e s O
"""’"':‘ fim ki o P T T s
| PESY N P
PRS- ELIF e i
o AT
T 1 T
LT=T LEE T
S w
] L =
L |y ey
Sl beka b e N =L
Mo i opllidees B T P T gl il T s
P gty AT T A
s TR T FE_TH CT ey S e
Fradw ELn E3.0a TR
LEESTA T P RS E
iy frarin
[ ey o
o il e T ek Pt §E .
e T
B
A
k- Cowhihct Thdh Mow o e Lot Sokadhok Sohyxioen IV S
o T T L W e il cnes i
i B 2 80 S
[T RES . [ —
ot iyl S
B B
L " ot P vl
= Pumpa cr 0 B e 5~
= e
T
Ry’ g 50
B i
Par
:.:"' S S P IR e DT e il LCTT AL W R
sy Lol ]
& e ek nrdew bake or el M 1 2
= Pual _UTIREHo shrmLE Tell Pl
= _"”'.' .'_.'r'“ ] T on xae
" Hastwr & e % b
Beds ® = T
i i T v v Tl e
My e e el e e e
— ey T BTy
- B

WAL T PR EEH | L SUMLHA o s o s §

Lamrry b b iy P
st e e B M B

e i

e e

— e
o T
= bR e

_—
i
e = o

Bl OE e s

g o .

+ | s

§ 0 Y R N |
e ey

[

T T Y P -
f Sl i B
e

L e Wiy

_ Snrvgn, wdvks fomard vl b b oz |
ety

i e e
Bt K = L B e o = v

EELsL T

IR A By BT BN, AR e e

o B o s e b B LT T pep—

e T

- -

RN | s e
T o L TR LT TRy F—

Vermarktung im Ebay-
Optimum: Inzwischen
bringt Limal sogar Ex-
klusivmodelle auf die
Plattform - da kdnnen
schon mal 500 Kommo-

Warum Neumtinster, wo die Li-
mal GmbH ihre Zentrale hat? Zu
Grindungszeiten sal3 der groBte
Kunde in der viertgroBten Stadt
den innerhalb kiirzester Schleswig-Holsteins — die Opper-
Zeit den Besitzer wech- mann Versand AG. Mit der Pleite die-
seln. ses Handlers rutschte auch Vos-
winckel in den Bankrott, weil die
Bindung zu eng gewesen war. Seine
anderen Kunden wollten auf seine
Online-Expertise aber nicht verzich-
ten, sodass er 2002 schnell ein Nach-
folgeunternehmen inklusive der be-
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reits bestehenden Logistik-Infra-
struktur installieren konnte — die
heutige Limal GmbH. Was in dieser
turbulenten Phase kurzzeitig wie ein
Fluch erschien, ist heute ein Segen.
In Neumdunster ist das Lohnniveau
deutlich niedriger als im 70 km ent-
fernten Hamburg. Die Lebensqualitat
ist hoch und Voswinckel und seinem
Partner Madsen Schulte-Tigges, der
seit 2011 mit an Bord ist, fillt es
nicht schwer, qualifiziertes Personal
zu finden und auch zu halten, wie

die geringe Fluktuation in der Be-
legschaft zeigt. Heute gehdren noch
Biiros in Minchen und Berlin zur
Gruppe, auBerdem wird ein Standort
in Manchester betrieben.

Bis vor funf Jahren benotigte
Limal noch nicht mal einen Vertrieb.
L Wir wurden durch Mund-zu-
Mund-Propaganda oder von Ebay
selbst empfohlen. Das war eine
wahnsinnige Luxussituation.

Das sieht mittlerweile anders aus.
Denn das Business auf den Markt-
plitzen ist stark umkimpft und die
Wildwest-Zeiten sind lingst vortiber.
,Heute gilt es, sehr viel
bewusster auszusteuern, mit wel-
chem Erscheinungsbild, mit welcher
Ware und mit welchem Content
man in welchen Kandlen in Erschei-
nung tritt.”

Auf B2B-Ebene hat sich Limal als
Marke etabliert. Auf der Ifa zum Bei-
spiel ist Voswinckel bekannt wie ein
bunter Hund. Das will er auch in
der Mobelbranche erreichen. ,,An
diesem Thema bin ich gerade dran®,
sagt er voller Elan.

Auf Consumer-Seite sieht das
zwangslidufig ein wenig anders aus.
Die Endverbraucher kaufen nattirlich
nicht deshalb eine Grillzange, weil
sie von Limal angeboten wird —auch
wenn Limal eine Mio. Kunden mit
Newslettern und groflem
Social-Media-Engagement anspricht.

Aber mit 60.000 unterschiedli-
chen Artikeln im Sortiment — vom
Autoteil, tiber Sneakers bis hin zur
Kommode — fillt die Markenbin-
dung nun mal schwach aus. Uber-
haupt: Rein rechtlich kauft der
Kunde zwar bei Limal, verkaufspsy-
chologisch jedoch bei Ebay oder
Amazon. ,,In dieser Hinsicht hegen
wir auch gar keinen Ehrgeiz, denn
wir wollen nicht in Konkurrenz zu
den Marktplitzen treten. Damit wiir-
den wir uns im Prinzip nur selbst
schaden. Die Zusammenarbeit mit
Ebay oder Amazon verstehnen wir
als Partnerschaft.“ Verkaufsmarketing
fir Limal ja, Branding nein.

Allein auf Ebay betreibt Limal drei
Modelle: Zum einen das komplett
anonymisierte Geschift wie im M6-
belsegment, zum anderen den
Shop-in-Shop-Vertrieb fiir Bosch
oder Villeroy & Boch. Voswinckel hat
im Unternehmen daftir den Begriff
,Kaufhaus-Prinzip“ etabliert. Die
dritte Ebene sind komplette Marken-
shops wie zum Beispiel flir Bau-
knecht, Leonardo oder Sigma. Diese
Vielschichtigkeit des Verkaufens auf

Ebay sagt etwas Uber die zuneh-
mende Komplexitit des Marktplatz-
vertriebs aus. Deshalb
haben sich die Fulfilment-GréBen
wie Fiege oder Hermes auch noch
nicht an dieses Thema gewagt. Und
einen solchen Vorsprung holt man
nicht mal eben so auf, zumal die Be-
ziehungen zwischen Ebay und
Limal eng und gut sind. ,,Wir stehen
im stdndigen, partnerschaftlichen
Austausch mit den Marktpldtzen,
und reagieren sehr schnell auf alle
Anderungen und neue Moglichkei-
ten.

Fir den Moment funktioniert
dieses ausgetiiftelte Geschaft, aber
gilt das auch fir die Zukunft? ,,An
der Bedeutung der groBen Einflug-
schneisen Amazon, Google und
Ebay wird sich so schnell nichts dn-
dern®, glaubtVoswinckel. Im Gegen-
teil — er beobachtet eine fortschrei-
tende Konzentration im E-Com-
merce. Obwohl er eine Erginzung
zu den GroBen begriilen wiirde. Das
haben aber bisher weder Hitmeister,
noch Rakuten oder andere Plattfor-
men geschafft.

GroBe Dynamik beweist Limal
aktuell im Mobelsegment, wo Vos-
winckel bei den Lieferanten offene
Tiren einrennt. Voswinckel hat in
vielen Gesprichen auf der M.O.W.
und anderen Messen das Vertrauen
der Industrie gewonnen. Dabei geht
er zundchst den Weg des geringsten
Widerstands — mit zerlegter Ware im

Fulfillment

Einstiegspreisbereich. Anders als Ebay
selbst, das in der letzten Zeit tiber-
wiegend Industrie- und Handels-
marken in den Fokus genommen
hat, setzt Limal auf die vollige An-
onymitit der Ware. Nicht mal die
eigenen Mitarbeiter im Customer
Service kennen den jeweiligen Ab-
sender. So viel Verschwiegenheit
muss sein.

Limals Lieferanten fiihlen sich
vom stationdren Handel derart
gegangelt, dass sie den ,,neutralisier-
ten Direktvertrieb” tiber Limal als
Ventil nutzen. Jetzt entstehen bereits
erste Exklusivmodelle fiir Ebay — so
hat sich eine Bestseller-Kommode
innerhalb weniger Stunden 500 Mal
verkauft.

Dabei profitiert Limal von einem
Defizit: Denn die Anlieferung von
Daten und Bildern aus der Industrie
ist oft mangelhaft. Bei etwa 60 Pro-
zent aller Artikel muss das Limal-
Team nachhelfen — mit der Anrei-
cherung von Daten und Foto-Sessi-
ons im eigenen Studio. Dementspre-
chend  optimal  sieht die
Produktprisentation auf den Markt-
plitzen aber auch aus: Keine Infor-

Limal

Der Macher

auf den Marktplatzen

mation fehlt und die Ware wird von
allen Seiten ins rechte Licht gertickt.
Doch nur so schaffen es die Limal-
Produkte auf die erste Seite der
Suchergebnisse, auf der ein Anbieter
landen muss, um eine Chance vom
Konsumenten zu bekommen. Bei
55.000 Ebay-Suchergebnissen beim
Stichwort ,,Kommode* ist das keine
Kleinigkeit. Doch der Aufwand lohnt
sich: Denn Geld verdient Limal mit
Provision auf jeden verkauften Arti-
kel.

Mittlerweile kitmmert sich sogar
ein eigener Produktmanager um die
Einrichtungsware. Er entwickelt in
enger Zusammenarbeit mit der In-
dustrie exklusive Marktplatzmodelle.
,,Das ist die Koénigklasse®, sagt Vos-
winckel. Dementsprechend ist der
Bereich Mobel und Wohnen inzwi-
schen der groBte Produktbereich,
obwohl das Sortiment erst seit zwei
Jahren auf der Agenada steht. ,,Und
dabei fangen wir erst an”, sagt Vos-
winckel, der sich in der Mo-
belbranche inzwischen so
richtig zuhause fthlt.

SASCHA TAPKEN

Marktplatzverwaltung

e Ebay-Verkauf

e Ebay-Shop-in-Shop

GmbH,
Neumunster

¢ 20.000 gm Lagerflache
e Kommissionierung

¢ Verpackung

® bis zu 10.000 Pakete

pro Tag

Tradizio GmbH (Hamburg)

Joint Venture von Limal und ISA GmbH

E-Commerce-Agentur

e Entwicklung, Umsetzung

und Betrieb von Onlineshops

e Omni-Channeling

e Fulfillment

e Customer Service

e Design und Technologie
e Foto und Video

e Content und Redaktion

e Ebay-Markenshop
e Weitere Marktplatze
z.B. Amazon
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