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01 Warum essich lohnt, auf Marketplaces zu verkaufen

Amazon, eBay, Otto Market, limango: An Marktplatzen wie diesen fuhrt beim
Onlineshopping kaum noch ein Weg vorbei. Und auch Handler und Hersteller
kédnnen vom Listing auf den Plattformen profitieren:

Etablierte Marketplaces haben bereits eine gro3e Anzahl von aktiven
Nutzer:innen. Dies ermdglicht es Dir, sofort eine breite und diverse
Kund:innenbasis zu erreichen.

Da viele Marketplaces Lagerhaltung, Versand und Kundenservice
anbieten, nehmen sie Dir einen Grof3teil des operativen Aufwands

ab.

Grol3e und bekannte Marketplaces geniel3en das Vertrauen der
Kund:innen. Funktionen wie Kauferschutz und Recommendersysteme
tragen zur Schaffung eines sicheren Einkaufserlebnisses bei, was
wiederum die Conversion Rate und Kundenzufriedenheit erhoht.

Unsere Mission

Warum helfen wir Dir? Ganz einfach: Wir sind ilberzeugt von unserem Tool. Nur
wenn Du erfolgreich bist, sind wir es auch. So kannst Du sicher sein, dass wir zu
jeder Zeit unser Bestes fur Dich geben. Also, Vorhang auf: Hier kommen unsere
gesammelten Erfahrungen aus Hunderten von erfolgreichen Projekten der

letzten Jahre!
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5 Tipps fur Deinen Erfolg auf Marketplaces

Zwischen 2015 und 2022 hat sich die Anzahl der Marketplaces in der DACH-Region
verdreifacht. Das sorgt bei vielen Handlern fur Uberforderung bei der Auswahl der
geeigneten Verkaufskanale. Jeder Marktplatz hat unterschiedliche
Charakteristiken, Eintrittsbarrieren und Geschaftsmodelle.

Tipp 1: Die Qual der Wahl
Anspruch

Hohe Prasenz
Produkte sollen gefunden werden.

Verfugbarkeit
Wenn Produkte online sind, sollten sie
verfugbar sein.

Gutes Image

Auf moglichst vielen, aber den
reputablen Marktplatzen vertreten
sein, um die Markenidentitat zu
erhalten.

Realitat

Keine Erfahrung auf Kandlen
Wenig Kenntnis Uber spezielle
Marktplatze und ihre Anforderungen.

Uberforderung bei der Auswahl
Bestimmung des ,richtigen”
Marktplatzes fur den Anfang schwierig.

.Blenden” durch die Konkurrenz
Versuchung, die Marktplatzwahl vom
Wettbewerb abhangig zu machen.

‘ Eintrittsbarriere ‘

geschlossen o110

amazon offen

A\

‘ Produktportfolio ‘

A\ 4

eb Generalist

Spezialist DOUGI_AS

‘ Geschaftsmodell ‘

Wholesale

Marketplace
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https://wortfilter.de/die-marktplatzwelt-2022-anzahl-der-online-marktplaetze-im-dach-raum-verdreifacht-seit-2015/

Wahrend es kaum Hurden fur die Erstellung eines Amazon Kontos gibt, ist der
Verkauf auf einigen kuratierten Marketplaces wie Otto Market nur auf Einladung
moglich. Ahnliche Einschrankungen gibt es hinsichtlich des Produktportfolios:
Einige Marktplatze haben sich auf bestimmte Produktkategorien spezialisiert,
andere lassen nahezu jeden Artikel zu. Zu guter Letzt unterscheiden sich manche
Marktplatze im Geschaftsmodell: wahrend Du Dich auf klassischen Marketplaces
selbst um den Verkauf Deiner Produkte kimmerst und einen Teil des Umsatzes
abgibst, Ubernehmen andere Plattformen Ein- und Verkauf, haben jedoch dadurch
die Preishoheit.

Bei der Wahl des Verkaufskanals miissen unterschiedliche Faktoren betrachtet
werden. Nicht nur, weil es gut klingt, funktioniert es auch. Gleiche besser vorher
genau die Anforderungen des Marktplatzes mit Deiner Datengrundlage ab.




" Tipp 2: Zeit ist Geld

Anspruch Realitat

o Schnelle Listung Wenig Zeit
Produkte sollen schnell auf dem Fehlende Vorbereitung und kapazitare
Marktplatz erhaltlich sein. Engpasse.

o

Wenig Aufwand

Geringe fachliche Ressourcen

Die eingesetzten Ressourcen fur das Unterschatzen des Anforderungsprofils
Listing sollten maglichst gering sein. und Uberschatzung der eigenen

0 Kurzfristiger Erfolg

Moglichkeiten.

Direkt nach dem Listing werden die

Produkte bestellt.

Strukturierung
der Daten

Testing

Testing

Go-Live

Kick-Off des Projekts

Priifung aller Anforderungen
des Marktplatzes

Anpassung der internen
Daten- & Systemstruktur

Riicksprache mit dem
Marktplatz

Hypercare

Von der Lehrbuchstruktur Kick-Off -> Strukturierung der Daten -> Go Live ->
Troubleshooting ist der obige ,Baum” weit entfernt. Das liegt unter anderem daran,
dass zunachst die Anforderungen des Marktplatzes gepruft werden mussen.



Wie muss das Produktfoto aussehen?
Welche Auflésung muss es haben?

Welcher Hintergrund darf verwendet werden?

Diese und weitere Fragen mussen unbedingt vorher geklart werden, um Zeit und
Ressourcen zu sparen. Dann kénnen die Daten entsprechend strukturiert werden,
worauf das Testing folgt. Falls etwas noch nicht wie erwartet funktioniert, mussen
diese Schritte wiederholt werden. Wenn seitens des Marketplaces ein:e
Integrationsmanager:in zur Verfigung steht, lohnt es sich meist, diese Person vor
dem Go-Live noch einmal zu konsultieren. Den Abschluss bildet die Hypercare-
Phase. In dieser wird die Performance des Angebotes Uberpruft und optimiert. Hier
stehen beispielsweise folgende Fragen im Fokus:

Welche sind meine Top-Produkte und warum?
Was kénnte man noch optimieren?

Wie platziert meine Konkurrenz seine Produkte?

4

' - Tipps fur das Zeitmanagement

Qualitat vor Quantitat
Lieber 100 Produkte gut gelistet, als 3000 unvollstandig.

Realistische Zeitplanung
Mogliche Setbacks mussen einkalkuliert sein.

Frihzeitige Ausdehnung des Projektteams
Personelle Ressourcen einplanen, um kapazitéare Engpasse
zu vermeiden.

L)

Kein Go-Live an Freitagen
Mogliche Fehler kdnnen Uber das Wochenende nicht korrigiert
werden.

Mehr Zeit und die Bereitstellung geniigend
personeller Kapazititen verspricht einen
schnelleren Erfolg. Anderungen sind nach dem
Listing teilweise nicht mehr méglich, also ist ein
durchdachter und exakter Prozess dufSerst wichtig.
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Tipp 3: Mehr ist mehr

Anspruch

Optimale Darstellung
Ansprechende Texte und Bilder.

Kauf konvertieren
Die Produktdarstellung soll einen
Kaufwunsch erzeugen.

Geringe Retourenquoten
Produkte sollen madglichst oft mit
Erwartungen der Kund:innen
Ubereinstimmen.

Hoher Ertrag
Hoher Absatz durch optimale
Produktprasentation.

So retournieren die Deutschen

50%

Retourenquote

19,51€"

Kosten pro Retoure

Realitat

Fehlende Informationen
Nicht alle Informationen Uber
spezifische Anforderungen der
Marktplatze liegen vor.

Schwankende Retourenquoten
Hohe Rucksendequoten sorgen fur

logistischen und finanziellen Aufwand.

Keine Zeit
Fehlende Ressourcen fur Optimierung.

Top 5 Retourengriinde in Prozent***

Direkte Kosten: Logistik, Versand, Aufbereitung, Warenverlust bei Unverkauflichkeit

Indirekte Kosten: Image, Kundenverlust, Negative Auswirkungen auf die Umwelt
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http://www.retourenforschung.de/info-retourentacho2019-ausgewertet.html
http://www.retourenforschung.de/info-retourentacho2019-ausgewertet.html
https://t3n.de/news/jede-9-ware-geht-zurueck-das-sind-die-haeufigsten-retouren-gruende-beim-onlineshopping-1619894/

: Gute Produktinformationen

Artikelbeschreibung

* Reflektierender -Schriftzug auf der rechten Seite
* Kapuze mit elastischer Kordel

» Funktionales 3-Lagen-Softshell-Material mit Innenmembran

. ektierender Reifiverschluss
Zwei ReiBverschlusstaschen
Die ESSENTIAL Softshelljacke von sieht nur gut aus. Das funktionale 3-Lagen-Softshell-
Material mit Innenmembran schiitzt dich vor Wind, Kélte und leichtem Regen. In den beiden
Reifverschlusstaschen hast du das Wichtigste immer bei dir und die Kapuze mit elastischer Kordel

hilt dich trocken, Besondere Highlights sind der reflektierende Reifverschluss und der
reflektierende uhlsport-Schriftzug auf der rechten Seite.

hochschlielender Kragen

hoch geschlossener Ausschnitt
Langarm

mit verstellbarem Klettverschluss
mit Schneefang

mit Kapuze

Eingrifftaschen, Armeltasche

ReiBverschluss

mit Windschutzblende

Ausfiihrliche Produktdaten und Bilder helfen bei der Auffindbarkeit und
Neukundengewinnung, senken die Retourenquote und Kosten kurzfristig und
steigern das Image der Marke/des Héindlers.



" Tipp 4: Mach nichts alles selbst

Anspruch Realitat
0 Optimale Logistik Q Geringer Erfahrungsschatz
Der Lieferprozess funktioniert schnell Keine Informationen Gber
und reibungslos. Voraussetzungen des Marketplaces.
0 Funktionierende Suppy Chain g Wenig Ressourcen
Der Marktplatz bietet eine flexible Kapazitare Engpasse behindern einen
Logistik. reibungslosen Prozess.
o Geringe Retourenquoten g Kein Budget
Produkte sollen méglichst oft mit Finanzielle Voraussetzungen fur den
Erwartungen der Kund:innen Marktplatzstart sind nicht gegeben.

Ubereinstimmen.

g Durch das Outsourcing unterschiedlicher Prozessschritte kann kurzfristiger
Erfolg gesichert und augenscheinliche Bottlenecks liberwunden werden.




" Tipp 5: Erst die Arbeit, dann das Vergniigen

Anspruch Realitat

0 Optimale Darstellung
Ansprechende Texte und Bilder.

Fehlende Informationen

Keine Informationen Uber
Voraussetzungen des Marketplaces.
Kund:innen tiberzeugen

Die Produktdarstellung soll einen
Kaufwunsch erzeugen.

Q Hohe Retourenquoten
Hohe Rucksendequoten sorgen fur
logistischen und finanziellen Aufwand.
Geringe Retourenquoten
Produkte sollen mdglichst oft mit
Erwartungen der Kund:innen
Ubereinstimmen.

0 Hoher Ertrag

Hoher Absatz durch optimale
Produktprasentation.

Keine Zeit
Fehlende Ressourcen fur Optimierung.

Go-Live. Dennoch solltest Du
Dich auch nicht in Details
verlieren.

' Die Arbeit endet nicht mit dem

2A300 Produlde

So optimierst Du die
Sichtbarkeit Deiner
Produkte
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Wie funktioniert das Tool?

Channel Pilot Pro ist ein cloudbasiertes Produktdaten-Management-Tool fur
Onlineshops, Agenturen und Brands. Mittlerweile hat sich bereits die Mehrheit der 25
groRten E-Commerce-Unternehmen in Deutschland fur Channel Pilot Pro entschieden.
Mit Channel Pilot Pro kdnnen Nutzer:innen ihre Produktdaten an tUber 2.500
Vertriebskanale und Uber 145 Marktplatze weltweit exportieren, sie umfassend
optimieren und ihre Umsatze signifikant steigern. Die acht unterschiedlichen Module
umfassen unter anderem:

e Produktdatenoptimierung
e Feed Management

e Performance Optimierung
e Marktplatzanbindungen
e Marktpreisanalyse

e Dynamic Pricing

e Lieferantenanbindung

e SEA-Automatisierung

Wir sind stolz auf unsere umfangreiche Expertise im internationalen E-Commerce. Unsere
Berater:innen freuen sich darauf, Euch Channel Pilot Pro vorzustellen und Euch auf Eurem
Weg zu begleiten.

Sales & Growth Manager (DACH & UK)
lisa-elena.marras@channelpilot.com
Channel Pilot Solutions
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