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.E-Commerce Connect”: Zweite Konferenz von Carpathia

Die Schweizer Mobel-Connection

Schon mit seiner zweiten Auflage hat sich die ..E-Commerce Connect”-Konferenz in Ziirich mit 300
Teilnehmern als fiihrendes Event fir den Schweizer Onlinehandel etabliert. Der veranstaltenden
Carpathia AG gelang es, ein hochkaratiges Panel zusammenzustellen, bei dem ebefalls einiges tber
den Schweizer Onlinemodbelhandel zu lernen war.

Iwei Konkurrenten, die sich
verstehen: Stephan Widmer (L.),
Griinder von Beliani, und Carlos
Friedrich, CMO von Pfister.
Daneben: Harmonisches Ver-
anstalterduo, bestehend aus
Carpathia-Geschaftsfiihrer
Thomas Lang (r.) mit Senior
Consultant und Partner

Malte Polzin.
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anchmal wirkt Vertrautes

M auf einmal ganz fremd. Ob-

wohl die Schweiz mitten im

Zentrum Europas liegt, tickt, bezie-

hungsweise klickt der Onlinehandel
dort anders als in Deutschland.

Schon in puncto Marktplatz
gleicht die Schweiz einer Insel, denn
die fithrende Verkaufsplattform heiB3t
nicht etwa Ebay, sondern Ricardo.
2014 handelten dort 2,3 Millionen
Mitglieder Waren im Wert von 600
Mio. Schweizer Franken. Der Kon-
kurrent Ebay erreicht in der Schweiz
nur rund einen Finftel des Umsatzes
von Ricardo.ch. Selbst Amazon ist
mit der Schweizer Domain-Endung
noch nicht online und lasst die Fid-
genossen im deutschen Shop ein-
kaufen.

Der starke Franken, die unter-
schiedlichen Nationalsprachen und
die nach wie vor widrigen Zoll-
vorschriften fithren dazu, dass Local
Heros in der Schweiz den Ton
angeben. Europdische Player schie-
ben den Eintritt in die Schweizer
Bastion oftmals auf die lange Bank.

Zu unrecht, wenn man Westwing
und Home24 Glauben schenken
darf. Die beiden Rocket-Shops wur-
den von dem Erfolg in der Schweiz
geradezu tiberrannt. Dem Ansturm
konnte insbesondere Home?24 nicht
gerecht werden, weshalb sich die
enttduschte Klientel iiber lange Lie-
ferzeiten, stindiges Verschieben der
Liefertermine, Fehl- oder Falschlie-
ferungen und einen schlechten Kun-
denservice beschwerte.

Der heimische Mobelanbieter Be-
liani aus Baar sieht den Ansturm der
Ausldnder indes gelassen. Der Onli-
neshop, der sich 2014 den in Kon-
kurs gegangenen Shop Avandeo ein-
verleibte, vertreibt aktuell Mobel in
zwOlf Lindern mit ingesamt 120
Mitarbeitern. Nach Aussage von
Grinder Stephan Widmer, lduft
Beliani in jedem Markt nach spates-
tens einem halben Jahr profitabel —
vier weitere Linderexpansionen ste-
hen fiir das laufende Jahr noch auf
der Agenda. Das straffe Sortiment
besteht ausschlieBlich aus eigenen
Produkten, geliefert wird innerhalb

von 14 Tagen. Fiir Widmer liegt die
grofite Herausforderung im Ma-
nagement der Logistikkette. Er baut
in den Kernlindern auf Insour-
cing — mit eigenen Lagern und ei-
genen Lieferwagen. Mit dieser Pro-
zessexzellenz sichert er sich Markt-
anteile. Seine Prognose: ,,Es sieht
nicht gut aus fiir den stationdren
Handel.“

Dem Mutlichannel-Konkurrenten
Pfister stellt er allerdings ein
gutes Zeugnis aus. Die machen es
seiner Meinung noch , relativ gut”.
Pfister-COO Carlos Friedrich be-
statigte dementsprechend: ,,Online
wachsen wir, offline kimpfen wir.“
Der Schweizer Filialist verfligt tiber
20 Filialen und betreibt seit 2007
einen Onlineshop. Laut Friedrich
nimmt das Internet in der Multi-
channel-Ausrichtung des Unterneh-
mens einen immer gréBeren Stel-
lenwert ein, denn ,,frither war das
Internet ein Informationskanal,
heute ist es ein verkaufsunter-
stiitzender Kanal.*

Das Engagement von Home24
in der Schweiz bewertet der
Pfister-COO zurtickhaltend. ,, Wir
sind uberrascht, wie viele Artikel
die anbieten konnen.“ Doch Sorti-
mentsbreite ist nicht alles. Denn
Friedrichs Geschmacksurteil lautet:
., Kein Schweizer Stil.

Beliani agiert hingegen wie ein
typischer Online-Pure-Player und
denkt zunichst an Reichweite und
erst dann an Konkurrenz —, deshalb
vertreibt Beliani Ausziige seines Sor-
timents auch tiber Home24. Aus sei-
ner Beschreibung des Wettbewerbers
spricht Bewunderung: ,,In so weni-
gen Jahren 160 Mio. Euro Umsatz
zu generieren, ist keine Kleinigkeit.

Die beiden Moderatoren,
Carpathia-Geschiftsfithrer Thomas
Lang und Malte Polzin, Senior Con-
sultant und Partner, entlockten den
beiden Mobelunternehmern noch
weitere Erkenntnisse: SEO hat dem-
nach in seiner Bedeutung stark
abgenommen. ,,Wenn die Kunden
uns wichtig finden, wird Google
uns auch ranken®, erklarte Widmer,
der somit auf gute und einzigartige
Inhalte und Produkte setzt, um im
Internet gefunden zu werden. Viel
wichtiger seien demnach die Pro-
duktbilder, weshalb Beliani auch
ein eigenes Fotostudio in Polen
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betreibt. Uberhaupt sind beide der
Meinung, dass Outsourcing ,,out”
ist. Pfister schickt nach wie vor
eigene 2-Mann-Teams zu den Kun-
den, um die Bestellungen auszulie-
fern und bei Bedarf zu montieren.

Ein wesentlicher Unterschied
zum deutschen Markt kristallisierte
sich abschlieBend heraus: In
der Schweiz geht Service vor
Geschwindigkeit. Ein Indiz dafir:
Beliani bietet ,,Same Day Delivery”
bereits seit einigen Jahren fir 300
Schweizer Franken an. Der zuge-
gebenermaBlen recht kostspielige
Extra-Service wird aber kaum in
Anspruch genommen.

Stefan Meier, Leiter E-Commerce
bei Post.ch, bestitigte dies: ,,DasWo
und das Wie ist in der Schweiz
wichtiger als das Wann. Schnelligkeit
ist in der Schweiz nicht so entschei-
dend wie in Deutschland oder Grof3-
britannien.

Noch profitiert auch die
Schweizer Post von dem Inseldasein

des eidegendssischen Marktes: ,,In
der Schweiz sind wir vor anderen
Dienstleistern noch ein bisschen ge-
schiitzt.”

Das wird sich aber idndern,
je mehr auslindische Shops die
Schweiz fir sich entdecken. Denn
trotz aller Hiirden ist der Markt
attraktiv: Produkte lassen sich
in der Schweiz gut ein Drittel
hochpreisiger verkaufen, was fir
Nicht-Schweizer Hindler enorme
Margen verspricht. Und im Zuge
der Frankenaufwertung achten die
Schweizer auf ihre Geldbeutel und
sichten gerne die Angebote von
konsumigen Mainstream-Shops wie
Westwing oder Home24. Der
United Parcel Service (UPS) reagierte
jungst  darauf und bietet
europdischen Onlinehdndlern die
komplette Zollabfertigung sogar fiir
schwere Frachtgtiter an.

Bei so vielen Insights sah die ver-
anstaltende Carpathia AG ihr Ver-
anstaltungskonzept bestatigt. In An-

lehnung an die ,,K5-Konferenz“ in
Miinchen, soll auch die , E-Com-
merce Connect” nicht in eine ,, Ver-
kaufsveranstaltung von Dienstleis-
tern oder Power-Point-Infernos”
ausarten.

Die 300 Konferenzteilnehmer
und weitere Giste feierten anschlie-
Bend die ,Swiss E-Commerce
Party”, auf der auch die Awards
fiir die Top-Onlineshops des Jahres
vergeben wurden. Zum diesjahrigen
Champion wurde die Dein Deal AG
(deindeal.ch) gektrt. In der Kate-
gorie Home & Living gewann der
in der Schweiz allgegenwirtige Mi-
gros Genossenschafts-Bund mit der
Domain Micasa.ch vor der Coop Ge-
nossenschaft mit Bauundhobby.ch.
Auf den dritten Platz gewdhlt
wurde die InterioAG (interio.ch) vor
Mobel Pfister (pfister.ch) und der
Hornbach Baumarkt Schweiz AG
(hornbach.ch). SASCHA TAPKEN

® www.ecommerce-connect.ch



