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Versilbern statt verschrotten

Retouren oder Restposten landen nicht selten auf dem Schrott. Dabei steckt in ihnen bares

Geld. Verschiedene Mdglichkeiten, B- und C-Waren ohne groBe Miihe zu versilbern.

Von Rainer Barck

ie sind die ungeliebten Kinder des

Warenhandels: Retouren, C1- und B-

Waren, die zwar als neu gelten, aber
nicht immer original verpackt sind, und
schlielich die als gebraucht geltenden, oft
leicht beschiddigten C2-Waren. Ungeliebt
sind sie, weil sie nur schwer zu verkaufen
sind, nicht selten der Verschrottung zuge-
fthrt werden. Und das kann teuer werden.
30.000 Euro sollte ein Hersteller fiir die Ent-
sorgung von 15.000 Luftbetten zahlen, die
bei ihm als Riicklaufer gelagert waren.

Eine Alternative bot die Firma Limal aus
Neumtinster. Geschaftsfithrer Andreas Vos-
winckel lieR3 die Betten in sein 10.000 Qua-
dratmeter groRes Lager bringen, lieR die sie
priifen und, wenn ndétig, reparieren — und
bot sie bei Ebay an. Durchschnittlich 45 Eu-
ro brachte jedes Bett. ,Der Kunde hat also
ordentlich verdient, statt fiir die Verschrot-
tung zu zahlen”, sagt Voswinckel. Versilbern
statt verschrotten, lautet die Devise der
zahlreichen Anbieter im Bereich alternati-
ver Vertriebswege.
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Handel und Hersteller miissen sich mit
der Auflésung von Retouren und Restpos-
ten auseinandersetzen. ,Das liegt im Wa-
ren-Riickgabe-Gesetz begriindet, nach dem
der Handel Waren innerhalb von 14 Tagen
zuriicknehmen muss”, erklart Herbert Tie-
fenbach, Geschéftsfithrer von SP Dienst-
leistungen, Neu-Ulm, und Betreiber der
Internetplattform ,Postenhandel.eu”. ,15
Prozent der Produktion sind Riickware, die
buchhalterisch ausgebucht ist. Das ist in
den Preisen bereits kalkuliert.”

Restposten droht die Abschiebung ins
Ausland - Preise stabil halten

Viele Hersteller scheuen sich jedoch, die-
se Waren selbst anzubieten. Sie sind be-
sorgt um ihren Ruf oder befiirchten einen
Preisverfall der Originalprodukte. ,Im Pos-
tenhandel werden die Waren fiir etwa zehn
Prozent des tiblichen Verkaufspreises ange-
kauft”, so Tiefenbach. Deshalb seien alle
erpicht darauf, Restposten, die in groeren
Mengen anfallen, mdglichst in den Export
zu bringen, um die Marktpreise im Inland
nicht zu ruinieren. 90 Prozent der B- und

C=Waren; so schitzt—der—Postenhindler;
wiirde auBer Landes gebracht. ,Fiir viele
Kunden ist das eine Grundbedingung, dass
die Produkte nicht in Deutschland oder in
der EU verkauft werden”, weill auch Ste-
fan Kutsch, Geschiftsfithrer des Hambur-
ger Handelshauses Kutex.

Restpostenhéndler kassieren bis
zu einem Viertel der Erl6se

Gleichwohl nutzen etwa Versandhindler
ihre Internetauftritte, um Restposten und
Retouren in separaten Bereichen als
Schnéppchen oder Sonderposten anzubie-
ten. Mittelstdndler und Weltkonzerne ver-
schaffen sich iiber ihre Internetadresse
oder Auktionsplattformen zuséitzliche Ver-
triebskandle fiir Restbestinde und Uber-
schiisse ihrer Produktion. Wenn sie sich
dann bei Ebay nicht auskennen oder lieber
nicht selbst als Anbieter auftreten wollen,
lassen sie ihre Waren verkaufen.

In solchen Fillen kommen Dienstleister
wie Limal ins Spiel. Thre Geschéftsidee: Die
Produkte werden auf Online-Marktpldtzen
angeboten und erwirtschaften mit dem Ver-
kauf dort einen Deckungsbeitrag. Die
Dienstleister iibernehmen fiir ihre Auftrag-
geber dabei den gesamten Verkaufsprozess
— von der Marktprognose {iber Lagerung,
Marketing und Verkauf bis hin zum Kun-
denservice, inklusive After-Sales-Service.
Voswinckels Unternehmen priift bei Bedarf
zudem den dulleren Zustand der Ware so-
wie die Verpackung und konfektioniert ge-
gebenenfalls neu. Limal lasst sich diese Leis-
tung je nach Aufwand mit einem erfolgsab-
hédngigen Prozentsatz des Verkaufserloses,
maximal 25 Prozent, vergiiten. Inzwischen
betreut der Dienstleister mehr als 40 Hand-
ler und Hersteller regelméRig. Fiir den Ka-
merahersteller Olympus wickelt Limal ex-
klusiv das gesamte Ebay-Geschaft ab.

Dabei ist das B-to-C-Angebot von Limal
nur eines von vielen Modellen, mit denen
tiberschiissige Ware an den Mann bezie-
hungsweise an die Frau gebracht werden

kann. ,Das Geschift 1duft”, sagt Kutsch.
,Die Industrie versucht immer starker, Ri-
siken auf die Importeure abzuwalzen. Da
sind die Liger inzwischen voll mit abge-
lehnter und defekter Ware.”

Alternativen bieten der Verkauf an statio-
ndre, regionale Restpostenhdndler, die
Ubergabe an Zwischenhidndler im B-to-B-
Bereich oder an spezialisierte Im- und Ex-
port-Firmen. Letztlich haben auch die
groen Player das Segment entdeckt. So
bietet etwa das Geschiftsfeld Fulfilment von
DHL Exel Supply Chain gemeinsam mit so
genannten Ebay-Verkaufsagenten Kom-
plettlésungen fiir Online-Vertriebskanile,
um unter anderem Restposten zu versil-
bern. Das Angebot reicht von der Planung
und Strategieberatung {iber die Warenan-
nahme, Lagerung und die Auktionsbetreu-
ung bis hin zur Auftragsabwicklung, Distri-
bution, dem Zahlungsmanagement und der
Retourenbearbeitung. Auf Wunsch richten
die Bonner den Auftraggebern dafiir auch
eine eigene Online-Prisenz ein.

Verschiedene Modelle zur Wahl:
Verkauf an End- oder Geschéftskunden

Mit einem solchen Modell arbeiten' An-
bieter wie SP Dienstleistungen. Das Unter-
nehmen bietet Gewerbetreibenden und
Wiederverkdufern auf seiner Internet-
Plattform Restposten, Retouren, B- und C-
Waren an, die das Unternehmen zuvor
aufgekauft hat. Dort kénnen Einkdufer
dann mehr oder weniger grofe Abnahme-
mengen direkt bestellen. ,BezugsgréfRe ist
bei uns der LKW", sagt Tiefenbach. Die
Marge fiir das Unternehmen liege dabei
meist unter 20 Prozent des Verkaufspreises.
Rund 100 Paletten schldgt SP Dienstleis-
tungen pro Woche iiber Postenhandel.eu
um. ,Dabei gilt allerdings der Grundsatz
des Postenhandels, wonach jede Ware so-
fort zu bezahlen ist“, so der Geschaftstiih-
rer. ,Auf Kommission passiert in der Bran-
che gar nichts.”

Anders arbeitet der Internetanbieter
Zentrada.de. Dessen Betreiber ist der
Schimmel Media Verlag. Er stellt mit der
Plattform den Kern eines Netzwerkes un-
abhdngiger Handelsportale mit Kunden in
Deutschland, Osterreich, Schweiz, Frank-
reich, Grofbritannien und Polen. Die
Marktpldtze richten sich ausschlieRlich an
gewerbliche Nutzer im Zwischenhandel
und konnen ldnderiibergreifend: genutzt
werden. Typischerweise wird Zentrada von
GroRhéandlern, Importeuren, Einzelhdnd-
lern, Versandhédndlern, Ebay-Powersellern

und sonstigen Online-Handlern genutzt,
die liber die Plattform einander ihre Rest-
waren-verkaufen. Dazu ist eine Mitglied-
schaft erforderlich, die zwischen 74 und
124 Euro netto im Jahr kostet und mit der
sich die Plattform finanziert. Dafiir kénnen
die Ankdufer auch selbst ,bis zu zehn Arti-
kel gleichzeitig online prasentieren”, er-
klart Geschéftsfithrer Ingo Schloo.

Oleys Postenhandel zielt hingegen auf das
Outsourcing von Lager, Versand und Retou-
ren bei Uberbestinden und Restposten. Die
Franken haben fiir ihr B-to-B-Modell
15.000 Palettenstellpldtze im Zugriff. ,Die
wollen wir aber nicht unbedingt nutzen®,
erldutert Geschéftsfithrer Ralf Oley. ,Im Ide-
alfall verkaufen wir die Ware schon, bevor
wir sie iibernommen haben.” Die Posten
kommen aus dem Handel, wo sich beispiels-
weise ein Einkdufer mit den Abverkaufs-
mengen verkalkuliert hat oder groRe Men-
gen so giinstig einkaufen konnte, dass ein
gewisser Uberhang die Rendite nicht son-
derlich schmadlert. Die Hersteller hingegen
bieten Uberproduktionen, die zwar bestellt
aber aus unterschiedlichen Griinden, die
von Kalkulationsfehlern bis zur Insolvenz
reichen, nicht abgenommen wurden. Oley
tUbernimmt die Waren ins Lager, testet und
reinigt die Produkte bei Bedarf und sorgt fiir
die Verkaufsabwicklung. Bis zu 50 Prozent
glinstiger als der Einkaufspreis des Handels
sind die Restposten bei ihm zu bekommen.
,Wir verkaufen direkt an Exportkunden

Geld verdienen mit B- und C-Waren

oder iiber unser Restposten-Partnernetz-
werk”, so der Geschaftsfiihrer.

Restanten, Sonderposten und Konkurs-
ware sind auch das Geschéift von Kutex.
Das Handelshaus bringt Uberschussware
wieder in den Handel, indem es weltweit
Warenhausketten, groRe Versandhiuser
und Handelsketten mit den Restposten aus
anderen Teilen der Welt beliefert — zwi-
schen 100 und 150 Paletten pro Woche.
,Ein Massengeschéft von Westeuropa in
den Nahen Osten, nach Osteuropa und in
die Ukraine oder aus Asien nach Europa”,
so Geschiftsfithrer Kutsch, ,in dem wir
unsere Marge iiber die Menge erzielen”.
Falsches Muster, falsche Farbe, Bekleidung,
Schuhe, Unterhaltungselektronik — was
von deutschen Handlern abgelehnt wird,
geht zum halben Produktionspreis in die
Welt hinaus. -
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