Versandlogistik fiir B-Waren

Der Restposten-Spezialist Limal wickelt allein 70 000 Transaktionen jahrlich Giber Ebay ab

Limal aus Neumiinster iibernimmt fiir
Handel und Hersteller den Vertrieb der
Restposten und B-Waren. Dabei ent-
wickelt er sich immer mehr zum Full-
Service-Logistik-Dienstleister.

Mit Wafteleisen, Wasserbetten und
Siemens-Handys fing alles an. Die
Firma Limal aus Neumiinster wuchs
mit Ebay. Seit 2003 verkauft Limal
GmbH Restposten und B-Waren von
Herstellern und Héindlern auf inter-
nationalen Online-Plattformen. Das
Unternehmen mit heute 25 Mitarbei-
tern ist nach wie vor einer der groRen
Powerseller auf Ebay. Die Geschifts-
idee der Norddeutschen: Restposten
und B-Waren wurden frither unter Wert
verhokert oder gar verschrottet. Limal
verkauft die Ware im Mandantenauf-
trag im Internet. Das Konzept iiber-
zeugt Hindler und Hersteller, die den

Aufwand der Restposten-Vermarktung
scheuen oder nach einem Vertriebska-
nal suchen, der in keinem Konflikt zu
ihren Vertriebswegen steht.

Full-Service-Dienstleister. Bei der
Restpostenvermarktung tritt die Limal
GmbH als Dienstleister auf. Die Ware
bleibt bis zum Verkauf das Eigentum
des Mandanten. Der Betrieb {iber-
nimmt den gesamten Verkaufspro-
zess: Von der Marktprognose tiber La-
gerung, Marketing und Verkauf inklu-
sive After-Sales-Service. Auf Wunsch
priift das Unternehmen den dufleren
Zustand der Ware sowie die Verpa-
ckung und konfektioniert neu.
»Bislang mussten wir fast noch
nichts zurtickschicken®, sagt Limal-
Griinder Andreas Voswinckel. ,,Unser
Mandant stellt nur die Ware auf unse-
ren Hof, den Rest tibernehmen wir.“

Dafiir verlangt der Dienstleister maxi-
mal 25 Prozent des Verkaufserloses.

Die Vertriebswege sind mittler-
weile international ausgerichtet. Der
Betrieb verkauft Ware auf 15 verschie-
denen Absatzkanilen in sechs euro-
pédischen Lindern. Allein tber Ebay
Deutschland wickelt er jahrlich 70 000
Transaktionen ab. Es muss aber nicht
Ebay sein. Welche Plattform, wo zum
Einsatz kommt, entscheidet das Ver-
kaufsmanagement mit dem Kunden.
+Ware, die sich vielleicht in Deutsch-
land schlechter verkaufen lisst, ist
woanders begehrt“, sagt Voswinckel.
2006 griindete der Dienstleister dazu
in Tschechien eine Firma und wurde
seitdem dort zu einem der grof3en E-
Commerce-Héndler.

Durch die Erfahrungen im interna-
tionalen Verkaufsmanagement entwi-
ckelte Limal einen zweiten Geschifts-

zweig. Der Vertrieb von Neuware tiber
das eigene Netz. Fiir seine Mandanten
verwaltet das Unternehmen komplette
Online-Shops und tibernimmt dabei
alle Logistikleistungen inklusive des
Retourengeschifts.

Internationale Software. Damit beim
E-Commerce alles lduft, setzt das Un-
ternehmen bei der Auswahl der Tech-
nologie auf Internationalitdt: Mit dem
deutsch-kanadischen Unternehmen
Truition fiel die Wahl auf einen Soft-
ware-Anbieter, der auch die Online-
Shops von Philips in sieben europii-
schen Lindern bereitstellt. Der Rest-
posten-Spezialist nutzt die Shop-Soft-
ware im ASP-Betrieb. Truition betreibt
die Software im zentralen Rechenzen-
trum und sorgt fiir deren Weiterent-
wicklung. DVZ 28.4.2007 (jh/rok)
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