ihre Gewinnmargen erhdhen.

WIEN. ,Es ist der Heilige Gral des Online-
handels“, sagt Alexander Keil, Country
Manager fiir Osterreich und die Schweiz
beim Onlinemodehindler Outfittery. Mit
einer Kombination aus Onlineverkauf und
der Beratung aus dem stationdren Handel
sei es gelungen, das Beste aus zwei Welten
zusammenzubringen. Outfittery verkauft -
wie auch der grofite deutsche Konkurrent
Modomoto - nicht nur Kleidung, sondern
von Beratern zusammengestellte Outfits.
Die 70 Stylisten des Unternehmens kosten
zwar Geld, aber das Service stifte einen
groferen Nutzen: So mache man Online-
handel heute, ,das ist Millenniumstyle®,
sagt Keil.

Outfittery ist in den vergangenen Jahren
massiv gewachsen. Zu den Zahlen darf er
keine Auskiinfte geben; branchenintern
geht man aber davon aus, dass Outfittery
2014 an die 19 Millionen € Umsatz erzielt
hat, nach sieben Millionen € im Jahr da-
vor. Die 100.000 Kunden, die allein im
Oktober 2014 hier eingekauft haben, gaben
im Durchschnitt 200 € pro Einkauf aus:
dreimal mehr als im stationiren Handel.

Nebensache Preis

Neben Beratung verfiigt das Unternehmen
aber vor allem iiber ein Erfolgskriterium:
die hohe Marge. Die unterschiedlichen
Kundengruppen haben namlich eines ge-
meinsam. Der Preis ist Nebensache. ,Bei
einer Kamera machen Kunden Preisver-
gleiche, bei einer Markenhose eher nicht®,
sagt Keil. Die Brutto-Marge liegt bei Out-
fittery pro Einkauf bei iiber 50 Prozent.
Allein deswegen sei die Richtung fiir
die Branche Klar, sagt Keil: Nach der Be-
kleidung werden auch andere Branchen
Beratung in den Onlinekauf einfiihren. So
ist es sogar gelungen, Lebensmitte] in den
Onlinehandel zu bringen. Und das, ob-
wohl sich Lebensmittel - im Gegensatz zu
Wein oder Haushaltsgeriten - aufgrund
der kleinen Mengen und der komplizier-
ten Logistik nicht gut fiir den Onlinehan-

den € erzielt. Die Dynamik hat sich auf
rund sieben Prozent Wachstum einge-
bremst. Speziell bei Lebensmitteln ging es
langsamer als erwartet. ,,Seit Ewigkeiten
ist man davon ausgegangen, finf Prozent
der Lebensmittelumsitze online zu er-
wirtschaften. Heute sind wir immer noch
bei rund einem Prozent“, sagt Michael
Strock, CEO von Kochabo. Vor allem was
die Anzahl der Anbieter und die investier-
ten Budgets betrifft, gibt es hierzulande
Aufholbedarf, ,Osterreich ist dabei, die
Entwicklung zu verschlafen®, sagt Strock.
Dennoch gibt er sich mit dem Geschift
zufrieden. Der Break-even ist sich fiir
Kochabo, das nicht nur einzelne Lebens-
mittel, sondern Zutaten und Rezepte ver-
sendet, zwar nicht wie geplant 2014 ausge-

-gangen. Das Osterreich-Geschift war aber

positiv, und wenn heuer die Starkung des
deutschen Marktes klappt, sollen auch die
Zahlen stimmen.

Zufrieden ist auch Simon Jacko, Chef
des Wiener Unternehmens Feinkoch.
Auch er versendet eigentlich keine Le-
bensmittel, sondern Rezepte. Das Versen-
den von Lebensmitteln sei keine einfache
Sache, sagt Jacko. Kunden erwarten sich
eine bessere Qualitit als im stationidren
Handel. Die Gewinnmargen sind hier aber
besonders niedrig. Mit den Rezepten
konne man dem entgegenwirken. Fein-
koch - das Unternehmen liefert nun mit
Fahrradboten in Wien - erwirtschaftet be-
reits an die 20 Prozent des Umsatzes on-
line. Bis Ende des Jahres soll der Anteil
auf 50 Prozent steigen, sagt Jacko.

Grofe Pline hat man auch bei Outfitte-
ry: Denn einzig die Riicksendequote
driickt noch auf die Zahlen. Diese sei zwar
geringer als im Branchendurchschnitt,
aber dennoch deutlich zweistellig. Des-
halb setzt das Unternehmen nun auf
3-D-Korperscanner. Geht alles nach Plan,
sollen noch 2015 an die 20 Scanner an
Offentlichen Orten wie Flughifen oder
Bahnhofen aufgestellt werden. ‘

WOLFGANG DRUCKER
wolfgang.drucker@wirtschaftsblatt.at

Greiner Bio-One setzt in Zukunft auf moderne und
effiziente Videokonferenz-Systeme von NTS/Cisco

Grenzenlos erfolgreich
kommunizieren

oderne Kommunika-
tionslosungen tra-
gen heutzutage

mafigebend zum Erfolg eines
Unternehmens bei. Vor al-
lem Videokonferenz-Syste-
me liegen im Trend der Zeit
und sind aus dem Geschifts-
alltag fast nicht mehr wegzu-
denken. Unternehmen koén-
nen mit Videokonferenz-
Systemen die Reisekosten
massiv senken, die Produkti-
vitit steigern, Zeit sparen,
die (standortiibergreifende)
Kommunikation und die
Entscheidungsfindung ver-
einfachen, die Produktent-
wicklung beschleunigen,
schneller am Markt sein und
dabei auch noch die Umwelt
schonen.

Realitatsnah -

Damit auch die zu den welt-
weit fiilhrenden Unterneh-
men in den Bereichen Preana-
lytics, BioScience und Dia-
gnostics zdhlende Greiner
Bio-One (GBO) von den Vor-
teilen profitieren kann, wur-
den in jiingster Vergangenheit
in nahezu allen GBO-Standor-
ten moderne Videokonfe-
renz-Systeme implementiert.
NTS hat eine Cisco Losung,
basierend auf einer Telepre-
sence Server Infrastruktur
mit weltweit iiber 20 Video

Endpunkten implementiert. Von Angesmht zu Angesmht mit der ganzen Welt.

Zur optimalen Steuerung und
Integration in die bestehende
IT Infrastruktur sowie der
Kommunikation mit dem Mi-
crosoft Exchange Server wur-
den Cisco UCS Control Modu-
le und ein Expressway Gate-
way installiert.

So kann in Zukunft von
Angesicht zu Angesicht mit
der ganzen Welt rasch und
unkompliziert diskutiert, be-
raten, entschieden, geplant,
instruiert, abgestimmt und
kreiert werden. ,,Diese neue
Technologie gewdhrleistet
eine grenzenlose und effizi-
ente Unternehmenskommu-
nikation - bestes Zeichen da-
fiir ist, dass die Meeting Riu-
me mit Videokonferenz
Ausstattung sehr gut ge-
bucht sind* resiimiert Her-
bert Hinterwirth Ass. CEO &
Sales Director bei GBO.

INFORMATION

NTS liefert intelligente
Technologielésungen und
optimiert Geschiftsprozes-
se. Der Fokus liegt auf den
Bereichen Networking,
Collaboration und Data
Center. Die Servicepalette
reicht dabei von Consul-
ting, Integration, Support
Services bis hin zu Mana-
ged- und Cloud Services.

NTS

NTS NETZWERK
TELEKOM SERVICE AG
Graz, Wien, Linz, Salzburg,
Innsbruck, Dombim, Bozen
WEB: www.nts.eu
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