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Finanz-Freiheit Superhirn

Wir führen gelegentlich Werbeaktionen auf Amazon durch, bei denen wir den Preis unserer Bücher senken. Wenn Sie zu einer exklusiven Gruppe von Personen gehören möchten, die benachrichtigt werden, wenn eine solche Veranstaltung stattfindet, tragen Sie sich in unsere Mailingliste ein, indem Sie auf den unten stehenden Link klicken:
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Heute kaufen Millionen von Menschen auf der ganzen Welt online ein. Und eine großartige Sache, die sich aus diesem ganzen Internet-Shopping-Phänomen ergeben hat, ist die Möglichkeit für Einzelverkäufer, mit großen Unternehmen und Einzelhändlern auf gleicher Augenhöhe zu konkurrieren. Der Aufbau eines E-Commerce-Geschäfts ist nicht so kostspielig wie die Eröffnung eines physischen Geschäfts, bei dem Sie monatliche Kosten für Miete, Nebenkosten usw. tragen müssen. Sie können sich in Ihrem Keller einrichten und Ihr Geschäft bequem von zu Hause aus am Computer betreiben.

Eine der beliebtesten E-Commerce-Websites und Online-Händler ist Amazon. Laut einer Studie ist Amazon der Ausgangspunkt von 44 % der Online-Einkäufer, während Google mit 33 % dahinter zurückbleibt. Außerdem kaufen 40 % der US-Bürger jeden Monat mindestens einen Artikel auf der Website. Kein Wunder, dass sie zum zentralen Knotenpunkt des Online-Kaufs und -Verkaufs geworden ist.

Und wenn Sie konkret daran denken, Ihre eigenen Produkte mit Ihrer eigenen Handelsmarke auf Amazon zu verkaufen und die Lagerung und den Versand an die Kunden zu übernehmen, sind Sie hier genau richtig, denn in diesem Buch erfahren Sie alles, was Sie über Amazon FBA wissen müssen, und das ist genau das, was Sie brauchen. Kombinieren Sie Ihre harte Arbeit und Ihren Geschäftssinn mit qualitativ hochwertigen Produkten und Amazon FBA, und Sie werden sicherlich auf dem besten Weg zu großem Erfolg sein.

Ohne weitere Umschweife, los geht‘s!
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Amazon FBA-Geschäftsmodell erklärt

Bevor Sie sich zu sehr aufregen und anfangen, alle Ihre Produkte an Amazon zu schicken, sollten Sie erst einmal verstehen, worum es beim Amazon FBA-Geschäftsmodell geht. Amazon FBA steht wörtlich für Fulfilled by Amazon und ermöglicht Drittanbietern den Zugang zu den Einrichtungen und Dienstleistungen von Amazon. Amazon FBA wurde 2016 eingeführt und ist nur eines der verschiedenen Geschäftsmodelle, die Amazon seinen Partnerverkäufern anbietet. Wenn Sie sich für dieses Programm anmelden, profitieren Sie von den riesigen Einrichtungen, der effizienten Katalogisierung, dem fortschrittlichen Versand und dem Kundenservice von Amazon. Wie cool ist das denn? 

Amazon bezieht die Hälfte seiner Verkäufe von Drittanbietern wie Ihnen, und 66 % der 10.000 größten Amazon-Verkäufer nutzen FBA. 

Wie das Geschäftsmodell funktioniert

Sie senden alle Ihre Produkte, ob gebraucht oder brandneu, an eines der Amazon-Fulfillment-Center. Das sind riesige Lagerhäuser, in denen alle Produkte gelagert werden, die von Verkäufern wie Ihnen verschickt werden. Diese Fulfillment-Zentren sind riesig, das größte umfasst eine Fläche von 1.264.200 Quadratmetern und befindet sich in Texas. Die Lager werden nicht nur von Mitarbeitern, sondern auch von Robotern betrieben. Im Jahr 2018 verfügt das Unternehmen über 75 Fulfillment-Center in ganz Nordamerika. Nimmt man die zusätzlichen 25 Sortierzentren hinzu, in denen die Artikel für die Auslieferung an die verschiedenen Standorte sortiert werden, erhält man eine Vorstellung davon, wie Amazon ein solch riesiges Unterfangen bewältigen kann. 

Wenn Ihre Produkte eines dieser Fulfillment-Center erreichen, werden sie sortiert und katalogisiert. Sie brauchen sich keine Sorgen zu machen, dass Ihre Produkte in diesen riesigen Lagern verloren gehen oder beschädigt werden, denn sie werden von Mitarbeitern und Robotern gut betreut, und alles ist computergesteuert. Und für den unwahrscheinlichen Fall (der selten eintritt), dass eines Ihrer Produkte in den Fulfillment-Zentren beschädigt wird, können Sie es als verkauft betrachten, da Amazon für den vollen Einzelhandelspreis des Artikels aufkommen wird.

Jetzt warten Sie nur noch darauf, dass jemand Ihren Artikel auf der Amazon-Website kauft. Amazon wickelt die gesamte Transaktion ab, wenn ein Kunde Ihr gelistetes Produkt auf der Website kauft. Der gesamte Prozess ist automatisiert, was ihn sehr viel schneller macht. 

Da die Artikel im Lager mit einem eindeutigen Inventarcode versehen sind, lassen sie sich in den Hunderten von Regalen, die in dem riesigen Lager aufgereiht sind, leichter finden. Der Artikel wird von Amazon in Ihrem Namen verpackt und an den Käufer geliefert.

Sobald der Artikel an den Kunden geliefert wurde, wird Amazon nachfassen, um sicherzustellen, dass es keine Probleme mit der Lieferung gibt und dass der Kunde mit der Bestellung zufrieden ist. Amazon kümmert sich auch um den Kundendienst für FBA-Artikel sowie um Rücksendungen und Rückerstattungen, natürlich mit Ihrer Unterstützung.

Welche Aufgaben haben Sie als Verkäufer? Sie haben doch noch etwas zu tun, nicht wahr? Natürlich, das tun Sie. Amazon FBA nimmt Ihnen nur die Hälfte der Arbeit ab, sodass Sie sich auf andere Dinge konzentrieren können, die bei der Führung eines E-Commerce-Geschäfts ebenfalls wichtig sind.

Als FBA-Verkäufer müssen Sie das trotzdem tun:

1. Bestimmen Sie die Produkte, die Sie verkaufen möchten. 

Amazon hilft Ihnen nicht bei der Auswahl der Produkte, die Sie verkaufen möchten, und sie werden Ihre Produkte auch nicht für Sie beschaffen. Sie müssen noch recherchieren, welche Produkte sich gut verkaufen und wo Sie sie beziehen können. Sie müssen auch wissen, wie viel die Produkte online und in den Geschäften kosten, damit Sie eine ungefähre Vorstellung davon haben, wie viel Gewinn Sie erzielen werden. Ein wichtiger Tipp, den Sie sich merken sollten, ist, schnelldrehende Artikel zu verkaufen, da Sie für deren Lagerung im Fulfillment Center bezahlen müssen. 

2. Überwachen Sie Ihre Lagerbestände. 

Es liegt in Ihrer Verantwortung als Verkäufer, zu prüfen, ob Sie noch genügend Produkte zum Verkauf haben, die auf Lager sind. Da sich diese Artikel in den Erfüllungszentren befinden, verliert man leicht den Überblick über die Menge, die man noch hat, weil man sie nicht persönlich sehen kann, anders als wenn man seine Vorräte in der eigenen Wohnung aufbewahrt. Obwohl Amazon Sie darüber informiert, wenn Ihr Bestand zur Neige geht, müssen Sie selbst aktiv werden und sicherstellen, dass Sie genügend Produkte zum Verkauf haben. 

3. Vermarkten und bewerben Sie Ihre Produkte. 

Das bedeutet nicht, dass Sie teure Fernseh- oder Printanzeigen bezahlen müssen. Vielleicht war das vor vielen Jahren auch schon so. Online-Werbung ist anders. Es ist viel billiger, und man muss die richtigen Techniken anwenden, mehr als Geld. Wenn Sie ein Wiederverkäufer von Markenprodukten sind, die bereits einen hohen Stellenwert haben, brauchen Sie diesen Schritt möglicherweise nicht mehr zu tun, da die großen Unternehmen bereits ihre eigenen millionenschweren Anzeigen und Plakate haben. Wenn Sie aber Ihre eigenen Produkte oder Eigenmarken verkaufen, müssen Sie diesen Schritt tun und sicherstellen, dass die Leute Ihre Produkte sehen können. Denken Sie daran, dass bei Amazon Millionen von Produkten online gelistet sind, was das Marketing zu einem wichtigen Schritt macht, wenn Sie möchten, dass Ihre Artikel gefunden werden.

Was sind die Vorteile von Amazon FBA?

Ausgehend von dem, was Sie bisher gelesen haben, haben Sie wahrscheinlich eine Vorstellung von den Vorteilen, die Sie erhalten, wenn Sie sich entscheiden, Ihre eigenen Eigenmarkenprodukte mit Amazon FBA zu verkaufen. Aber um Ihnen einen besseren Überblick über die verschiedenen Vorteile von Amazon FBA zu geben, die Ihnen bei der Entscheidung helfen können, ob es etwas ist, das Sie ausprobieren möchten, lesen Sie bitte die folgenden Punkte weiter.

1. Effiziente Logistik, günstigere Versandtarife und kürzere Lieferzeiten

Wenn Sie nur wenige Produkte verkaufen, ist es einfacher, alles allein und in Ihrem eigenen Haus zu erledigen. Sie müssen nicht unbedingt einen Lagerraum mieten oder Personal einstellen. Wenn Sie jedoch daran denken, ein E-Commerce-Geschäft als Haupteinnahmequelle zu gründen, und Sie viele Produkte verkaufen wollen, dann brauchen Sie eine effizientere Methode, um alle Ihre Artikel rechtzeitig zu bearbeiten und zu versenden. Und die Beauftragung von Fachleuten, die all diese Dinge für Sie erledigen, kann teuer werden. Mit Amazon profitieren Sie von deren Fachwissen und Erfahrung im Bereich Versand und Logistik. Schließlich handelt es sich um die größte E-Commerce-Website der Welt, und da gehört Effizienz einfach dazu.

Außerdem müssen Sie beim Versand von Gegenständen verschiedene Regeln und Vorschriften beachten. Die Versandkosten hängen von verschiedenen Faktoren ab, wie z. B. dem Gewicht und der Größe des Produkts, der Art des Produkts, das Sie versenden möchten, und so weiter. Sie müssen sich auch über den internationalen Versand (falls Sie Ihre Produkte internationalen Käufern anbieten wollen), die vom Kurier bedienten Gebiete, verbotene und eingeschränkte Waren, Versicherungen und vieles mehr informieren. Wenn Sie Amazon FBA nutzen, müssen Sie sich keine Sorgen machen, denn Amazon kümmert sich um diese Dinge für Sie.

Davon profitieren sowohl Drittanbieter wie Sie selbst als auch Online-Käufer, da der gesamte Versandprozess wesentlich schneller abläuft. Schließlich befinden sich Ihre Artikel bereits in ihren Lagern, und sie haben Partnerschaften mit großen Kurierdiensten, weil sie Tausende, wenn nicht Millionen von Artikeln weltweit versenden. Amazon hat auch Fulfillment-Zentren auf der ganzen Welt, die es ihnen ermöglichen, Kundenbestellungen innerhalb von nur ein paar Tagen zu liefern. Denn wenn ein Kunde ein Produkt von Ihnen kauft, erhält er nicht unbedingt genau den Artikel, den Sie an Amazon geschickt haben. Wenn also ein Kunde einen bestimmten Artikel kauft, z. B. ein Micky-Maus-T-Shirt, und Sie in den USA wohnen und Ihr Käufer in Kanada, wird nach einem ähnlichen Artikel in dem Erfüllungszentrum gesucht, das dem Käufer am nächsten liegt, wodurch sich die Lieferzeit erheblich verkürzt und auch die Versandgebühren wesentlich niedriger sind.

Auch der Versand ist in der Regel billiger, wenn man ihn Amazon überlässt, da das Unternehmen, wie bereits erwähnt, Partnerschaften mit großen Versandunternehmen unterhält und Rabatte erhält, weil es viele Artikel versendet (d. h. Größenvorteile). Und um höhere Umsätze zu erzielen, gibt Amazon diesen Anreiz an die Verkäufer und Käufer weiter. Als Verkäufer können Sie reduzierte Versandkosten erhalten, wenn Sie Ihre Produkte an eines der Fulfillment-Zentren des Unternehmens senden. Außerdem können FBA-Produkte oft kostenlos versendet werden, insbesondere an Käufer, die Amazon Prime-Mitglieder sind. Es steigert den Umsatz von Amazon, zieht mehr Käufer für Sie an und spart den Kunden die Versandkosten. Es ist eine Win-Win-Win-Situation für alle beteiligten Parteien.

2. Mehr freie Zeit für Sie

Die Verwaltung eines E-Commerce-Geschäfts kann sehr zeitaufwändig sein, vor allem, wenn Sie alles selbst in die Hand nehmen - von der Beschaffung der zu verkaufenden Produkte über das Fotografieren, die Lagerung, Verpackung, Preisgestaltung und den Versand bis hin zum Kundendienst. Wenn Sie das Amazon FBA-Geschäftsmodell nutzen, gewinnen Sie viel Zeit, die Sie für wichtigere Dinge wie die Auswahl von Produkten für Ihren Online-Shop, die Beschaffung der Produkte und das Fotografieren verwenden können. Und je mehr Zeit Sie für diese Dinge aufwenden, desto höher ist die Qualität der Produkte und desto bessere Fotos werden Sie in Ihrem Online-Shop haben. Und außerdem macht der Online-Verkauf von Produkten gerade deshalb so viel Spaß. 

Das Einkaufen von Dingen, die man weiterverkaufen oder selbst herstellen möchte, ist das, was die Menschen zum Online-Verkauf bewegt. Viele Verkäufer haben auch Spaß an der Fotografie, so dass das Fotografieren ihrer Produkte für die meisten von ihnen wie ein Hobby ist. Der langweilige Teil der Verwaltung eines E-Commerce-Geschäfts sind der Versand und die Logistik sowie die Bearbeitung von Rücksendungen und Kundenbeschwerden. Und zum Glück kann dies alles von Amazon durch FBA übernommen werden. 

Sie können Ihre freie Zeit nutzen, um zu recherchieren, welche Produkte Sie verkaufen können, wie Sie Ihre Produkte verbessern können, wie Sie für Ihre Produkte werben können, wie die aktuellen Preise ähnlicher Produkte auf dem Markt sind und wie Sie Ihr Geschäft ausbauen können. Sie können sich auch darauf konzentrieren, großartige Fotos von Ihren zu verkaufenden Artikeln zu machen. Denken Sie daran, dass beim Online-Verkauf Bilder mehr sagen als tausend Worte, und dass sie manchmal den Ausschlag für einen Verkauf geben. Wenn Ihr Bild nicht gut aussieht, werden einige Leute die Qualität Ihres Produkts in Frage stellen und es nicht kaufen, ganz gleich, wie gut Ihr Produkt tatsächlich ist. 

Abgesehen davon, dass Sie Ihre Freizeit mit Dingen verbringen, die Ihr Unternehmen voranbringen, können Sie sie auch für persönliche Dinge nutzen, z. B. für Reisen, Zeit mit Ihren Lieben verbringen, ein neues Hobby erlernen usw. Es bietet Ihnen ein perfektes Gleichgewicht zwischen Ihrem Geschäfts- und Ihrem Privatleben. Manche Menschen arbeiten sogar weiter in ihrem regulären Vollzeitjob, während sie ihr E-Commerce-Geschäft betreiben.

3. Riesiger Stauraum

Sie können in einem winzigen Haus leben und trotzdem riesige Produkte verkaufen, ohne dass Sie einen großen Lagerraum benötigen, wenn Sie Amazon FBA nutzen, da alle Ihre Produkte in den riesigen Fulfillment-Zentren des Unternehmens gelagert werden. Nicht genügend Stauraum zu Hause hält manchmal viele Menschen davon ab, große Artikel zu verkaufen oder ein großes Inventar zu führen. Ihr Haus oder sogar ein gemieteter Geschäftsraum kann nur eine begrenzte Menge an Dingen aufnehmen. 

Sie müssen sich keine Sorgen um Kartons und Pakete machen, die in Ihrem Wohn- oder Schlafzimmer herumstehen, denn Amazon kümmert sich um all dies. Kisten und Pakete, über die man im Haus stolpern muss, können gefährlich sein und Unfälle verursachen. Das möchten Sie auf keinen Fall. Und die Anmietung eines eigenen Lagers kann kostspielig sein, vor allem, wenn man gerade erst anfängt, denn neben der monatlichen Miete muss man auch für die Nebenkosten wie Strom, Internetanschluss und in manchen Fällen sogar Wasser aufkommen.

Ein weiterer Vorteil des Versands an Amazon ist, dass kein Mindestbestand erforderlich ist. Sie können sogar nur ein einziges Produkt verschicken, wenn Sie in Ihrem Haus wirklich überhaupt keinen Platz haben. Amazon bietet außerdem einen Anreiz für Verkäufer, deren Produkte schnell umgeschlagen werden, so dass sie nicht lange im Lager verweilen. Sie können unbegrenzten Speicherplatz erhalten, wenn sich Ihre Artikel, wie warme Semmeln verkaufen.

Darüber hinaus verfügen die Amazon-Fulfillment-Zentren über die richtige Art der Lagerung für bestimmte Produkte. Wenn Sie beispielsweise Ledertaschen oder -schuhe verkaufen, sollten Sie diese nicht im Keller aufbewahren, wo die hohe Luftfeuchtigkeit und Temperatur Ihre Produkte beschädigen können. 

4. Der gute Ruf von Amazon

Es ist nicht schwer zu glauben, dass Amazon die führende Online-Verkaufsplattform ist, weil sie zuverlässig ist und viele Käufer und Verkäufer ihrer Geschäftsplattform vertrauen. Wenn Sie Amazon FBA nutzen, profitieren Sie auch von Amazons gutem Ruf. Sie haben ihren Markennamen bereits etabliert, und die Zusammenarbeit mit ihnen wird Ihrem Unternehmen sehr zugute kommen. Für Menschen, die gerade erst mit dem Online-Verkauf beginnen, bringt der Verkauf von Produkten über Amazon einen höheren Umsatz als der Verkauf ihrer Produkte über ihre eigene Website. 

Obwohl gegen eine eigene Website nichts einzuwenden ist, stellt sie für Einzelverkäufer ein größeres Risiko dar, als wenn sie ihr Geschäft auf eine bekannte Verkaufsplattform bringen, die bereits einen guten Ruf genießt, wie z. B. Amazon. Und es ist sogar noch besser, wenn Sie Amazon FBA verwenden, weil die Käufer dann wissen, dass ein großes Unternehmen bestimmte Aspekte Ihres Geschäfts für Sie übernimmt. 

Wenn Sie Ihre eigene Marke und Ihren Ruf aufgebaut haben, können Sie sich vielleicht ausschließlich auf den Verkauf über Ihre eigene Website konzentrieren. Aber im Moment ist Amazon der einfachste Weg, um höhere Umsätze zu erzielen. Sogar etablierte Unternehmen und Verkäufer nutzen Amazon als Online-Verkaufsplattform, weil sie wissen, dass sie eine höhere Reichweite erzielen, da Millionen von Menschen Amazon nutzen.

5. Abwicklung von Kundendienst und Rücksendungen
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