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enn man so will, ist
Drop-Shipping ein alter

Hut. Denn wer ein Netzwerk von
Druck partnern hat, kann deren
Sorti ment auch den eigenen Kun -
den anbieten. So ist es Gang und
Gäbe, dass eine Dru ckerei Maga -
zinproduktionen mit Klebebin -
dung anbietet, die Weiterverar-
beitung aber einem Buchbinder
überlässt, der die fertige Ware
dann zum Kunden liefert.

ONLINE-PRINT
GESCHÄFTSMODELL DROP-SHIPPING
IM DRUCK 

W

Drop-Shipping ist ein E-Commerce-Geschäftsmodell, bei dem ein Artikel in einem Web-Shop
angeboten und verkauft, aber von einem Partner hergestellt und geliefert wird. Der Partner tritt
bei dem Geschäft aber nicht in Erscheinung, sondern fertigt und liefert im Namen des Shop-
Betreibers an die Kunden aus. Nur in Nuancen anders ist dieses Modell auch im sogenannten
Streckengeschäft.

Drop-Shipping ist nur in Nuancen
anders: Wer einen Print-Shop be -
treibt und Produkte anbieten will,
die er nicht selbst produziert,
kann sich Partner suchen, die die
Produkte herstellen und be reit
sind, sie im Namen eines an deren
zu liefern. Dabei kommen ver -
schie dene Druck partner in Frage.
Druckfabriken beziehungsweise
Unternehmen, die sich auf Drop-
Shipping spezialisiert ha ben. Sie 

produzieren ein fest definiertes
Pro dukt portfolio aus schließ lich
für ›Drop-Shipper‹ und schaffen
durch Stan dardi sie rung und Auto -
matisierung der Produktion sehr
günstige Stückpreise. So bleibt für
die Shop-Betreiber und den Pro -
duk tions partner genug Gewinn
übrig .
Online-Drucker erreichen eben so
wie Druckfabriken durch Standar -
disierung und Skalierung ihrer 

Produktion günstige Herstell kos -
ten. Allerdings verkaufen sie ihre
Produkte hauptsächlich direkt an
ihre Kunden, erweitern mit dem
›Drop-Shipping‹  jedoch ihr Um -
satzpotenzial an soge nannte
Wiederver käu fer.
Produktionspartner sind in der
Regel Kollegenbetriebe, die sich
auf ein bestimmtes Druckver fah -
ren und Produkt-Portfolio spezia-
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 li siert haben, ihr Produkt aber
nicht selbst über einen Webshop
vertreiben und genügend Spiel -
raum zum Teilen einer Marge
haben.
Großhändler sind im klassischen
E-Commerce typi sche Drop-
Shipping-Partner. Im Druckum -
feld sind es oftmals Werbe mittel-
Großhändler, deren Sor timent
interessante Ergänzun gen für
Printshops bietet.

Der Prozess
Wenn sich – wie beim Drop-
Shipping – zwei Partner aufteilen
müs sen, was zwischen Einstands-
und Marktpreis übrigbleibt, müs -
sen alle Prozesse so günstig wie
möglich ablaufen. Da Kunden
schnelle Lieferungen erwar ten,
muss es auch schnell gehen. Die
Lieferung an den Kunden darf
also nicht doppelt so lange dau -
ert, nur weil es zwei Prozess-
Beteiligte gibt. Und teurer darf es
sowieso nicht sein.

Der Ablauf an sich ist vergleichs -
weise einfach. Ein Kunde bestellt
und bezahlt im Shop. Hier kom -
men Auftrag und Druckdaten an.
Alle relevanten Auftragsinfor ma -
tio nen wie Arti kel beschreibung,
Stückzahl, Kun den-Lieferadresse,
Liefertermin etc. werden an den
Druckpartner ge sen det – zusam -
men mit den Druck daten und
Lie ferdokumenten, die dem Ver -
sandpaket beigelegt werden sol -
len. Der Druckpartner produziert

die Ware und sendet sie an die
Kundenadresse.

Die Herausforderungen 
Auch wenn der Prozess relativ
ein fach scheint, steckt der Teufel
im Detail. 
So etwa bei der Kommunikation.
Für den Kunden ist der Shop-Be -
treiber der Ansprech partner (er
weiß ja gar nicht, dass ein Dritter
involviert ist). Der Shop-Betreiber
muss daher über alle Informa tio -
nen verfügen, die mit dem Auf -
trag im Zusammen hang stehen.
Dazu gehören auch Prozess-Sta -
tus und Tracking-In forma tio nen.
Da der Shop-Betreiber die für
Kunden produ zier te Ware nicht
selbst in Augen schein nehmen
kann, muss er sich auf die Quali -
tät verlassen können, die er mit
dem Partner ver einbart hat. Män -
gel am Produkt führen sonst zum
Kundenverlust und nega tiven Be -
wer tungen.

Das gilt auch für mögliche Rekla -
mationen. Da der Drop-Shipper
als Auftragnehmer verantwortlich
ist, muss er sich mit seinem Lie -
ferpartner einigen, wie man mit
Kundenreklama tio nen umgeht.
Dabei muss geklärt wer den, ob
die Reklamation berechtigt ist, ob
es einen Nachlass geben soll oder
eine Ersatzlieferung und wer für
die Kosten aufkommt.
Vertreibt der Shop auch selbst
her gestellte Produkte und wird

eige ne und fremde Ware vom
Kun den in einem Auftrag bestellt,
stellt sich die Frage, ob die Lie fe -
rung auf geteilt wird und wer die
dop pelten Versandkos ten über -
nimmt.

Gefährliche Abhängigkeit? 
Je mehr sich ein Shop-Betreiber
mit Drop-Shipping auf einige
wenige oder nur einen Liefer part -
ner verlässt, desto mehr ist sein
Geschäftserfolg von diesem Part -
ner abhängig. Vor allem, wenn er
kein relevantes Abnahmevolu -
men beim Partner generiert und
nur ein Kunde von vielen ist. Er
wird dann wenig Einfluss auf die
Konditionen haben und ist auf
einen fairen Ver trag angewiesen,
der ihm die notwendige Si cher -
heit gibt.
Wer jedoch glaubt, einfach nur
Lieferpartner beauf tragen zu
müssen und dann das schnelle
Geld zu machen, wird allerdings
scheitern. Denn es muss eine
technische Basis für den Daten -
transfer und die Kommunikation
aufgebaut wer den – und die
kostet Geld. 

Die Chancen 
Drop-Shipping bietet natür lich
auch Möglichkeiten und Chan -
cen, das eigene Business auszu -
bauen.
Ein Shop, der bereits im Web be -
kannt ist und über eine interes -
sante Kundenbasis verfügt, wird
durch ein größeres Sortiment
mittels Drop-Shipping für die
Kundschaft attraktiver. Das neue
Angebot führt dann fast von
selbst zu mehr Ertrag, weil die
Kunden mehr kau fen können. 
Wer durch sein Know-how und
seine Erfahrung eine bestimmte
Zielgruppe besonders gut kennt,
kann dieses Wissen als Markt zu -
gang nutzen, um Produkte, die 
andere schon anbieten, an diese
Kundengruppe besser ver kaufen.
Mit einem eigenen Shop kann die
bekannte Zielgruppe per Drop-
Shipping bedient wer den. 

Wer ein besonderes Pro dukt
entwickelt hat, kann Investitionen
in Produk tions technik sparen, in -
dem er Druckpartner findet, die
das Produkt für ihn herstellen.
Das minimiert das finan zielle
Risiko und verkürzt die ›Time-to-
Market‹.

Klassisches und Onlineprint-
Geschäft
Jedes Druckunternehmen kann
von Drop-Shipping profitieren,
sofern sich der Mehraufwand in
Grenzen hält, die Prozesse gere -
gelt sind und das externe Ange -
bot das eigene Sortiment sinnvoll
ergänzt. Und das gilt nicht nur für
das Online-Business, sondern ge -
nauso auch auch für das klassi -
schen Print-Ge schäft. 
Um Drop-Shipping mit wenig
Aufwand und standardisier ten
Prozessen profitabel umzu setzen,
sorgen Soft warelösungen dafür,
dass durch Automatisierung und
Schnitt stellen manuelle Eingriffe
fast vollständig ausgeschlossen
werden. Die Prozesse laufen zwi -
schen den Partnern so gut wie
selbstständig ab. 
Diese technischen Voraussetzun -
gen bietet das Softwarehaus mit
dem gleichnamigen Produkt
Obility. Das Print-Shop-System
Printseller bietet Möglichkeiten,
Fremdpro dukte im Shop zu ver -
kaufen und an Druckpartner zu
übertragen. Drop-Ship ping-Auf -
träge werden vollauto matisch
abgewickelt.
Mit dem Print-ERP-System Print -
manager lassen sich Aufträge aus
externen Shop-Systemen über -
nehmen und ohne manuelle Ar -
beitsschritt erledigen. Und wer
für Drop-Shipper ar bei tet, kann
mit dem Obility Print ma nager
Aufträge ent gegennehmen, mit
wenig Auf wand die Kunden der
Kunden be liefern und alle
Beteiligten auto matisch mit allen
notwenigen In- formationen und
Belegen versor gen.

> www.obility.de

Das Prinzip Drop-Shipping: Ein Kunde bestellt und bezahlt
Ware in einem Web-Shop. Der Shop bestellt bei der Partner-
Druckerei. Die produziert die Ware (berechnet die Leistung an
den Shop) und liefert an den Kunden.
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