


Fulfillment by Amazon 

was angesichts unseres Wachstums unausweichlich gewesen wäre“, erör-
tert Pero Vrdoliak. „Dann hörten wir von FBA, waren zunächst aber skep-
tisch. Sie müssen sich vorstellen, man entwickelt eine erfolgreiche Marke, 
auf  die man sehr stolz ist, und soll dann die Ware quasi an einen fremden 
Lagerort schicken. An diesen Gedanken mussten wir uns erst gewöhnen.“  

Vertrauen + Einkaufsvorteile + Schnelligkeit = mehr Geschäft
Zur letztlich positiven Einschätzung trug der exzellente Ruf  bei, den Ama-
zon bei den Endverbrauchern genießt. „Die Kunden haben ein unglaublich 
großes Vertrauen zu Amazon. Sie wissen, dass sie die FBA-Ware am nächs-
ten Tag erhalten, wenn sie per Expressversand bestellen, und wenn eine 
andere Versandart gewählt wird, sind die Artikel in der Regel spätestens 
nach zwei Tagen beim Besteller. Bei allen anderen Plattformen dauert das 
Prozedere mit Überweisung und Lieferzeit sehr viel länger. Deswegen sorgt 
Amazon automatisch für eine höhere Kundenzufriedenheit“, sagt der Mann 
hinter der Marke Empressia. „Außerdem passen das hohe Renommee und 
auch die Qualität des Kundenservice von Amazon zu unserem Markenan-
spruch.“ Selbstverständlich weiß er auch um die verkaufsstimulierende 
Wirkung des Prädikats „Kostenlose Lieferung möglich“, das die Kunden 
unter jedem FBA-Produkt sehen. Diese Option kann das Bestellvolumen 
steigern – im Idealfall für weitere Angebote von Empressia.

Zur Vertrauenswürdigkeit und Schnelligkeit von Fulfillment by Amazon 
kommt für Pero Vrdoliak das gute Preis-Leistungs-Verhältnis der Dienst-
leistung. Kein Wunder also, dass inzwischen Tag für Tag Pakete das Ems-
dettener Unternehmen mit dem Ziel Amazon-Versandzentrum verlassen. 
Aufgrund dieser Kontinuität ist der erfahrene FBA-Händler der richtige 
Adressat für die Frage, wie lange es dauert, bis seine Artikel nach dem 
Empfang im Amazon-Versandzentrum für Online-Bestellungen verfügbar 
sind. „Es geht erstaunlich schnell. Es gibt schon einmal Ausnahmen, aber 
wenn die Ware angekommen ist, vergeht höchstens ein Tag, bis die Produk-
te gelistet sind.“

Geschäftsentwicklung braucht Freiraum – den FBA schafft
Das Outsourcing von Fulfillment-Leistungen und Kundenservice liegt ganz 
auf  der strategischen Linie des Chefs von Empressia: „Um am Markt er-
folgreich zu sein, muss man voll hinter einer Sache stehen und seine Ener-
gien bündeln. Künftig wollen wir uns hier auf  Produktdesign, Entwicklung 
von Musterkollektionen, Markenführung und unser Marketing konzentrie-
ren. Nur so können wir unser gesamtes Verkaufsangebot jeden Monat um 
30 bis 50 Artikel erweitern. Dafür verschafft uns FBA den erforderlichen 
Freiraum.“ 

Pero Vrdoliak setzt konsequent auf  die Auslagerung von Lagerhaltung und 
Endkundenversand. Produkte, die das Unternehmen über andere Platt-
formen verkauft bzw. nicht im Amazon-Fulfillment hat, lässt Empressia 
bislang über einen Dienstleister im Süddeutschen versenden. Da liegt 
die Frage nahe, ob für Empressia das neue Multi-Channel-Fulfillment-
Programm von Amazon in Betracht kommt. Das Ja von Pero Vrdoliak lässt 
nicht lange auf  sich warten: „Wenn die softwaretechnischen Vorausset-
zungen erfüllt sind, werden wir sicher mit dem Multi-Channel-Fulfillment 
anfangen. Warum sollten wir auf  Dauer mehrere Läger beschicken? Sinnvoll 
ist es aber nur, wenn wir komplett umstellen, weil wir dann die Organisati-
on, Abwicklung und Überwachung unserer Warenlogistik deutlich rationali-
sieren können.“
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