Fallstudie

Internetmarktplatze fir Freelancer — Fehler im Geschaftsmodell?

In den vergangenen drei Jahren ist im Internet
eine Reihe von elektronischen Marktplatzen fir
Projektarbeiten entstanden. Das
Geschéaftsmodell erscheint brillant:

Uberall auf der Welt gibt es Freelancer,
Experten und andere unabhangige
Dienstleister und Uberall auf der Welt gibt es
Unternehmen, die Projekte der
verschiedensten Art zu vergeben haben. Durch
die jungsten Entwicklungen in den Bereichen
E-Business und IT ist es méglich, nahezu
jeden Auftrag von der Erstellung eines
Firmenlogos Uber Webseiten bis zu kompletten
Businessplénen rein elektronisch abzuwickeln.
Was liegt also naher, als eine Plattform
anzubieten, auf der sich die Anbieter eines
Projektes und die Anbieter von
Dienstleistungen finden kénnen, einen Preis
aushandeln und auch ihre Projekt abwickeln.
Der Marktplatz erhalt als Intermediar eine Art
Provisionsgebuihr (meist ein Prozentsatz vom
Wert des vermittelten Projektes), von der er
seine Kosten decken sollte. (Details zum
Geschéftsmodell in unserem Artikel Internet-
Marktplatze fir Freelancer - Die Zukunft der
Arbeit?)

Dieses Modell funktionierte eine Zeit lang so
gut, dass immer neue Marktplatze in den Markt
drangten. Doch wenn man sich die lange Liste
der Internet-Marktplatze fur Freelancer und
Projektarbeiten genauer ansieht (siehe z.B.
unsere Sektion Jobs — Freelancer), stellt man
fest, dass nicht auf allen noch nennenswertes
Geschaft lauft. Am aktivsten sind derzeit noch
die auf IT-Kréafte und Programmierer
spezialisierten Marktplatze. Bei ants.com —im
vergangenen Jahr noch von der Tageszeitung
DIE WELT als ,faszinierendes Konzept"
bezeichnet — muss man heute aktuelle
Projekte fast mit der Lupe suchen. Bei
smarterwork.de wird man noch eher fiindig,
allerdings kommen keinesfalls in allen
Kategorien taglich neue Projekte hinzu.
Bedenkt man dann noch, dass ein erheblicher

Teil der ausgeschriebenen Projekte schon seit
Monaten als Karteileiche auf den
Projektbrettern sitzt — also nie vergeben wurde
— so ist schon fraglich, von welchen
Vermittlungsprovisionen die Marktplatze
derzeit ihr Einkommen bestreiten. Es wundert
daher wenig, dass selbst ein relativ gut
besuchter Marktplatz wie elance.com im
Friahjahr eine monatliche Fixgebuhr fur
registrierte Freiberufler eingefihrt hat und
Gertlichte Uber finanzielle Probleme
dementiert.

Warum also geht das ,faszinierende”
Geschaftsmodell nicht auf? Die Ursachen sind,
wie so oft, vielfaltig.

Zu ehrgeizige Planungen

Die meisten Online-Projektmarktplatze
entstanden, wahrend der E-Business-Hype
unaufhaltsam anstieg und jeder Uberzeugt war,
dass Unternehmen ohne Nutzung des
Internets zum Scheitern verdammt waren.
Damit gestaltete sich die Ausgangssituation
wie folgt:

Zu dieser Zeit suchten die Unternehmen
verzweifelt nach Fachkraften. Es entstanden
immer neue Start-ups, die alle einen
professionell geschriebenen Businessplan, ein
Marketingkonzept, eine Webseite, individuell
programmierte Datenbanken und vieles mehr
bendtigten. Der Bedarf fur externe Experten
war entsprechend grol3. Die Projektborsen
liefen am Markt regelrecht offene Turen ein.
Auf Basis dieser wirtschaftlichen Situation
wurden natlrlich auch die Businesspléane —
einschlieB3lich der Umsatz- und
Ergebniserwartungen - der Projektbérsen
entwickelt. Niemand hat damals ernsthaft
daran geglaubt, dass sich dieser Trend so
schnell umkehren kénnte.
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In den spéten 90er Jahren wurde Start-ups das
Venture Capital regelrecht hinterhergetragen.
Die Devise lautete ,Think Big“. Die glinstige
Marktlage und die hohen Erwartungen der
Risikokapitalgeber liel3en die Unternehmen
ehrgeizige Plane aufstellen und groRe Betrage
Kapital aufnehmen. Es ist fraglich, inwieweit
dabei noch realistische Planungen zugrunde
gelegt wurden. Jeder Kapitalgeber erwartet
letztendlich einen Rickfluss seiner Mittel mit
einer angemessenen Verzinsung, sei es durch
Tilgungen oder Dividenden. Ein stark
vereinfachtes Rechenbeispiel verdeutlicht, in
welchen Dimensionen dabei gedacht wurde:

eLance.com wurde nach eigenen Angaben mit
insgesamt US$ 65 Mio finanziert. Unterstellt
man eine Rickzahlung dieses Betrages
innerhalb von 20 Jahren, so missten jahrlich $
3,25 Mio allein zu diesem Zweck erwirtschaftet
werden. Vor Einfuhrung der monatlichen
Gebuhren fur Serviceanbieter finanzierte sich
eLance hauptsachlich Gber Geblhren in Hohe
von 10 % des Wertes der vergebenen (nicht
der ausgeschriebenen!) Projekte. Demzufolge
mussten auf diesem Marktplatz jahrlich
Projekte im Volumen von $ 32,5 Mio vergeben
werden — eventuelle Zinsen und laufende
Betriebskosten noch nicht mit eingerechnet.
Unterstellt man einen Auftragswert von
durchschnittlich $ 1000 (was tatséchlich nicht
erreicht wird) mussten jahrlich 32.500 Projekte
Uber elance vergeben werden. Das wéren gut
2.700 Projekte im Monat! Lt. Pressemitteilung
vom 22. Januar 2001 hatte eLance erst zu
diesem Zeitpunkt ein Transaktionsvolumen von
$ 32 Mio erreicht — insgesamt seit Griindung in
1998. (Quelle: Pressemitteilungen von elLance)

Die Dot-Com-Kriese

Mit Einsetzen der Dot-Com-Kriese gingen die
Unternehmen sparsamer mit ihren Mitteln um.
AuRerdem entstanden weniger
Neugriindungen, die Businessplane,
Webseiten oder Marketingplane benétigten.
Die Nachfrage nach typischerweise Uber

Online-Projekthdrsen abwickelbaren
Tatigkeiten sank daher deutlich. Daftr
versuchten nun entlassene Mitarbeiter
reihenweise ihr Glick als Freiberufler.
Wahrend das Angebot an Projekten
zurtickging, stieg die Nachfrage der
Freiberufler an. Das Ergebnis waren Projekte
mit 50 bis 100 Bewerbungen und
Marktteilnehmer, die mit allen Mitteln k&mpften
und sich gegenseitig unterboten.

Die konjunkturelle Entwicklung liel3 die
ehrgeizigen Umsatzplanungen immer
unrealistischer werden.

Intentionen potentieller Projektauftraggeber
Die Geschaftsmodelle der Online-
Projektbdrsen waren auf die New Economy
abgestellt. Entwicklungen wie die Uberwindung
raumlicher Distanzen und das Aufweichen der
klassischen Unternehmensgrenzen bis hin
zum Entstehen virtueller Unternehmen und
Netzwerke wirden dazu fihren, dass
Unternehmen nun weltweit auf die Suche nach
dem geeigneten Experten fur inre Projekte
suchen.

Diese Entwicklung findet zweifellos statt,
jedoch nicht in dem erwarteten Umfang und
Tempo. Nach wie vor bevorzugen
Unternehmen die Zusammenarbeit mit
bewahrten und bekannten Geschéftspartnern,
mit denen man sich idealerweise auch einmal
personlich zu einer Besprechung treffen kann.
Dies betrifft insbesondere komplexe und fir
den Auftraggeber besonders bedeutsame
Projekte, wie etwa die Erstellung eines
Businessplanes. Es ergibt wenig Sinn, einen
Businessplan an einen Experten auf einem
anderen Kontinent, somit in einem vollig
anderen wirtschaftlichen Umfeld, zu vergeben,
wenn man genauso gut die
Unternehmensberatung vor Ort damit
beauftragen kann. Zu dieser kann eher ein
personlicher Kontakt aufgebaut werden und sie
wird sich besser in den regionalen
Besonderheiten in Bezug auf Zielmarkt,
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rechtliche Lage, Marketing- und
Finanzierungsmoglichkeiten auskennen.

Im Ergebnis werden bei weitem nicht alle
potentiellen Auftraggeber ihr Projekt auch
wirklich Gber einen Online-Marktplatz
ausschreiben. Viele Projekte werden weiterhin
auf dem traditionellen Wege vergeben. Daher
sind viele der Auftraggeber, die ihren
Businessplan oder ihr Firmenlogo auf einem
Projektmarktplatz ausschreiben,
Einzelpersonen oder Kleinunternehmen mit
einem sehr beschrénkten Budget. Sie erhoffen
sich — zu recht — glinstigere Preise durch den
weltweiten Wettbewerb der Dienstleister. Fir
den Marktplatz entsteht jedoch der negative
Effekt, dass Uberwiegend sehr preiskritische
Projekte vergeben werden und damit das
durchschnittliche Projektvolumen unter den
Erwartungen liegen durfte.

Vertrauen ist gut, Kontrolle ist besser

Die meisten Geschéaftsmodelle von Online-
Projektbdrsen basieren auf einer Gebuhr in
Abhangigkeit vom verhandelten Preis der Gber
den Marktplatz vergebenen Projekte. Das
bedeutet, der Umsatz des Marktplatzes ist
abhéngig von der Anzahl der vergebenen
Projekte; die Anzahl der ausgeschriebenen
Projekte ist irrelevant, so lange sie nicht zum
Zuschlag fur einen Dienstleister fiihren. 1.d.R.
nehmen die Marktplatze daher in ihre
Nutzungsbedingungen einen Passus auf,
wonach sich Auftraggeber und Dienstleister
verpflichten, keine Kontaktangaben
auszutauschen bzw. den Vertrag nicht
auBerhalb des Marktplatzes abzuschliel3en.
Damit baut das Geschéaftsmodell wesentlich
auf das Vertrauen in die Ehrlichkeit der
Marktteilnehmer. Allerdings stellen die meist
10%igen Vermittlungsprovisionen des
Marktplatzes fur zahlreiche Anbieter und
Nachfrager von Projekten ein hinreichendes
Einsparpotential dar, dass sie diese Regel
vernachlassigen. Es ist davon auszugehen,
dass ein nicht unerheblicher Anteil der Projekte
letztlich doch auf3erhalb des Marktplatzes

abgewickelt wird. Dies erklart auch die auf den
Projektbrettern sichtbare grof3e Zahl von
Projekten, fur die offiziell nie ein Zuschlag
erteilt wurde. An solchen Projekten verdient
der Marktplatz natirlich auch keine Gebuhren.
Wenn die Marktpléatze es versdumen, auf die
strikte Einhaltung ihrer Regeln zu achten,
ermdglichen und férdern sie die Umgehung
ihrer wichtigsten Einnahmequelle.

Fazit
Das Geschaftsmodell ,,Online-Marktplatz fur
Freelancer / Projekte" ist an sich
erfolgversprechend. Die Nutzung dieser
Marktplatze beweist, dass ein Bedarf fir
solche Dienstleistungen vorhanden ist.
Allerdings haben wohl die meisten Marktplatze
die typischen Fehler enthusiastischer
Dot-Coms gemacht:
Vollige Uberschatzung des Marktvolumens
und Unterschatzung des Wetthewerbes
Mangelhafte Ausarbeitung des
Geschéaftsmodells in Details
Keine Alternativ- und Krisenpléane.

Diese Fehler missen nun nachtraglich
ausgeblgelt werden. Das ist umso
schwieriger, da die Risikokapitalgeber heute
wesentlich zurtickhaltender geworden sind.
Daher setzt in der Branche der ganz normale
und aus der ,,Old Economy* hinléanglich
bekannte Prozess ein: nach dem Boom folgt
die Konsolidierung. Diese Marktbereinigung
Uberleben nur diejenigen, die ihr
Geschéftsmodell und ihre Prozesse am besten
und am schnellsten auf die neuen
Gegebenheiten einstellen kénnen. Wer zu den
Gewinnern gehéren wird, bleibt abzuwarten.
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