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Unbemerkt von der Offentlichkeit hat die Menschheit
kiirzlich eine neue Epoche betreten. Laut einer For-
schungsarbeit in der Fachzeitschrift «Nature» wogen
im Jahr 2020 die Erzeugnisse des Menschen erstmals
mehr als jene der Natur. Autobahnbriicken, Flugzeug-
triger und Barbiepuppen hatten mit Baumen, Walen
und Rinderherden gleichgezogen und sie tiberholt. Seit
die industrielle Revolution vor zweihundert Jahren das
Zeitalter der Massenproduktion eingeldutet hat, wird
gegossen und gestanzt, geschmiedet und gefrist, ge-
sdgt und montiert, als gibe es kein Morgen. Zu den
1,1 Billionen Tonnen Material, die zusammengekom-
men sind, gehort auch alles, was an diesem Morgen

Wir leben in einer Zeit, in der selbst ein
bescheidener Haushalt Besitz anhauft,
von dem Kleopatra nur trdumen konnte.

auf der Kommode in einer Wohnung mit Klétzchen-
parkett im aargauischen Leuggern steht: Tassen, Par-
fumflaschen, Glasmurmeln, ein Rosenquarzbaum, ein
Globus und eine chinesische Vase mit einem Zettel:
«Zu meinem 50. Geburtstag als Geschenk von Irma u.
Gerold.»

Die alte Frau, der all das gehorte, ist ins Alters-
heim gezogen. Den grossten Teil ihres Besitzes musste
sie zuriicklassen. Was blieb, hat die Pflegetochter fiir
das Brockenhaus bereitgestellt. Neben den Kleinigkei-
ten auf der Kommode noch Geschirr und Ehebett,
Nihmaschine und Klopfstaubsauger, Racletteofen und
den Thermoskrug, den sie jeweils zum Kirschenpflii-
cken mit aufs Feld nahm. Die Wohnwand, die sie vor
mehr als fiinfzig Jahren zur Hochzeit geschenkt be-
kommen hatte, sieht aus wie neu. «Alle zwei Wochen
Mobelpolitur», sagt die Pflegetochter, die hofft, dass
schon bald jemand anders daran Freude haben wird.

Jirg Lanz runzelt die Stirn unter seinen langen
grauen Haaren, als er die Schreinerarbeit aus den
1960er Jahren sieht, und sagt «schwierig». Er will der
Pflegetochter aber nicht die Hoffnung nehmen. Fiir
den Globus und den Rosenquarzbaum stehen die
Chancen besser. «Bei den Mobeln sind kleinere Stii-
cke aus den 1970er Jahren gefragt», sagt Lanz. Er
arbeitet fiir das Brocki-Land in Dietikon bei Ziirich
und hat heute morgen einen der beiden Lieferwagen
hergefahren. «Wohnungsridumungen bei Todesfall
oder Umzug und Altersheim» steht auf der Autotiir.

Jede Woche holen die Méanner vom Brocki-Land
in Hausern und Wohnungen ab, was der beispiellose
Erfindergeist und die masslose Produktivitit der Gat-
tung Homo darin hinterlassen hat. Und bei jedem Auf-
trag wird deutlicher: Wir leben in einer Wegstellge-
sellschaft, nicht in einer Wegwerfgesellschaft.

«In der Vergangenheit drehte sich die personliche
Identitédt um Religion, biirgerliche Teilhabe und Stolz
auf Herkunft», schreibt Adam Minter in seinem Buch
«Secondhand. Travels in the New Global Garage
Sale». Doch diese traditionellen Bindungen begannen
sich angesichts von Industrialisierung, Urbanisierung
und der Abwendung von der Religion aufzulosen. An

ihre Stelle traten Marken und Objekte. Was wir besit-
zen zeigt, wer wir sind.

Vieles davon hitten sich frither nur Fiirsten und
Konige leisten konnen. Der Wecker auf der Kommo-
de etwa ist ein Wunderwerk der Technik mit Dutzen-
den von prizis gefertigten Zahnridern. Wir leben in
einer Zeit, in der selbst ein bescheidener Haushalt Be-
sitz anhduft, von dem Kleopatra nur traumen konnte.
Die Massenfertigung hat den Konsum demokratisiert.

Es gibt keine offiziellen Angaben zur Anzahl
Dinge, die wir besitzen. Eine deutsche Studentin, die
fiir ein Experiment ihren Besitz durchzihlen wollte,
hat bei 2198 aufgegeben. Ein durchschnittlicher
Schweizer Haushalt diirfte problemlos auf Zehntau-
sende von Gegenstinden kommen. Allein auf der
Kommode in Leuggern sind es iiber hundert. Dinge,
die weder verrotten noch verfaulen. Die Wohnwand
wiirde noch Hunderte Jahre ihren Dienst tun, die
Vasen Tausende, wenn man sie denn liesse. Doch ob
sie ein zweites Leben geschenkt bekommen, hdngt
weder von ihrer Bestdndigkeit noch von ihrem Erin-
nerungswert ab. Es sind die seltsamen Gesetze des Ge-
brauchtwarenmarktes, die liber das zukiinftige Schick-
sal von Vasen, Globus und Wohnwand entscheiden.

Friither bestimmte die soziale Stellung, ob jemand
Waren aus zweiter Hand kaufte. Wer es sich leisten
konnte, ging in kein Brockenhaus. Der Name stammt
aus der Bibel. Bei Johannes 6, Vers 12 hilt Jesus sei-
ne Jiinger an, kein Brot zu vergeuden: «Sammelt die
iibrigen Brocken, damit nichts verdirbt.» Davon inspi-
riert nannte der deutsche Theologe Friedrich von Bo-
delschwingh 1891 seine Verkaufsstelle fiir gebrauchte
Waren «Brockensammlung». Daraus wurde in der
Schweiz das Brockenhaus, oft betrieben von Kirchen
oder Hilfsorganisationen.

Der grosse Aufschwung, den der Secondhand-
Handel gerade erlebt, hat allerdings weder mit Bediirf-
tigkeit noch Gemeinnutz zu tun, sondern mit der Pan-
demie und der Nachhaltigkeit.

Durch die Pandemie wurden einerseits Waren
knapp, weil keine Frachter mehr fuhren. Andererseits
erzeugte der Lockdown eine Nachfrage nach be-
stimmten Produkten. Plotzlich gab es kaum mehr
Neuwagen oder Bildschirme fiirs Homeoffice. Beides
wirkte sich auf den Secondhand-Markt aus.

Die Umweltvorteile des Gebrauchtwarenhandels
waren schon vor der Pandemie offensichtlich. Eine
Wirtschaft, die Produkte herstellt, verkauft, braucht
und dann wegwirft, betreibt eine enorme Verschwen-
dung von Rohstoffen und Energie. Alles, was verhin-
dert, dass neue Ware in Umlauf kommt, schont die
Umwelt und bremst den Klimawandel: Wer ein ge-
brauchtes Produkt kauft, spart das CO,, das bei der
Produktion von Neuware entstanden wire.

Ist der Gebrauchtwarenhandel also der Schliissel
zu einer umweltfreundlichen Zukunft? Sollten wir
Mobel und Kleider nur noch aus zweiter Hand kau-
fen? Und wenn ja: Warum tun es trotzdem so wenige?
Wird das Internet die Probleme des Secondhand-Han-
dels 16sen? Ist des einen Miill wirklich des anderen

Schatz, wie es das Sprichwort will? Die Fragen zur
Zukunft des Secondhand-Marktes sind schwer zu be-
antworten, aber die Wohnung in Leuggern ist ein guter
Startpunkt. Denn Rdumungen wie dort bilden das un-
erschopfliche Reservoir, aus dem er gespeist wird.
Vier Stunden dauert es, bis die fiinf Midnner von Bro-
cki-Land das Treibgut dieses Lebens verladen haben.
Die Pflegetochter bezahlt 1200 Franken. Dann fahren
die Lieferwagen zuriick nach Dietikon.

An der riickseitigen Rampe des Ladengebédudes legt
die Armada der Lieferwagen nach ihrem Beutezug an.
Bis zu acht Raumungen werden pro Tag vollzogen.
Jetzt beginnt die Triage, und sie ist gnadenlos. Viele
Mobel werden direkt vom Lieferwagen in eine der
Mulden verfrachtet, die ebenfalls an der Rampe ste-
hen. Am frithen Nachmittag bricht dort die Wohn-
wand der alten Frau unter den routinierten Schldgen
eines Vorschlaghammers auseinander. Da kdnnen
auch fiinfzig Jahre Mobelpolitur nicht helfen. Die Vor-
liebe fiir einen bestimmten Stil stirbt oft mit den Leu-
ten, die ihn mochten, als sie jung waren. Das Hoch-
zeitsgeschenk findet seine zweitletzte Ruhe in der
Mulde mit dem Holz. Danach wird sie verbrannt. Aber
auch der Krimskrams, der es in einem der bereit-
gestellten Rollwagen von der Rampe in den Lager-
raum schafft, hat das zweite Leben nicht auf sicher.

Wie ein Rockschlagzeuger steht der Betriebsleiter
Sven Zimmermann vor einer Batterie aus unterschied-
lich grossen Tonnen, Eimern und Kiibeln und wirft,
was er aus dem Rollwagen hebt, in das passende Be-
haltnis. Spitestens jetzt zeigt sich, dass des einen Miill
meistens auch des anderen Miill ist. Der grosste Teil
landet namlich in den dusseren Tonnen, die fiir Abfall
und Recycling bestimmt sind. Zimmermann schitzt
den Anteil der Waren, die direkt entsorgt werden, auf
neunzig Prozent. Allein im Februar betrugen die Ent-
sorgungskosten des Brocki-Land tiber 20 000 Franken.

Die anderen zehn Prozent sortiert Zimmermann
grob vor: Elektro, Werkzeug, Papeterie, Keramik und
Glas, Metall ... Dann iibernehmen die Leute aus dem
Laden und ordnen alles nach den Warenkategorien im
Verkaufsraum. Es ist kein Job fiir Entscheidungs-
schwache. Jeden Tag gehen Tausende von Gegenstén-
den durch die Hénde der Angestellten, und bei jedem
miissen sie blitzschnell entscheiden, ob er sich noch
verkaufen lédsst oder nicht.

Obwohl es im ersten Moment paradox erscheint,
ist das Brocki-Land eine Art Fabrik. Das Rdumen,
Sortieren, Bepreisen und Ausstellen der Ware kann
man als einen Herstellungsprozess betrachten, bei dem
der Rohstoff nicht aus dem Boden stammt, sondern
aus den vollgestellten Wohnungen alter Menschen.

Sobald ein paar Rollwagen voll sind, kommt es
mehrmals pro Tag zu einer kleinen Prozession: die
Fligeltiiren zum Verkaufsraum 6ffnen sich, und das
Personal stosst die Wagen mit den sortierten Waren in
den entsprechenden Ladenbereich zum Einordnen.
Jetzt gerade scheppern Teller, Gldser und Besteck zwi-
schen antiken Mobeln in Richtung Geschirrabteilung.
Dabei kommen sie auch am momentan teuersten Stiick

im Laden vorbei: einem Sekretir aus massivem Nuss-
baum mit Intarsien fiir 3200 Franken.

Den Preis der Waren festzulegen gehort zu den
schwierigsten Aufgaben. Da kein Brockenhaus Spe-
zialisten fiir Meissner Porzellan, Bauhausstoffe und
Vinylplatten anstellen kann, benutzt Zimmermann im
Zweifelsfall die Anwendung Google-Lens: Er fotogra-
fiert den Gegenstand mit dem Handy, und Google-
Lens sucht nach dhnlichen Bildern im Internet. Dabei
finden sich oft Kaufangebote, deren Preise Orientie-
rung bieten.

Einen stabilen Ladenpreis gibt es bei Gebraucht-
waren nicht, denn sie wurden nach dem Neukauf zu
Einzelstiicken mit einer individuellen Geschichte —
nicht weniger als ein Kunstwerk. Es gibt nur eine chi-
nesische Vase, die dreissig Jahre auf der Kommode in

Wer die technische Entwicklung der
Racletteofen nachvollziehen will, findet
an der Wand hinten links dreissig

Modelle.

einer Vierzimmerwohnung in Leuggern gestanden
hat. Thren gegenwirtigen Preis kennt man erst, wenn
ein Kunde sie kauft.

Der Verkaufsraum des Brocki-Lands ist mehrere
Turnhallen gross. Hier gibt es, was vor zehn oder vor
flinfzig Jahren in den Léden stand, bloss weiss man
im voraus nicht was genau. Darin liegt Segen und
Fluch eines Brockenhauses. Segen, weil ein Spazier-
gang entlang den Regalen Uberraschungen ohne Ende
birgt und dadurch zu einem Einkaufserlebnis der be-
sonderen Art wird.

Das Angebot ist masslos und epocheniibergrei-
fend: Badmintonschliger stehen neben Spinnrddern.
Wer die technische Entwicklung der Raclettedfen
nachvollziehen will, findet an der Wand hinten links
dreissig Modelle. Keine Zeit, in die Ferien zu fahren?
Hier gibt es Souvenirs von Agypten bis Pisa. Die Ge-
schirrabteilung diirfte das abwechslungsreichste Sor-
timent weit herum haben. Eine Kundin, die hergekom-
men ist, «um ein paar weisse Teller zu kaufen», ist
vollig tiberfordert. In der Ungewissheit, was es gera-
de zu kaufen gibt, liegt aber auch der Fluch.

Der Wirtschaftswissenschafter Axel Ockenfels
von der Universitit Koln erinnert sich, wie er als Kind
mit seinem Vater auf dem Flohmarkt in Bonn nach
Schliimpfen gesucht hat. «Das war doch ziemlich an-
strengend. Okonomen wiirden sagen, es hatte hohe
Transaktionskosten.» Die Transaktionskosten sind der
Aufwand in Geld, Zeit und Miihen, die es braucht, bis
es zum Kauf kommt. Weil Gebrauchtwaren Einzelstii-
cke sind, liegen ihre Transaktionskosten hoch. Wer auf
der Suche nach einem bestimmten Produkt ist, muss
im Brocki-Land Génge abschreiten und in Kisten
wiihlen. Und er muss immer damit rechnen, dass es
gar nicht vorhanden ist.

Die hohen Transaktionskosten sind auch der Grund
dafiir, dass sich lohnende Secondhand-Mirkte vor
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*Biel: Das Unternehmen verkauft
o l_)raﬁchtes fiir Kiiche und Bad
~ und stellt sozial schwiichere

- Menschen an.




Offcut mit Standorten in Ziirich
(im Bild), Basel, Bern und
Luzern sammelt und verkauft
Reststoffe wie Sperrholz-
abschnitte, Plasticbille, Teppich-
fliesen, Weinkisten, Veloschliu-
che und vieles mehr.
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allem fiir teure Produkte wie Luxusuhren, Autos oder
Hauser etabliert haben. Wer ein Auto fiir 30000 Fran-
ken kaufen will, nimmt es auf sich, ein paar Samstag-
nachmittage auf den Parkplitzen von Occasionshidnd-
lern zu verbringen. Fiir einen Rosenquarzbaum allein
wird hingegen niemand nach Dietikon reisen.

Was fiir den Detailhandel gilt, gilt fiir die Bro-
ckenhéuser ganz besonders. Die drei wichtigsten Kri-
terien sind Lage, Lage, Lage. Das musste das Brocki-
Land schmerzhaft erfahren, als es im April 2021
seinen zweiten grossen Standort in einer Tiefgarage
in der Stadt Ziirich verlor. Damit fiel ein grosser Teil
der jungen urbanen Kundschaft, die Secondhand-
Kdiufe kiirzlich zum Lifestyle erhoben hatten, weg. Ein

Was Pierre Omidyar tibers Wochenende
programmiert hatte, kannten Okonomen nur
aus dem Lehrbuch: den perfekten Markt.

neuer Standort in der Stadt ist nicht in Sicht. Viel Platz
und viele Parkplitze zu einer tragbaren Miete sind in
Ziirich kaum zu haben.

Da ist das Ziircher Brockenhaus im Kreis 5 in der
besseren Situation. Das grossziigige Haus an der Neu-
gasse 11 nahe dem Hauptbahnhof gehort seit 1933 dem
Betreiberverein. Mit der schicken Warenprisentation
und der Kaffeebar im 3. Stock ist es auf das Stadt-
publikum zugeschnitten. Eine Etage kann man sogar
fiir Privatanldsse mieten. An einem Samstag finden
sich bis zu tausend Leute im Laden.

Sven Zimmermann im Brocki-Land mochte auch
genauer wissen, wie viele Kunden sich in seinem La-
den aufhalten. Im Moment schaut er sich nach einem
Zihler fiir den Eingang um. Doch die seien ziemlich
teuer. «Vielleicht kriegen wir einen occasion.»

Zu den Stammkunden des Brocki-Land zéhlen die
Minner, die vor der Tiir zum Lager mit dem grossen
Stopschild lauern. Die wenig gespriachigen Herren sit-
zen in speckigen Ohrensesseln und hoffen auf Stiicke,
die sie teurer wiederverkaufen konnen. Manche ver-
suchen, ihre Funde sofort online loszuschlagen, ande-
re betreiben Flohmarktstinde. Das Brocki-Land selbst
verkauft nicht online, das wire zu aufwendig.

Einige dieser Handler trifft man am darauffolgen-
den Samstag beim Schulhaus Kanzlei im Ziircher
Kreis 4. Dort findet der wochentliche Kanzlei-Floh-
markt statt. Entweder die Hindler kommen, um wei-
terzuverkaufen, was sie im Brocki-Land erbeutet
haben, oder sie halten auch hier nach lohnenden Waren
Ausschau.

Der kleinste Platz a sechs Quadratmeter kostet
zwanzig Franken. Die Verkdufer haben gemeinsam,
dass sie irgendwie an Gebrauchtwaren kommen.
«Manche haben zum Beispiel eine Hauswartstelle
und bessern hier ihren Lohn auf», sagt Herbert Kus-
ter, der Président des Vereins Flohmarkt Kanzlei.
Auch Kuster steht an einem der 200 Stinde. Begon-
nen habe alles mit seiner Frau, die mit antiken Mo-
beln handelte, sagt der pensionierte Lehrer. Friiher
seien sie noch nach England gefahren, um einzukau-

fen. «Heute ist der Antikmarkt komplett zusammen-
gebrochen.»

Wie beim Brocki-Land stammt Kusters Angebot aus
der Urquelle aller Gebrauchtwaren: Rdumungen. Nor-
malerweise kommt er mit 40 Kisten Waren an den Floh-
markt, wovon er 30 verkauft. 5 nimmt er wieder heim,
die anderen 5 verschenkt er am Ende des Tages. Sein
Umsatz liegt etwa bei 1000 Franken. Der kleinerer Stin-
de zwischen 200 und 600 Franken.

Wirtschaftlich gesehen leidet auch der Flohmarkt
unter hohen Transaktionskosten. Er iiberlebt, weil hier
die Verkidufer ihre Ausgaben tief halten konnen: keine
Geschiftsmiete, keine Angestellten. Den Kanzlei-
Flohmarkt besucht niemand, der dringend ein giinsti-
ges Sofa braucht. Die Leute kommen vor oder nach
dem Samstagseinkauf wegen der netten Atmosphire.
Oder es sind Sammler, die in einer Tasche Lupe, Mass-
stab und Magnet mittragen. Einer geht nun schon zum
flinften Mal am Stand mit einer alten Werbefigur fiir
Guetsli vorbei. Eine Ratte aus Bronze, die auf einem
angefressenen Biscuit steht. Nicht dass er eine solche
Figur dringend bréuchte, aber sie hat es ihm irgendwie
angetan. Ebenso wie die sechs Akkordeons, die er ein-
mal besass. Er ist kein professioneller Handler, sondern
freut sich einfach an der Einzigartigkeit der Waren, die
einen Flohmarkt zu einem Museum machen, in dem
man alles kaufen kann. Er sucht die Ratte mit dem
Handy rasch im Netz und findet sie fiir 300 Euro. Nach
einer weiteren Runde iiber den Flohmarkt kauft er sie
schliesslich fiir 100 Franken.

Am 3.September 1995 wurde im Internet eine Web-
site aufgeschaltet, die den Secondhand-Handel fiir
immer veridnderte. Was der Informatiker Pierre Omi-
dyar iibers Wochenende programmiert hatte, kannten
Okonomen nur aus dem Lehrbuch: den perfekten
Markt. Wer einen Internetzugang hatte, konnte auf
Omidyars Seite Waren kaufen und verkaufen, wie es
ihm beliebte. Es brauchte keine Bewilligung, keinen
Laden, keinen Zwischenhindler. Den Preis bestimmte
ein Verfahren, das die meisten Leute nur vage aus dem
Kunsthandel kannten: eine Auktion.

Wie das Auktionshaus Christies einen Picasso, so
bot Omidyar auf auctionweb.com als erstes einen
defekten Laserpointer an. Am Ende der zweiwdchigen
Versteigerung stellte er erstaunt fest, dass der Preis des
Gerdiits, das er sonst weggeworfen hitte, auf 14 Dollar
83 gestiegen war. 1997 benannte er Auctionweb in
Ebay um. 1999 war er mit einem Vermdgen von {iber
vier Milliarden Dollar der reichste 32jdhrige der Welt.

Auf einen Schlag schienen die Probleme des Ge-
brauchtwarenhandels gelost. «Die lokalen Markte
wurden aus den Garagen geholt und zu globalen
Mirkten, was die Transaktionskosten massiv senkte»,
sagt der Okonom Axel Ockenfels. Auch er hiitte frii-
her in zahllosen Antiquariaten stobern miissen, um ein
vergriffenes Buch seines ehemaligen Lehrers zu fin-
den. «Heute hab ich das mit einem Klick.»

Bei Ebay musste auch niemand den Preis festset-
zen. Die Auktion garantierte, dass sich die Waren
exakt dort verkauften, wo Angebot und Nachfrage

aufeinandertrafen. Ebay fand fiir jedes Produkt den
perfekten Preis. Das machte aber nicht alle gliicklich.

Die Sammler klagten iiber hohe Preise. Weil nun
alle den gleichen Marktzugang hatten, stieg die Nach-
frage nach seltenen Waren, und sie wurden teurer. Die
Hindler von Massenware hingegen beschwerten sich
iiber fallende Preise. Der Grund fiir den Preisein-
bruch: Ebay gab den Anstoss, Keller und Dachboden
auszumisten und die Funde direkt tiber die Auktions-
website zu verkaufen.

Und dann waren da noch die Kiufer, die durch
Ebay erstmals Bekanntschaft mit dem Fluch des Ge-
winners machten. So nennen Okonomen die Tatsache,
dass der Gewinner einer Auktion das ungute Gefiihl
hat, zu viel bezahlt zu haben. Alle anderen Bieter
waren ja offensichtlich der Meinung, der angemessene
Preis liege tiefer, sonst hitten sie weitergeboten. «Der
Hochstbieter ist derjenige, der den Wert am meisten
iiberschitzt», sagt Ockenfels.

Doch die Klagen iiber zu hohe oder zu tiefe Preise
sind miissig. Nicht die Ebay-Preise sind falsch, son-
dern die Preise vor Ebay waren verzerrt, weil nicht
alle Kdufer und Verkdufer am Markt teilnehmen
konnen.

Ebay ist in vielen Landern das erfolgreichste Internet-
auktionshaus. In der Schweiz beging der Branchen-
fiihrer aus den USA allerdings einige strategische Feh-
ler, so wurden die Preise zeitweilig in Euro angezeigt
und dem lokalen Markt zu wenig Aufmerksamkeit ge-
schenkt. Heute ist Ricardo bei uns die fithrende Platt-
form. Ricardo ist zusammen mit weiteren Handels-
plattformen wie Tutti, Autoscout oder Homegate in
Besitz der Swiss Marketplace Group, die vier Aktio-
niren gehort: der TX Group, Ringier, der Mobiliar
und dem Investor General Atlantic.

Wer ricardo.ch im Browser offnet, macht sich
keine Vorstellung davon, welch seltsames Warenhaus
er betritt. An diesem Donnerstagnachmittag um
14 Uhr 37 tummeln sich gerade 4227 Kéufer und Ver-
kiufer in den virtuellen Gidngen seiner 27 Hauptabtei-
lungen: Die erste heisst Antiquitdten & Kunst, die
letzte Wein & Genuss, dazwischen gibt es Haushalt
& Wohnen, Kosmetik & Pflege, Spielzeug & Basteln,
Tierzubehor. Jede dieser Abteilungen ist wiederum in
zahllose Unterabteilungen und Unterunterabteilungen
gegliedert. Was dort verkauft wird, sind zum grossten
Teil Gebrauchtwaren in Auktionen. Das Einstellen der
Angebote ist gratis, wird etwas verkauft, verlangt
Ricardo eine Kommission von neun Prozent bis maxi-
mal 190 Franken.

Man kann sich Ricardo als Labyrinth aus unend-
lich langen Géngen vorstellen, links und rechts ge-
sdumt von Abertausenden von Kojen, in denen jeweils
ein Auktionator eine Schinkenmassiermaschine
(Startgebot: 850 Franken), einen Kinderwagen Buga-
boo Buffalo (Startgebot: 280 Franken) oder einen
Zapfwellengenerator (Startgebot: 2590 Franken) aus-
ruft. Die grosste Abteilung ist Kleidung & Acces-
soires, alleine in der Damenmode finden dort gerade
72402 Versteigerungen statt. Die Besucher lassen

sich normalerweise von der Suchfunktion direkt in
den gewiinschten Gang befordern. Die meistgesuch-
ten Produkte fassen die Schweiz in vier Worten zu-
sammen: 2019 waren es zum Beispiel Louis Vuitton,
Rolex, Traktor, Mofa.

An diesem Nachmittag hat Ricardo 1,5 Millionen
Gebrauchtwaren im Angebot. Einige der Auktionato-
ren langweilen sich allerdings. Die 236 Ziindholz-

Wann eine Auktion beginnt, spielt
keine Rolle fiir ihren Erfolg, wann sie

endet, umso mehr.

schachteln (Startgebot: 40 Franken) und das Schul-
wandbild Coiffeur (Startgebot: 65 Franken) werden
heute wohl keinen Kiufer finden. 41 Prozent der
Waren werden nicht verkauft. Fiir die Wohnwand mit
Vitrine und beleuchteter Bar «Eiche rustikal» («Neu-
preis: 4393 Franken») will niemand auch nur einen
einzigen Franken bieten. Im Brocki-Land wire sie ein
Fall fiir den Vorschlaghammer. Uberhaupt ist der
Gang mit den antiken Mdbeln schlecht besucht. Ganz
anders die Mofaabteilung, dort dringt sich im Friih-
ling die Landjugend. 689 Toffli und Motorenteile ste-
hen zum Verkauf. Der Preis fiir ein graues Puch Super
Maxi LG 2 mit kaputter Kupplung ist nach 218 Gebo-
ten bereits auf 1010 Franken geklettert. Und die Auk-
tion endet erst in drei Tagen.

Wann eine Auktion beginnt, spielt keine Rolle fiir
ihren Erfolg, wann sie endet, umso mehr. Der beste
Termin ist der Sonntagabend. Obwohl Internetauktio-
nen erlauben, ein Hochstgebot zu setzen und die Soft-
ware dann automatisch bieten zu lassen, wollen die
meisten am Schluss live dabei sein. Viele versuchen
die Mitbieter auszutricksen, indem sie ihr Gebot im
letzten Moment abgeben. Darauf hat Ricardo aller-
dings reagiert: Wenn innerhalb der letzten drei Minu-
ten geboten wird, verldngert sich die Auktion automa-
tisch um drei Minuten. 3,9 Millionen Artikel wurden
2021 versteigert. Konnte man den Hammer horen,
wiirde er durchschnittlich alle acht Sekunden schla-
gen. Tag und Nacht, 365 Tage im Jahr.

Anders als in Brockenhiusern fallen bei einem
Internetauktionshaus wie Ricardo Daten dariiber,
wann wer was zu welchem Preis kauft, von selbst an.
«Was bei uns passiert, sehen wir sekundengenau», sagt
Kommunikationschef Antonio Gasser. Verdnderun-
gen von Angebot und Nachfrage lassen sich direkt ver-
folgen. Wenn in der Zeitung steht, Grafikkarten seien
im Moment 300 Prozent teurer, passt sich das Ange-
bot bei Ricardo sofort an. «Dann schaut jeder schnell,
ob er zu Hause noch eine liegen hat, und bietet sie an.»

Ein Vergleich der Angebote vom Dezember und
Januar offenbart auch die unbeliebtesten Weihnachts-
geschenke. Der Spitzenreiter sind Damenparfums,
deren Auswahl etwa im Januar 2021 um das Zehnfa-
che wuchs. Auch Servietten (plus 220 Prozent), kiinst-
liche Fingernigel (plus 50 Prozent) und Lebenshilfe-
biicher (plus 40 Prozent), wollten die Leute moglichst
schnell wieder los werden.
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Vom Lockdown profitierten zuerst die grossen
Versandhéndler, doch dann verldangerten sich ihre Lie-
ferfristen. «<Wenn ein Onlinehéndler sagt, jetzt miisst
ihr vier Wochen auf die Bestellung warten, gehen die
Verkiufe bei uns sofort hoch.»

Ricardo hat gewaltig von der Pandemie profitiert.
Seit der Griindung des Unternehmens im Jahr 1999 ist
die Zahl der Benutzer stetig gewachsen. 2006 waren
es eine Million, 2011 zwei Millionen, zu Beginn der
Pandemie im Februar 2020 3,7 Millionen. Wihrend
des Lockdowns im Mirz 2020 kamen tdglich 2000
Benutzer hinzu, so dass es heute 4,4 Millionen regis-
trierte Konten gibt. Corona hat die halbe Schweiz zu
Krdamern gemacht. Auch heute schreiben sich jeden

Und was einmal aus der Zeit
gefallen ist, hat es schwer einen
Kéaufer zu finden.

Tag tausend neue Kunden ein. Die grosse Unbekann-
te ist, wie viel Geld dabei verdient wird. Ricardo gibt
keine Umsatzzahlen bekannt.

Eine grobe Schitzung von Ricardo geht davon aus, dass
in der Schweiz jahrlich Artikel im Wert von einer Mil-
liarde Franken aus zweiter Hand gekauft werden. Das
klingt nach viel, doch der Umsatz, der am Black Friday
an einem einzigen Tag erzielt wird, belauft sich auf 500
Millionen Franken. Die Gebrauchtwaren entsprechen
etwa 2 Prozent des Detailhandelsvolumens (ohne Nah-
rungsmittel). Bei Ricardo hat man sich das Ziel gesetzt,
diesen Wert bis 2025 auf 5 Prozent zu steigern.

«Es gibt zwei Hemmschwellen, die verhindern,
dass die 2 Prozent nicht 5 Prozent sind — oder 10 Pro-
zent», sagt Francesco Vass, Managing Director
Marketplaces und damit zustindig fiir Ricardo und
die Kleinanzeigenseiten Tutti und Anibis. «Die eine
Schwelle ist der Aufwand fiir den Verkiufer, die an-
dere der Aufwand fiir die Kdufer.»

Die Onlineauktionen kénnen zwar effizient Kéu-
fer und Verkdufer zusammenbringen und senken da-
mit die Transaktionskosten, aber ganz verschwinden
sie nicht. Der Verkéufer des Puch Super Maxi LG 2,
fiir das jetzt schon 1050 Franken geboten werden,
musste immer noch ein Bild hochladen und eine Be-
schreibung anlegen. Spéter muss er die Zahlung ab-
wickeln und mit dem Kiufer die Ubergabe regeln. Die
Vision von Vass ist, dass man in Zukunft im Keller
ein Handybild seines Plunders macht und eine kiinst-
liche Intelligenz ein Inventar anlegt. «Dann kann ich
sagen, die Wanderschuhe mochte ich noch behalten,
aber die Ski konnen weg. Die stelle ich dann per
Knopfdruck ein.»

Auch fiir die Kaufer hatten die Onlineauktionen
zu Beginn ein grosses Problem. Der Okonom Axel
Ockenfels beschreibt es so: «Bei Gebrauchtwaren
weiss man oft nicht, was man eigentlich kauft, ob es
da nicht irgendwelche versteckten Probleme mit dem
Produkt gibt.» Dass der Verkdufer mehr tiber das Pro-
dukt weiss als der Kiufer, heisst in der Okonomie

asymmetrische Information und f#llt bei Secondhand-
Produkten besonders ins Gewicht. Oft kennt man
die Waren nur von einem Bild und erwirbt sie ohne
Garantie.

Um Vertrauen zu schaffen, hatte schon Pierre
Omidyar beim Ebay-Vorldufer Auctionweb eine Be-
urteilungsfunktion geschaffen. Heute sind die Bewer-
tungen ein fester Bestandteil jeder Onlinetransaktion.
Anders als bei Neuwaren wird dabei oft nicht das Pro-
dukt bewertet, sondern sein Verkdufer. Damit konnte
das Problem der asymmetrischen Information weitge-
hend gelost werden. «Ich kann heute einem Online-
anbieter eher vertrauen als einem Verkdufer auf dem
Bonner Flohmarkt», sagt Ockenfels.

Laut Vass haben alle Massnahmen dasselbe Ziel:
«Der Unterschied zwischen Gebrauchtkauf und Neu-
kauf soll moglichst klein werden.» Erst wenn alle Hin-
dernisse aus dem Weg gerdumt sind, wird Vass erfah-
ren, ob der Gebrauchtwarenhandel in der Schweiz
einen spiirbaren Marktanteil erringen kann oder ob
dieses Land dafiir einfach zu reich ist.

Um den Anteil an Gebrauchtwaren im Handels-
volumen mehr als zu verdoppeln, miisste sich wohl
auch die mentale Einstellung dndern. «Unser grosster
Konkurrent ist der Keller», sagt Vass. Er mochte
jedem, der etwas in den Keller stellt, auf der Schulter
sitzen und ins Ohr fliistern: Brauchst du das wirklich
noch? Und jeder, die etwas Neues kauft, mochte er sa-
gen: Gibe es das nicht auch aus zweiter Hand? Befra-
gungen haben ergeben, dass viele Menschen gar nicht
erst daran denken, Gebrauchtwaren zu kaufen oder zu
verkaufen. «Das sollte ein Reflex werden», sagt Vass,
«aber leider haben wir grosse Keller.»

Vass selbst hat sein Credo schon verinnerlicht.
Kiirzlich hat er sein zweites Handyladekabel verstei-
gert — fiir zwei Franken. Der Preis mag lacherlich er-
scheinen, aber das ist nicht der Punkt. Entscheidender
ist: Energie und Rohstoffe fiir dieses Kabel sind be-
reits verbraucht. Wer immer es anstelle eines neuen
Kabels kaufte, hat mehr fiir die Umwelt getan, als
wenn er ein 0kozertifiziertes neues Kabel aus gerecht
abgebautem Kupfer gekauft hitte. Auf der Ricardo-
Website steht, dass der Kauf 5 kg CO, einspart.

«Wer Secondhand-Waren kauft, tut etwas fiir das
Klima, ohne zu verzichten», sagt der Kommunika-
tionschef von Ricardo, Antonio Gasser. Auch er ist
von Kopf bis Fuss Secondhand: Schuhe, Hose, Handy.
«Gestern habe ich meine alte Jeans verkauft.» Viel-
leicht wire es fiir das Klima besser, wenn wir anstel-
le von Flugscham Neuwarenscham verspiirten.

Es ist schwierig, den stidrker werdenden Gebraucht-
warenhandel 6kologisch zu bewerten. Die Sinnhaftig-
keit, einmal hergestellte Produkte moglichst lange zu
nutzen, ist offensichtlich, doch auf den Absatz von
Neuwaren hat sich das bisher nicht offensichtlich aus-
gewirkt. Es gibt wenig gesicherte Daten iiber den Ge-
brauchtwarenmarkt. Viele Verkidufe konnen gar nicht
statistisch erfasst werden. Kleinanzeigenseiten wie
Tutti etwa bringen bloss mogliche Kéufer und Verkéu-
fer zusammen. Ob sie ins Geschift kommen, wissen

nur die Beteiligten. Auch Facebook Marketplace, die
Handelsplattform des grossen sozialen Netzwerks,
bahnt Verkdufe bloss an. Wie viel Geld und Waren da-
bei verschoben werden, ist unbekannt. Das Volumen
konnte aber gross sein. Jedenfalls hat die Européische
Kommission eine kartellrechtliche Untersuchungen
gegen Facebook eingeleitet.

Doch auch wenn man alle diese Zahlen kennen
wiirde, bliebe unbekannt, wie gross der Anteil von Se-
condhand-Artikeln ist, die nicht anstelle von Neu-
waren gekauft werden, sondern zusétzlich zu ihnen.
Zum Beispiel bei Vestiaire Collective, einer erfolg-
reichen Internetplattform fiir Luxusmode, die mit
Nachhaltigkeit wirbt. Wer sich dort eine Gucci-Hand-
tasche gonnt, hitte sich sonst vielleicht keine gekauft,
weil sie schlicht zu teuer gewesen wire. Und dann ist
da noch die Frage, was die Verkdufer mit dem einge-
nommenen Geld machen. Laut einer Studie der Bos-
ton Consulting Group leisten sie sich damit gerne
Luxusprodukte, die sie sonst nicht kaufen wiirden.

Im Moment ist man bei Ricardo daran herauszu-
finden, wie sich die Wirtschaft der Gebrauchtwaren
iiberhaupt sinnvoll erfassen lidsst. Anders als etwa in
Deutschland gibt es in der Schweiz weder einen Bran-
chenverband noch eine andere Interessenvertretung.
Wir wissen noch nicht einmal, wie viele Geschifte in
diesem Bereich titig sind.

Um die Branche zu vernetzen und bekannter zu
machen, hat Ricardo 2020 zum ersten Mal einen Se-
condhand-Day lanciert, an dem Flohmirkte, Brocken-
hduser und Vintage-Shops gemeinsam auftreten.

Eine unerwartete Produktekategorie auf Ricardo sind
Ikea-Mobel. Der Gang mit Auktionen von Mdbeln des
schwedischen Herstellers wire 3274 Stéinde lang. Dass
dort ein Beistelltischchen einen grosseren Erlos bringt
als die Wohnwand «Eiche rustikal», die hundertmal
so teuer war und zehnmal so stabil ist, lehrt: Neupreis
und Gebrauchtwarenwert miissen nichts miteinander
zu tun haben. Wie Kleider gehen auch Mobel mit der
Mode. Und was einmal aus der Zeit gefallen ist, hat es
schwer einen Kéufer zu finden.

Die Popularitit ihrer Produkte auf Internetplatt-
formen ist auch Ikea nicht entgangen. «Das sagt uns,
da passiert etwas. Es gibt einen Markt», sagt Ellen
Berner, die fiir Nachhaltigkeit zustdndig ist. Weil es
keine Zahlen gab, hat Ikea eigene Untersuchungen
durchgefiihrt. Die haben ergeben, dass zwei Drittel
der Schweizer Konsumenten bereits Mobel Second-
hand gekauft oder verkauft haben und dass ein Ikea-
Mobel im Durchschnitt 2,1 Mal weiterverkauft oder
weitergegeben wird.

Seit dem 1. September 2018 konnen Ikea-Kunden
ihre alten Mobel in ihre Filiale zuriickbringen und be-
kommen dafiir Einkaufsgutscheine. Im vergangenen
Jahr gelangten etwa 9000 Tische, Stiihle und Regale
in Umlauf. Die Mobel werden in einem Ladenteil wie-
derverkauft, der sich Circular Hub nennt.

Wer im Circular Hub im Ikea-Hauptsitz in Sprei-
tenbach nach einem Secondhand-Mdobel sucht, macht
Jagd auf ein seltenes Tier. Zwischen Dutzenden von

Ausstellungsstiicken, die dort ebenfalls verkauft wer-
den, finden sich gerade einmal zwei zuriickgekaufte
Mobel: ein Bartisch fiir 50 Franken und ein Fernseh-
mobel fiir 21 Franken. Genau so viel haben auch die
Kunden erhalten, die sie vorbeigebracht haben. Ikea
schlédgt keine Marge auf Secondhand-Mdobel. Gemes-
sen an der jeden Tag verkauften Neuware, sind die
zwei Mobel ein winziger Anteil. Der Riickkaufservice
ist Teil der Nachhaltigkeitsstrategie von Ikea und steht
noch am Anfang. Die Idee ist: Produkte sollen von
Anfang an so gestaltet sein, dass sie repariert, modi-
fiziert, wiederverwendet, weiterverkauft oder zumin-
dest rezykliert werden konnen.

Doch wie immer taucht auch hier das Gespenst der
Transaktionskosten auf: Mobel sind schwer und sper-
rig. Sie zum Riickkauf in eine Ikea-Niederlassung zu
bringen erfordert meistens ein Auto und Zeit.

Ikea gehort zu einer Reihe von Unternehmen, die
ihre Produkte zuriickkaufen. Auch Zalando, H& M,
Digitec und Galaxus machen das, oder sie bieten ihren
Kunden an, sie weiterzuverkaufen. Ob das bloss ein
Marketinggag ist oder ob sie es wirklich ernst meinen
mit der Nachhaltigkeit, muss sich noch zeigen. Im

Wenn Firmen die Kreislaufwirtschaft
zu Ende denken, miissen sie letztlich 1hr

Wachstum hinterfragen.

Moment beteiligen sich diese Unternehmen immer
noch an der jahrlichen Rabattschlacht am Black Friday
oder Cyber Monday, die der Idee einer nachhaltigen
Kreislaufwirtschaft diametral widerspricht.

Ikea verzichtete 2021 auf den Black Friday, stattdes-
sen gab es den Buyback-Friday, an dem die Kunden
einen Gutschein im doppelten Wert der zurtickgebrach-
ten Mobel erhielten. Wenn Firmen die Kreislaufwirt-
schaft zu Ende denken, miissen sie letztlich ihr Wachs-
tum hinterfragen. Die Stunde der Wahrheit schligt erst,
wenn im Cicular Hub nicht zwei gebrauchte Mobel ste-
hen, sondern zweitausend. Wiren globale Unternehmen
wirklich bereit, auf Wachstum zu verzichten und sogar
Verkaufsstellen zu schliessen, wie das zum Beispiel der
Outdoor-Spezialist Patagonia macht?

Dass es beim Riickkauf von Ikea-Mobeln kein
Geld bar auf die Hand gibt, sondern bloss Gutscheine,
ist etwas inkonsequent. Vor allem, weil man mit dem
Gutschein keine Kottbullar-Fleischbéllchen im Ikea-
Restaurant bestellen kann, sondern wieder Mobel kau-
fen muss. Dafiir hat Axel Ockenfels allerdings schon
eine Losung parat: «Verkaufen Sie ihn einfach auf
Ricardo.» Gutscheine haben dort ihre eigene Abtei-
lung. Im Moment sind 2274 Stiick im Angebot.

Reto U. Schneider ist stv. Redaktionsleiter von NZZ Folio.
Bruno Kuster und Lucia Frey von Kuster Frey aus Ziirich
fotografierten Gebrauchtwaren.
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