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er Online-Handel in Deutschland wverzeichnet
D derzeit Wachstumsquoten, von denen die gesamt-

deutsche Wirtschaft nur triumen kann. Allein im
vergangenen Jahr wuchs der Anteil des eCommerce am Ge-
samtumsatz im Einzelhandel um 18,3 Prozent auf 18 Milli-
arden Euro. Das ist ein prozentualer Anteil von knapp fiinf
Prozent am gesamten Einzelhandel, und die Zeichen stehen
weiter auf Wachstum. Und ausgehend von der positiven
Entwicklung und den Prognosen des Onlinehandels kann

man wohl nicht von einem Strohfeuer sprechen. Bis 2020,
so schitzt das Statistische Bundesamt in Wiesbaden, wird

der Onlinehandel einen Anteil von 20 Prozent am Gesamit-
umsatz des Einzelhandels ausmachen.

Warum der Onlinehandel wachst

Fir das zu erwartende Wachstum im eBusiness gibt
es mehrere Griinde. Einer ist die noch nicht tiberall in
Deutschland voll entwickelte Netzinfrastruktur. Denn je
besser das Breitbandnetz ausgebaut ist, desto hiher ist der

Webtrafhic, was wiederum mehr Onlinekiiufe bedeutet,
Viele deutsche Filialisten betreiben zudem noch keine On-
lineshops - ein Umstand, der sich in den kommenden Jah-
ren indern diirfte. Und zuletzt ist ein Drittel der Deutschen
noch nicht online, was ebenfalls laut Prognosen bald der
Vergangenheit angehoren diirfte. Betreiber von klassischen
Ladengeschiften sollte dies jedoch nicht verunsichern, denn
der Einzelhandel ist keinesfalls im Begriff, vom Onlinehan-
del verdringt zu werden. Lebensmittel bspw. eignen sich
nach Angaben des eWeb-Research-Centers nur schwer zum
Verkauf iiber das Internet, weshalb der Grofiteil des Wachs-
tums sich auf das Non-Food-Segment beschrinkt. Beson-
ders gut verkaufen sich Bicher, CDs, DVDs, Bekleidungs-
artikel und Computerzubehér im Internet. Auflerdem ge-
hen verschiedene Experten davon aus, dass die Zukunft den
so genannten Multichannel-Hindlern gehért. Jenen Hand-
lern, die auf mehreren Kaniilen auf ihre Kunden eingehen:
online und (falls vorhanden) in der Filiale. Somit liegt
das grofle Potenzial des Einzelhandels in der Verzahnung
der Verkaufskanile, dem WCross-Channel-Management”.
Das trifft insbesondere auf kleine und mittelstindische
Unternehmen zu. Doch der Mittelstand ist laut einer Er-
hebung des Kilner E-Commerce-Center Handel (ECC
Handel) auf dem richtigen Weg. Mehr als 3.000 Firmen
mit dem entsprechenden Geschiftsumfang waren im Vor-
feld befragt worden und es zeigte sich dort eine deutlich
gestiegene Adaption von eCommerce-Mafinahmen.

Mittelstand und E-Commerce

Mehr als zwei Drittel der Unternehmen nutzen das Inter-
net mittlerweile fiir Geschiftszwecke, egal ob Marketing
oder Vertrieb. Diese Entwicklung wird stark begiinstigt
durch die immer bessere Verfiigbarkeit von entsprechen-
den digitalen Instrumentarien, die nur noch verhiltnis-
miflig geringe oder - wie bei Open-Source-Software - gar
keine Investitionen voraussetzen. Noch im Vorjahr hatte
nur die Hilfte der befragten Entscheider angegeben, regel-
miiflig das Internet fir das Marketing oder den Vertrieb
U nutzen.

Oft haben mittelstandische Unternehmen den Wunsch,
ihr Produkt im Internet zu verkaufen, begegnen jedoch
Zweifeln ob der Realisierbarkeit des Projektes. Viele sind
unsicher im Hinblick auf den Projektumfang, haben keine
Vorstellungen iiber die Kosten oder wissen nicht, an wen
Sie sich wenden wollen. Dabei ist das Projekt Onlineshop
einfacher und vor allem giinstiger zu realisieren, als man

denkt.
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Der eigene Onlineshop - aber wie?

Wer einen Shop erstellen mochte, der sollte vorher nur ein
paar wichtige Dinge beachten. Das beginnt mit der Frage
danach, was iberhaupt im Internet verkauft werden soll.
Ein Blick ins eigene Sortiment geniigt dazu schon. Und
man muss ja nicht gleich alle Produkte online anbieten,
sondern kann den spiteren Onlineshop Stick far Stick
erweitern.

[»anach stellt sich die Frage nach dem richtigen Shop-
system. Wie viele Artikel méchte ich spiter einmal ver-
kaufen? Was soll es konnen? Ist es einfach zu bedienen?
Miichte ich mit dem System auch ins Ausland verkaufen?
Und natiirlich: Gefillt mir das Design? Diese Checkliste
sollten zukiinftige Onlineshop-Betreiber abarbeiten,

Damit verkniipft ist natiirlich die Frage, wie hoch das
Budget fiir den Shop sein soll. Viele Shophersteller bieten

heutzutage Open-Source-Lisungen an, die im Internet
kostenlos erhiltlich sind. Nach oben sind den Systemen im
Prinzip keine Grenzen gesetzt. Hinzu kommen noch, falls
man Wartungsvertrige gleich mit abschliefit, ein paar hun-
dert Euro jahrlich fiir die laufenden Kosten am Shopsystem.
Ist das passende Shopsystem ausgesucht, stellt sich
noch die Frage nach der Serveranbindung. Bei we-
nig Besuchern geniigt eine einfache DSL-Anbindung.
Bei grofferen Shops empfehlen sich dann Standlei-
tungen oder - besser noch - ein Hosting-Dienstleister.

Versand- und Zahlungsprozesse mussen stimmen

Wenn diese dufleren Faktoren geklart sind, muss sich der
zukiinftige Onlineshop-Betreiber Gedanken um die Zah-
lungs- und Versandprozesse in der spiteren Internet-Fili-
ale machen. Hier muss sich der Shopbetreiber fragen, mit
welchen Zahlungsdienstleistern (z.B. PayPal oder Ama-
zon Payments) und mit welchen Versandhandelsunter-
nehmen er zusammenarbeiten mochte. Ganz wichtig ist
auch ein leistungsfihiges Warenwirtschaftssystem, das die
Geschiftsprozesse (Angebot, Auftrag, Lieferschein, Rech-
nung) moglichst iibersichtlich abbildet.

Wer im Recht ist ...

Sehr wichtig ist ebenfalls eine kompetente Rechtsbera-
tung, denn ein nicht abmahnsicherer Onlineshop ist in
der heutigen Zeit ein richtiges Sicherheitsrisiko. Viele
Anwaltskanzleien verdienen mittlerweile ihr Geld damit,
dass sie Onlineshop-Betreiber abmahnen. Und schon eine
fehlende oder falsche Angabe im Impressum kann im Ex-
tremfall bereits einige hundert Euro kosten.

Fazit

Wer in den eCommerce einsteigen mochte, aber einfach
keine Zeit hat, sich mit den o.g. Punkten zu befassen, der
kann sich auch an externe Dienstleister wenden. Es gibt
die unterschiedlichsten Agenturen, die, je nach Wunsch,
von der Einrichtung des Online-Shops bis zur Lagerung
und Auslieferung der Ware alles von A bis Z tibernchmen.
Oft sind solche Komplettlésungen jedoch ziemlich teuer
und deshalb nicht fir Einsteiger ins eBusiness geeignet. ®
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