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Agentur

1999 Beginn Online-Handel



Themenübersicht
Grundlagen des Online-Handels

1 Situation E-Commerce-Markt - Wie hat sich der Markt entwickelt?

2 Formen des E-Commerce – Wie und wo kann ich online verkaufen?

3 Voraussetzungen und Anforderungen – Welche Schritte sind notwendig?

3

3 Voraussetzungen und Anforderungen – Welche Schritte sind notwendig?

4 Kosten und Ertragsaussichten – Kann mein Online-Shop rentabel sein?

5 Fallbeispiele und Tipps – Wie machen es die anderen?

6 Zukünftige Entwicklung – Wohin geht die Reise?



Wie hat sich der Markt entwickelt?

1. Situation E-Commerce Markt
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E-Commerce ist nicht die Kirsche auf 
der Torte. Es ist die Torte.“
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Jean-Paul Agon (Vorstand des L‘Oréal-Konzerns)



Schlagzeile
T3N E-Commerce Magazin vom 19.04.2018
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Schlagzeile
“Corriere della sera” vom 22.03.2018
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Schlagzeile
Magazin Blick vom 27.11.2017
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Schlagzeile
Deutsche-startups.de vom 02.06.2017
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Umsatzentwicklung Online-Handel in Mrd.Euro
Quelle: Forrester Research
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10

9,34 10,98 12,22
14,86 16,21

19,32

27,15

0

10

20

30

2012 2013 2014 2015 2016 2017

Italien Deutschland Großbritannien



Anteile Online-Umsatz am Gesamtumsatz
Quelle: Osservatorio.net, Politecnico di Milano 2017

• Einzelhandel – B2C
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Wie und wo kann ich online verkaufen?

2. Formen des E-Commerce
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Formen des E-Commerce

Online-Shop

Mit eigenem Lager und 

eigener Auftragsabwicklung

Drop-Shipping

Mit fremdem Lager und 

fremder 

Auftragsabwicklung
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Direktverkauf

Homepage

Newsletter

Email

Marktplätze

Mit eigenem/fremdem

Lager und eigener

Auftragsabwicklung



VORTEILE – ONLINE-SHOP

Verkaufs-, Informationskanal und Schaufenster

Sortiments- und Shopgestaltung unabhängig

Keine Provisionszahlungen



NACHTEILE – ONLINE-SHOP

Zeitintensive Planung und Organisation

Je nach Shop-Ausstattung kostenintensive Investition

Erfolge erst nach einiger Zeit sichtbar



VORTEILE – DROP-SHIPPING

Sortiment des Lieferanten kann genutzt werden

Paketerstellung und Versand erfolgt durch den Lieferanten

Große Kostenersparnis



NACHTEILE – DROP-SHIPPING

Sortiment wird vom Lieferanten bestimmt

Teils aufwendige Programmierung der Schnittstelle

Auftragsabwicklung muss gut organisiert werden

Mitbewerber profitieren vom gleichen Service



VORTEILE – MARKTPLÄTZE

Enorme Zielgruppen-Reichweite kann ausgenutzt werden

Standardisierte Kauf- und Zahlungsabwicklung

Vertrauensvorschuss



NACHTEILE – MARKTPLÄTZE

Hohe Einstellgebühren und Provisionszahlungen

zw. 8% und 15% - zusätzliche Jahreskosten zw. 200 und 1.000 Euro

Strenge Auflagen und Anforderungen

Kundendaten bleiben oft beim Betreiber des Marktplatzes



KATALOG

GESCHÄFT MUND-
PROPAGANDA

MULTI

DAS ERFOLGSREZEPT ?
Verkauf über alle Kanäle

SOCIAL MEDIA

HERSTELLER

INTERNET APP

MARKTPLÄTZE

MULTI
CHANNEL



Welche Schritte sind notwendig?

3. Voraussetzungen und Anforderungen
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Wenn sie einen schlechten Prozess 
digitalisieren, dann haben sie einen 
schlechten digitalen Prozess.“
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Thorsten Dirks (CEO Telefonica, Deutschland)



Voraussetzungen
Für einen guten Start in den Online-Handel

Persönliche Überzeugung

23

Marktanalyse und Strategie

Human-Kapital



Interne Organisation

Schnittstelle ERP Auftragsabwicklung ArbeitsaufwandProduktauswahl
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• Sortimentsstruktur

• Preise

• Bilder

• Lieferantendaten

Schnittstelle ERP

• Lagerbestand und 

Preise

• Neue Produkte 

einpflegen

• Automatisierung

Auftragsabwicklung

• Ablaufplan

• Kundenkommunikation

• Kundenservice

Arbeitsaufwand

• Minimal:

1 Arbeitstag / Woche

• Ideal:

1 Verantwortlicher für 

E-Commerce

Produktauswahl



Organisation Versand und Zahlungssysteme
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• Auswahl Logistiker

• Internationaler Versand

• Online-Tracking

• Retouren

Logistik



Rechtliche Sicherheit
Welche Regeln muss ich einhalten?

Datenschutz EU-RichtlinienRechtstexte

26

• AGB

• Impressum

• Widerrufsbelehrung

• Rückgaberecht

• Zahlungsbedingungen

• Versandbedingungen

Datenschutz

• DSGVO

• Cookie-Richtlinie

• Google Analytics

• Social Media

EU-Richtlinien

• Geo-Blocking

• Bio-Verordnung

Rechtstexte



Vertrauensbildende Massnahmen
Vertraut der Kunde meiner Seite?

Sicherheit Bewertungen GütesiegelInformationen
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• Kontakt

• Wo sind wir-Seite

• Firmengeschichte

• Mitarbeiter

• Zusatzinformationen

Sicherheit

• SSL-Verschlüsselung

• Datenschutz

Bewertungen

• Produktbewertungen

• Bewertungsportale

• Produktsuchmaschine

• Marktplätze

Gütesiegel

• Südtirol-Logo (IDM)

• Trusted Shop

• EHI-Gütesiegel

• Ekomi usw.

Informationen



Kann mein Online-Shop rentabel sein?

4. Kosten und Ertragsaussichten

28



Wer ins Online-Geschäft geht, sollte 
nicht glauben, dass er morgen direkt 
Geld verdient.“
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Karl-Erivan Haub (Tengelmann-Chef)



Was kostet ein Online-Shop?

99 Euro

Kostengünstiger Mietshop mit Do-It-Yourself-Funktionen
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99.000.000 Euro

Personalisierte Programmierung, eigene Firma, eigenes Lager und Personal

Enormes Marketingbudget, Investor



Kosten in der Praxis
Quelle: webkalkulator 2018

Ausgaben für einen Online-Shop

514 Realisierte Online-Shops

Segment Kl. + mittl. Unternehmen, kl. + mittl. Agenturen

Ø-Budget 17.600 Euro
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Bis 10.000 Euro 14 %

10.000 – 30.000 Euro 65 %

30.000 – 50.000 Euro 21 %



Direkte Zusatzkosten

Lager

Wareneinkauf und Logistikspesen (Lagerplatz, Verpackung)

Praxis-Tipp: KEIN WARENEINKAUF FÜR ONLINE-VERTRIEB

Personal

Produktpflege, Auftragsabwicklung, Kundenservice, Logistik
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Produktpflege, Auftragsabwicklung, Kundenservice, Logistik

Praxis-Tipp: BESTEHENDES PERSONAL EINBINDEN

Marketing

SEO, Newsletter, SEM, Social Media

Praxis-Tipp: NEWSLETTER = INHOUSE   /   SEM + SOCIAL MEDIA = OUTSOURCING



Welche Umsätze sind online möglich/realistisch?
Zahlen anhand einer Beispielrechnung

1 Jahresumsatz im E-Commerce Germany B2C: 46 Mrd. Euro

2 Anzahl der E-Commerce Unternehmen in Deutschland: 1,35 Mio.

3 Durchschnittlicher Umsatz: 34.047 Euro
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3 Durchschnittlicher Umsatz: 34.047 Euro

4 10% der Online-Händler arbeiten professionell – erwirtschaften 90% des Umsatzes

5 Durchschnittsumsatz: 306.000 Euro

6 Zusätzlicher Umsatz Offline: 85.000 Euro



Wie machen es die anderen?

5. Fallbeispiele und Tipps
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WIR IRREN UNS EMPOR.“
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Rainer Hillebrand (E-Commerce Chef, Otto Group)



Mio Pouf
B2C - Sitzsäcke

Dropshipping

• Direktversand aus Deutschland

• Markt: Italien

• Produkte: ca. 300
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Besonderheit:

Kein Lager und keine Infrastruktur



Auto Brenner AG
B2C/B2B – Zubehör Caravan

B2C und B2B

• Mix Eigenes Lager / Fremdlager

• Markt: Italien

• Produkte: ca. 800
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Besonderheit:

Direktverkauf Online in Filialen

und Events



Loeff System GmbH
B2B – Büromaterialien

B2B

• Markt: Italien

• Produkte: ca. 24.000

Besonderheit:
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Besonderheit:

Kundenspezifisches Sortiment



Sport Tubris
Sportartikel

B2C und AMAZON

• Markt: EU

• Produkte: ca. 12.000

Besonderheit:
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Besonderheit:

Marktplatzspezifisches Angebot



Thaler GmbH
Kosmetik – Haushaltsartikel – Schaumweine / B2C – B2B

Besonderheit: Multishop-Datenbank
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Praktische Tipps
zur Entscheidungsfindung

Informationen Betriebliche Vorauss. Auswahl der PlattformAnalyse
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• Eigene Marktposition

• Konkurrenz

• Branchensituation

• Google

• Marktplätze

Informationen

Projektkosten

www.webkalkulator.com

Gewinnkalkulator

www.shopanbieter.de

Checklisten

www.bvdw.org

www.ecommerce-leitfaden.de

Betriebliche Vorauss.

• Personal

• Lager

• Lieferanten

• IT-Abteilung

Auswahl der Plattform

• Online-Shop

• Marktplatz (amazon, 

ebay)

• Schaufenster

• Imageseite

Analyse



Wohin geht die Reise?

6. Zukünftige Entwicklung
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Internationale E-Commerce Trends
Quelle: Studienbericht Bitkom - HDE Online Monitor 2018

1 Online-Shopping gehört zum Alltag

2 Händler erzielen 25% ihres Umsatzes online

3 Online-Shopping wird zum Mobile Shopping
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3 Online-Shopping wird zum Mobile Shopping

4 Sonderformen werden mehr (Abo-Modelle, Dienstleistungen, Sharing-Angebote)

5 Online-Beratung des Kunden nimmt zu – Retouren nehmen ab

6 Marktplätze legen zu – Stationäre Händler holen auf



Trend: Online-Lebensmittelhandel
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Trend: Share Economy
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Trend: Abo-Modelle
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Trend: Personalisierungen
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Multichannel Trend: Kundenservice
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Multichannel Trend: Virtual Reality
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Danke für Ihre Aufmerksamkeit
Fragen und Antworten



Kontakt
Besuchen Sie uns am Digital Day Info-Stand

http://ecom.bz.it

info@ecom.bz.it

Klaus Psenner

Ecom GmbH

Rechtssitz: Penegalstr. 9

Verwaltung: Kravoglstr. 7

39100 Bozen

Italy
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