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Beispiel Bike24 - erfolgreich durch internationale Online-Shops 15)0

v/ Mehr als 800 Marken v/ B800.000 aktive Kunden
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BIKE24 wachst in herausforderndem Umfeld weiter - Solide
Umsatz- und Ertragsentwicklung im ersten Quartal 2022 dank
konsequenter Umsetzung der europaischen Expansionsstrategie
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Far den Inhalt der Mitteilung ist der Emittent / Herausgeber verantwortlich.
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Solide Umsatz- und Ertragsentwicklung im ersten Quartal 2022 dank
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Was Sie heute erwartet ...

1. Internationaler Online-Handel — eine Momentaufnahme

2. Zentrale Herausforderungen beim Cross-Border-E-Commerce
3. Erste Schritte im Cross-Border-E-Commerce

4. Handlungsempfehlungen und Ausblick

5. Fragen



Die weltweiten E-Commerce-Umsatze (B2C) wachsen weiter — 555

trotz Krisen und steigenden Preisen

Schatzung der Marktgro3e von Cross-border B2C-E-Commerce weltweit in den Jahren
2018 bis 2030 (in Milliarden US-Dollar)

5.077,43

"""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""" 3.51857

""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""""" 2.54985
1.926,30

2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030

Quelle: Polaris Market Research 2021; Statista estimates; 6
https://de.statista.com/statistik/daten/studie/1300027/umfrage/cross-border-b2c-e-commerce-marktgroesse-weltweit/



Online shopping ever more popular — 11 Prozentpunkte ”5”
Steigerung von 2016 bis 2021 bei Online-Shoppern in der EU =l

Internet users who bought or ordered goods
or services for private use

(% of people who used the internet in the previous 12 months)

W 2021 2016
100 -

Netherlands

Ireland @
Luxembourg @ ¥

Lithuania
Switzerland @ ©

(1) estimate (2) break in the time series

(3) 2020 instead of 2021 (4) 2017 instead of 2016 ec.euro pa.eu/eu rostati¥&a

Quelle: https://ec.europa.eu/eurostat/documents/
4187653/13722717/EU-ONLINE-SHOP.jpg/e296eac1-7355-5ca1-5375-16f4e 1e4f2ae?t=1643792944183




Studiendownload unter www.ibi.de/cbe2022

Cross-Border-E-Commerce

InternationalerVertrieb liber digitale Kanale

ibi research an der Universitdt Regensburg
in Zusammenarbeit mit dem Deutschen Industrie-und Handelskammertag

Juni 2022

© 2022 ibi research: ,Cross-Border-E-Commerce — Internationaler Vertrieb tber digitale Kanale* | Seite 8




STUDIE BEFRAGTE @ THEMA
Digitaler Auslandsvertrieb

Cross-Border-E-Commerce 439 Handler und Hersteller

Cross-Border-E-Commerce g |
Internationaler Vertrieb uber digitale Kanale e

Knapp 74 Prozent der Unternehmen verkaufen ihre Waren & Dienstleistungen im oder ins Ausland.

Jeweils ein Drittel der Unternehmen nennt hohe Versandkosten sowie
rechtliche Unsicherheiten als Griinde fiir die Nichtaktivitat im Auslandsvertrieb. roze nt
der bisher nur analog verkaufenden Unternehmen wiirden einen
Online-Marktplatz oder Online-Shop fiir den Auslandsverkauf praferieren.
)
261% kein Alslandsvertrieb y Mehr als die Halfte der deutschen Unternehmen, die im oder ins Ausland

verkaufen, nutzen dazu den eigenen Online-Shop als Vertriebskanal.

>

54 % Osterreich

37 % Schweiz v

35 % Frankreich

26 % Niederlande
21 % ltalien

Amazon Aul!en.dienstl Online- Messen  Auslands-
Handelsvertretung Shop Niederlassungen

Darstellung auf Basis einer CAWI-Befragung von 439 Vertreterinnen von Handels- und Industrieunterehmen (Januar-April 2022).
Durchgefiihrt von ibi research an der Universitat Regensburg in Zusammenarbeit mit dem Deutschen Industrie- und Handelskammertag

Die gesamte Studie steht i a
kostenlos zur Verfiigung unter %=
www.ibi.de | © ibi research 2022 ibi.de/cbe2022 -
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Herausforderungen

Bildquelle: Photo by Jukan Tateisi on Unsplash l



Hohe Versandkosten und rechtliche Unsicherheiten sind fiir 555

viele Unternehmen ein Grund gegen eine Auslandsvertrieb

Was sind die wichtigsten Grinde, weshalb Sie nicht aktivim oder ins Ausland
verkaufen?

Mehrfachauswahl mdglich

Gesamt Kleine Unternehmen Mittlere Unternehmen GroRe Unternehmen

Hohe Versandkosten 33% 34% 33% 33%
Rechtliche Unsicherheiten beim Verkauf an Kunden aus dem Ausland 33% 36% 26% 27%
Zollabwicklung zu umfangreich/kompliziert 22% 19% 25% 33%
Hoher Aufwand und groRe Risiken im Bereich Umsatzsteuer 21% 23% 18% 13%
Fehlende zeitliche Ressourcen 21% 21% 23% 20%
Geltendmachung offener Forderungen schwierig 16% 14% 19% 13%
Aufwand fir Registrierung im Rahmen von EU-Vorgaben 16% 16% 14% 20%
Abwicklung von Retouren scheint problematisch 13% 12% 19% %
Abbildung unterschiedlicher Steuersétze ist kompliziert 13% 12% 12% 27%
Keine Landerexpertise 13% 9% 19% 20%
Versandabwicklung sehr aufwéndig (unterschiedliche Adresssysteme etc.) 12% 10% 12% 33%
Logistik und Fulfillment problematisch 11% 6% 18% 33%
Fehlende Informationen (iber auslandische Markte 10% 1% 12% 0%
ﬁﬁ!@l”ﬂfé?ﬁ?ﬁ"nf?n : i ;;g Unternehmen, die nicht aktiv im oder ins Ausland verkaufen 11

GroRe Unternehmen: n=15



Uber 40% hatten hoheren Aufwand bei der Umsetzung 555

rechtlicher Vorgaben und der Steuerabwicklung als erwartet

Wie hoch war der Aufwand folgender Themen/Aufgaben bei der Umsetzung lhres
Online-Shops bzw. Marktplatzauftritts flr einen auslandischen Markt?

(Umsatz-)Steuerliche Abwicklung 45% 49% 6%
Umsetzung rechtlicher und regulatorischer Vorgaben 44% 52% 4%
Identifikation geeigneter Software/IT-Infrastruktur 32% 65% 3%
Retourenabwicklung 28% 6/% 5%
Identifikation der richtigen Agentur/Dienstleister zur Umsetzung 28% 69% 3%
Anpassung/Umsetzung der Versandprozesse 2/% 68% 5%
Aufbereitung bzw. Bereitstellung geeigneter Produktdaten 2/% 69% A m Etwas hoher als erwartet
Einarbeitung in die durch den Online-Shop geforderten Ablaufe 25% 68% /% m Wie erwartet
Projektkoordination/-management allgemein 24% /4% 39 m Etwas niedriger als erwartet
Etablierung bzw. Einbindung des neuen Kanals in den Kundenservice 23% /1% 6%
Abwicklung der Rechnungs- und Zahlungsprozesse 23% /5% 29
Entwicklung einer passenden landerspezifischen E-Commerce-Strategie 23% /3% 5%
VerknUpfung mit weiteren Vertriebskanalen 22% /0% /%
|dentifikation einer geeigneten Warenwirtschaft 18% /5% /%
|dentifikation eines geeigneten Zahlungsdienstleisters 1/% /8% 5%

87 < n < 148 (Unternehmen, die aktiv im oder ins Ausland verkaufen) 1 2
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Erarbeitung einer Markteintrittsstrategie

* Analyse des lokalen Kundenverhaltens bzw. der Zielgruppen
im Zielland

- Konkurrenzanalyse, Marktpotenzial abschatzen

Evaluation rechtlicher Voraussetzungen, prozessualer
Eigenarten und kultureller Gegebenheiten

- Erarbeitung der organisatorischen Voraussetzungen bzw.
organisatorisches Vorgehen

» Festlegen der geplanten Vertriebskanale
« Versand, Retouren und Kundenservice

* Auswahl und Zusammenarbeit mit Dienstleistern

Ubersetzung = echte Lokalisierung

14



,Andere Lander, andere Sitten”: Ubersetzung # echte

Lokalisierung — insbesondere bei der Usability

Neben der Sprache ist das naheliegendste Beispiel die sich unterscheidende Leserichtunfg (,links
nach rechts” oder ,rechts nach links”). Diese Unterschiede weiten sich allerdings auch au

Bedienungselemente von Websites, Interaktions- und Kommunikationsmaoglichkeiten oder auch
Chek-Out-Moglichkeiten aus.

Sudkorea Englisch (Europa, USA, ...) Chinesisch

P NawE KOX T SN o ox wwm o sgeaues o e s oA NAD wor P—— NEWEX XE NWDNEE RKOGR WEN R uon® NwoAOUTIET
g g g
& 2
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£ £ g
g g g
. : o | :
1 a . El s El
Nanda Early Spring g Nanda Early Spring
nline Chat
=
A23HE ALo] IGHT NOW 1
X133 HQE MUST HAVE ITEM ! Use the coupon to get 10% off
FHE D2 AE 10% FE gel the products in this category.
def Early Spring
5} 2021.02.03(WED) AM 10:00 = A 2021.02.03 (WED) AM 10:00 =l 1A , =
~ 02.17(WED), 2 Weeks Q ~ 02.17 (WED.), FOR 2 WEEKS Q *ﬁf";ﬂiggﬁa%;m a
*Korea Standard time
g
o,
o,
3 10%: . E 10 A :
g : 2021.02.03(WED) AM 10:00
T B ) ~ 02.17(WED), 2 Weeks
é coup F LSRN
5 : 3 . 5
§ z
I 00000090000 oo : : 10% :

Messenger
Tencent QQ
Quelle: https://www.nngroup.com/articles/crosscultural-design/

Nutzliche Links: Guide to Cross-cultural Design (https://www.toptal.com/designers/ux/guide-to-cross-cultural-design) und Design for Global Audiences (https://www.nngroup.com/articles/crosscultural-design/) 1 5

\»



https://www.nngroup.com/articles/crosscultural-design/

Bildquelle: Photo by Christian Wiediger on Unsplash



Ausgewahlte Handlungsoptionen — Im internationalen Online- n5n
Handel zeichnen sich zwei generelle Sto3richtung ab ... =

Eigener (Online-)Shop

AulRendienst/Berater

4

Services und Einzel- und
Mehrwerte GrolShandel

(sowie Hersteller)

17



Marktplatze in der DACH-Region 2022
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Mehr als die Halfte der deutschen Unternehmen nutzt

den eigenen Online-Shop als Vertriebskanal

Uber welche Vertriebskanile verkaufen Sie im oder ins Ausland?

Mehrfachauswahl méglich

Online-Shop

AuRendienst/Handelsvertretung

Amazon

Messen

Stationares Ladengeschaft/Auslandsniederlassung
Telefonvertrieb

Katalog

eBay

Verkauf tber soziale Medien

Auslandische Marktplatze

Andere Marktplatze und/oder Auktionsplattformen

Sonstige Vertriebskanale

n =224 (Unternehmen, die aktiv im oder ins Ausland verkaufen)

* rein stationare Handler* = Der Handler nutzt ausschlieRlich ein oder mehrere stationére Ladengesch

AuBendienst/Handelsvertretung fiir den Verkauf seiner Produkte.

54%
42%
20%
20%
18% Kanalnutzung bzw. Handlertypen*
17%
14% m PeemP rein stationdrer Vertrieb 36%
13%
12% m Multi-Kanal-Vertrieb 349%,
9%
8% reiner Online-Vertrieb 30%
17%
e s e g S o v s "



Kein eigener Shop oder keine Marktplatznutzung — vermeintlich ﬁb

ungeeignete Produkte und Kunden sind der haufigste Grund

Top 5 Grunde, warum nutzen Sie keinen ...

Mehrfachauswahl méglich

... eigenen Online-Shop als Vertriebsweg im Ausland? ... Online-Marktplatz als Vertriebsweg im Ausland?
(@)% Produkt- und Kund et 539 .’@:. Produkt- und Kund et 56%
A\ rodukt- und Kundengruppe ungeeigne 0 ~ rodukt- und Kundengruppe ungeeigne 0
S 0 zu starke Abhangigkeit vom 0
zu groler organisatorischer Aufwand 26 /0 Marktplatzbetreiber 29 /0
zu geringer (erwarteter) Umsatz 22% zu hohe Gebuhren/Provisionen 290/0

rechtliche Unsicherheit beim Betrieb eines 0
eigenen Shops 1 8 /°

zu geringer (erwarteter) Umsatz 220/0

Investitionskosten fiir den Aufbau zuhoch ~ 17% zu hoher technischer Aufwand 16%

@‘ l// Elk\ 5%

n =103 (Unternehmen, die aktiv im oder ins Ausland verkaufen und keinen eigenen Online-Shop nutzen) 20






Marktplatze bieten ein Rundum-Paket flir den

internationalen Online-Handel

Wesentliche Vorteile von Marktplatzen Typische Leistungen von Marktplatzen

Einfacher Einstieg in Online-Handel » Marketing des Marktplatzes + vorhandene

- Sofort Reichweite (,Kunden sind schon da“) Werbelosungen und Marketingtools

« Zahlungsabwicklung und Zahlungssicherheit

*  Nutzung einer bekannten Marke o o
 Kundenservice (insb. fur die bestellungsbezogene

* Vorhandene Infrastruktur und Prozesse Fragen)
*  Absatzkanal fur breites Produktspektrum; u.a. auch « Marktplatze sind hinsichtlich Technik und
Restposten, Auslaufer etc. Kundenverhalten in der Regel State-of-the-art
Einfache Moglichkeit zur Internationalisierung * (Ggf. Logistik- und Versandservices
«  Kalkulierbare Kosten  Zusatzservices, z. B. Gutscheine, Schulungen, Analytics

Quelle: in Anlehnung an Peter Hoschl, shopanbieter.de 22



Dies sind die wichtigsten Kriterien fur die Auswahl eines

Marktplatzes aus Handlersicht

* Restriktive Anforderungen
hinsichtlich Daten, Kunden-
service und Versand

* Hoher (Preis-)Wettbewerb

 Funktionierender Datenaus-
tausch, bspw. Lagerbestand,
Bestelldaten und Versandinfo

* Gebuhrenstruktur muss
wirtschaftlich abbildbar sein

» Kundenbindung sehr schwierig
—> Kunden ,gehoren” dem
Marktplatz
-

Herausforderungen
2 )

/— Risiken
* Abhangigkeit vom

J

Quelle: in Anlehnung an Peter Hoschl, shopanbieter.de

)

Marktplatzbetreiber
(Verhandlungsmacht)

Anderung technischer, rechtlicher
oder organisatorischer Vorgaben

Konkurrenzbeziehung mit dem
Marktplatzbetreiber

Retouren und weitere Kosten
und Aufwande

Produkt-Adaption
Rechtliche Risiken

Gute Produktdaten

Erfolgsfaktoren

)

Schnittstellen zu eigenen
Systemen

Kundenservice/schnelle Lieferung

Ausreichend Ressourcen
(Mitarbeiter, Zeit, Technik, ...)

Controlling (BWA) im Auge
behalten

Wissensaufbau: Fortbildung und
Weiterentwicklung

Unabhangigkeit vom Marktplatz
sicherstellen )

23



Marktplatzbetreiber forcieren die Internationalisierung

Datei Bearbeiten Ansicht Chronik Lesezeichen Extras Hilfe _ %

ﬂ International verkaufen mit Arm X aF

&« CcC @ 0 E] https://sel.amazon.de/weltweit-verkaufen?ld = SEDESOAAdGog_Global-Selling_14244753480_129682025950_kwd-139946272 fird R

ama;ondc Verkaufen v Versand v Preisgestaltung v Wachsen v Lernen v Q

WELTWEITER VERKAUF

Weltweit mit Amazon

verkaufen

Erhalten Sie mit Amazon Global Selling Zugang zu Hunderten von Millionen Kunden auf der ganzen Welt

Verkaufen Sie bereits bei Amazon.com? Neu bei Amazon?

International expandieren m

Quelle: https://sell.amazon.de/amazon/global_selling 24



Marktplatzbetreiber forcieren die Internationalisierung

Datei Bearbeiten Ansicht Chronik Lesezeichen Extras Hilfe _ %

ﬂ International verkaufen mit Arm X aF

[«
I

&« CcC @ O E] https://sel.amazon.de/weltweit-verkaufen?ld = SEDESOAAdGog_Global-Selling_14244753480_129682025950_kwd-139946272 fird

amaZOI'Idc Verkaufen Versand Preisgestaltung v Wachsen v Lernen v Q
~——"

Datei Bearbeiten Ansicht Chronik Lesezeichen Extras Hilfe _ %

ﬂ International verkaufen mit A % ar

WELTWEITER VERKAUF

&« CcC @ O E] https://sell.amazon.de/weltweit-verkaufen?ld= SEDESOAAdGog_Global-Selling_14244753480_129682025950_kwd-139946272 bied N2

w e lt we it amazZon.de Verkaufen ¥  Versand ~  Preisgestaltung ¥  Wachsen ¥  Lernen v Registrieren
Erfahren Sie, wie Kunden in den Amazon-Shops auf der ganzen Welt einkaufen:
verkaufe

Amerika Asien-Pazifik Naher Osten Europa
. . . Amazon.com A Amazon.co.jp A Amazon.ae A Amazon.de A
Erhalten Sie mit Amazon Global Selling Zug
Amazeon.ca A Amazon.in A Amazon.sa A Amazon.co.uk A
e NalEE . Amazon.com.mx A Amazon.com.au A Amazon.eg A Amazon.fr A
International expandieren Erste Schrit Amazon.com.br 71 Amazon.sg 7 Amazon.it 2
Amazon.cn A Amazon.es A

Amazon.nl A
Amazon.se A
Amazon.com.tr A

Amazon.pl A

Quelle: https://sell.amazon.de/amazon/global_selling 25



Marktplatzbetreiber forcieren die Internationalisierung

m Q Suche

Datei Bearbeiten Ansicht Chronik Lesezeichen Extras Hilfe

ﬂ International verkaufen mit Arm X aF

S
&« C @ O E] https://sel.amazon.de/weltweit-verkaufen?ld = SEDESOAAdGog_Global-Selling_14244753480_129682025950_kwd-139946272° 3
amazon.de Verkaufen v Versand v Preisgestaltung v Wachsen v Lernen v
L = 4
T Markus Schéberl
- - - - - - Director Amazon
Datei Bearbeiten Ansicht Chronik Lesezeichen Extras Hilfe 7
Marketplace DE
ﬂ International verkaufen mit A % ar
WELTWEITER VERKAUF Follower 1z

&« C @ O E] https://sell.amazon.de/weltweit-verkaufen ?ld=SEDES

amazon.e.

Verkaufen v Versand v Preisgestaltung *

Weltweit
verkaufe

Erhalten Sie mit Amazon Global Selling Zug

Erfahren Sie, wie Kunden in den Amaz

Amerika Asien-Pazifik

Amazon.com A Amazon.co.jp A

Amazeon.ca A Amazon.in A

Verkaufen Sie bereits bei Amazo: Amazon.com.mx A Amazon.com.au A

International expandieren

Neu bei Amazg

Erste Schrit Amazon.com.br A Amazon.sg A

Amazon.cn A

® 2 & ®

Start Ihr Netzwerk Jobs

Nachrichten

Gehoren Sie zu den Ersten, die dies kommentieren

Markus Schéberl - 1. ae
Director Amazon Marketplace DE
7 Monate » Bearbeitet » @

Uber sich und Deutschland hinaus wachsen: Von den Zehntausenden in
Deutschland ansassigen #KMU, die Uber Amazon verkaufen, #exportierten im Jahr
2019 etwa #80 Prozent an Kundinnen und Kunden auf der ganzen Welt.

Seit kurzem Gbrigens auch nach #Polen, wo wir einen neuen Amazon Store
erdffnet haben: http://www.amazon.pl

Quelle der Zahl: https://Inkd.in/ePvch 7

Q) Gefalit mir

& Kommentar

> Teilen 1 Senden

Gehéren Sie zu den Ersten, die dies kommentieren

MINGLUILLUIILLE 71

Amazon.pl A

Quelle: https://sell.amazon.de/amazon/global_selling

26



Nicht alle ausldndischen Markte funktionieren wie Deutschland ... {5

Asnian [
11. Januar - @
Verkauft wer schon fleiBig auf amazon.nl? Wie sind die
Erfahrungen?
o 4 31 Kommentare
oy Gefillt mir (J Kommentieren

Alle Kommentare -

Quelle: https://www.facebook.com/groups/multichannelrockstars/posts/4844755348964088/
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Nicht alle auslandischen Markte funktionieren wie Deutschland ...

@ Asnian [

11. Januar - @

Verkauft wer schon fleiBig auf amazon.nl? Wie sind die
Erfahrungen?

o 4 31 Kommentare

oy Gefillt mir (J Kommentieren

Alle Kommentare -

% € D

Thomas!
Findet nicht statt ... Benelux kauft bei BOL

Gefallt mir Antworten 5 Wo. ©s

Volker

als Reseller, unter ferner liefen, als Vendor.... kein Vergleich mit Deutschland oder
Italien. Da habe ich direkt (iber meine Webseite mehr in die Niederlande verkauft als
{iber Amazon.nl bisher

Gefallt mir  Antworten 5 Wo.

& Fredenic I
Volker [ wie ist Italien? Gibt es da ordentlich Traffic?
Gefillt mir Antworten 3 Woe,

suiian [

Erntichternd. @ >

Gefallt mir  Antworten 5 Wo,

cab I

Ernlichternd.

Gefillt mir  Antworten 5 Wo.

Denni [

Lohnt aktuell kein Aufwand zu betreiben
Gefillt mir Antworten 5 Wo.
Desiree [N

Im Moment lohnt es sich noch nicht. Sehr wenig Traffic auf den Angeboten und der
CR ist bei uns < 1%. Die meisten Niederlander kaufen halt auf Bol.com

Amazon selber hat sich auch mehr von Amazon.nl erhofft
i
BOLCOM
De winkel van ons allemaal | bol.com

Gefillt mir  Antworten 5 Wo.

Robert
Amazon ist ein deutsches Phanomen

Gefslitmir Antworten 5Wo. OB

Quelle: https://www.facebook.com/groups/multichannelrockstars/posts/4844755348964088/
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@ Asnian [

11. Januar - @
Verkauft wer schon fleiBig auf amazon.nl? Wie sind die
Erfahrungen?
o 4 31 Kommentare

oy Gefillt mir (J Kommentieren

Alle Kommentare -

% € D

Thomas!
Findet nicht statt ... Benelux kauft bei BOL

Gefallt mir Antworten 5 Wo. ©s

Volker

als Reseller, unter ferner liefen, als Vendor.... kein Vergleich mit Deutschland oder
Italien. Da habe ich direkt (iber meine Webseite mehr in die Niederlande verkauft als
{iber Amazon.nl bisher

Gefallt mir  Antworten 5 Wo.

& Fredenic I
Volker [ wie ist Italien? Gibt es da ordentlich Traffic?
Gefillt mir Antworten 3 Woe,

suiian [

Erntichternd. @ >

Gefallt mir  Antworten 5 Wo,

cab I

Ernlichternd.

Gefillt mir  Antworten 5 Wo.

Denni [

Lohnt aktuell kein Aufwand zu betreiben

Gefallt mir Antworten 3 Woe.

Desiree N

Im Moment lohnt es sich noch nicht. Sehr wenig Traffic auf den Angeboten und der
CR ist bei uns < 1%. Die meisten Niederlander kaufen halt auf Bol.com

Amazon selber hat sich auch mehr von Amazon.nl erhofft
i
BOLCOM
De winkel van ons allemaal | bol.com

Gefillt mir  Antworten 5 Wo.

Robert
Amazon ist ein deutsches Phanomen

Gefslitmir Antworten 5Wo. OB

)]

QETANT MIr  ANTWOTTEN  J WO,

Micolas
Viel wichtiger ist doch die Antwort auf die Frage wo
hollander sonst kaufen ... #multichannel

Was ich weiB, ist, dass in Holland ein uns weitgehend
unbekanntes Zahlungsmittel vorherrschend ist. Es heifit
iDEAL

Gefdllt mir Antworten 5 Wo.

Micha
fakten:

Vigits Over Thme

[ryr—
151.3M

5254M B8049M  3082M 56.18M

Gefdllt mir Antworten 5 Wo, 0 “

Quelle: https://www.facebook.com/groups/multichannelrockstars/posts/4844755348964088/
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Nicht alle ausldndischen Markte funktionieren wie Deutschland ... {5

Thomas!
dit mir ANCWOTTen va.
@ ashian [ Findet nicht statt ... Benelux kauft bei BOL o -
11. Januar - @& - - - - Gefillt mir  Antworten 5 Wo., QS . N_iCOIEE: - - B A
Verkauft wer schon fleiBig auf amazon.nl? Wie sind die Viel wichtiger ist doch die Antwort auf die Frage wo
Erfahrungen? 9 volker [N ) ) - hollander sonst kaufen ... #multichannel
gent als Reseller, unter ferner liefen, als Vendor.... kein Vergleich mit Deutschland oder ) - ) ) )
O 31 Kommentare Italien. Da habe ich direkt Gber meine Webseite mehr in die Niederlande verkauft als Was ich weiB, ist, dass in Holland ein uns weitgehend
{iber Amazon.nl bisher unbekanntes Zahlungsmittel vorherrschend ist. Es heifit
oy Gefillt mir (J Kommentieren iDEAL
Gefillt mir  Antworten 5 Wo. )
Alle Kommentare - - .
w Erédéric _ Gefillt mir Antworten 35 Wo.
Volker [ wie ist Italien? Gibt es da ordentlich Traffic? L Micha
Gefallt mir Antworten 5 Wo. “ fakten:
(P
Erntichternd. @ >
Geféllt mir  Antworten 5 Wo.
& Visits Over Time © D W M
Ernlichternd. ’ ‘ ) .
Getalit mir Antworten 5o, Jul 2021 - Dec 2021 Worldwide All traffic
“:g'-' penni [N
Lohnt aktuell kein Aufwand zu &
Gefillt mir Antworten 5 Wo.
&9 DereHEEN amazon.nl
Im Moment lohnt es sich noch n
CR ist bei uns < 1%. Die meister 1 51 3 M
Amazon selber hat sich auch me
bol.com coolblue.nl (] marktplaats.nl mediamarkt.nl
BOL.COM VS.
De winkel van 925.4M 89.49M 308.2M 56.18M
— 4 G )
Gefillt mir Antworten 5 Wo. { ComDare 5 Sltes )
' robert [ 32.00M
Amazon ist ein deutsches Phanomen
Gefalltmir Antworten 5Wo. OB

Quelle: https://www.facebook.com/groups/multichannelrockstars/posts/4844755348964088/ 30






Was sollten Sie heute mithnehmen?

Der deutsche E-Commerce ist bereits ,international® aktiv — hat aber noch deutlich Luft
nach oben — Unternehmen mussen fir Chancen und Risiken sensibilisiert werden

*  Der eigene Shop ist im Moment noch der praferierte digitale Vertriebskanal —
Marktplatze holen aber enorm auf

«  Geeignete Infrastruktur und Services (Payment, Logistik, Customer Care, ...) sind
oftmals schon vorhanden und konnen genutzt werden

*  Rechtliche Unsicherheiten und burokratische Hurden erschweren den Unternehmen
die ErschlieBung neuer Markte — Hilfsangebote, Forderprogramme & Dienstleister sind
oftmals zu unbekannt

*  Eine ordentliche Marktanalyse ist Grundvoraussetzung fir den Start in einem Land —
kontinuierliche Anpassungen mit einplanen.

- Das Ziel ist nicht einfach eine gute ,Ubersetzung* der deutschen Angebote zu erstellen,
viel mehr geht es um einen gute Lokalisierung.

»  Bei aktuelle Investitionen muss an die zukUnftigen Bedurfnisse, Trends und
insbesondere die Nachhaltigkeit gedacht werden! Photo by bruce mars on Unsplash
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#GemeinsaminternationalHandeln

IHKs und DIHK helfen dem Mittelstand beim Cross-Border-E-Commerce

Aktuelle Webinar-Angebote

26. Juli, 9:00-10:00 Uhr

Online-Marketing im Cross-Border-Umfeld

28. Juli, 9:00-10:00 Uhr

Erfolgsfaktor Payment — wie findet man die geeigneten Bezahlverfahren fur den
internationalen E-Commerce

https://www.dihk.de/de/themen-und-positionen/wirtschaftspolitik/handel/cross-border-e-commerce

© 2022 ibi research: ,Cross-Border-E-Commerce — Internationaler Vertrieb ber digitale Kanale* | Seite 33



Weiterfihrende Informationen auf dem Aul3enwirtschaftsportal

Bayern (https://international.bihk.de)

LANDERINFORMATIONEN I ZoLL | E-COMMERCE AKTUELLES FORDERUNG | MAGAZIN

Industrie- und Hamdehstammenn
AuBRenwirtschaftsportal in Bayern
Bayern

o {\rbemgsmeinm‘uh tlier

E-Commerce Ubersicht

UBERSICHT ONLINE VERKAUFEN ONLINE BESCHAFFEN LANDERWISSEN VERANSTALTUNGSKALENDER

3
@ oit/Adobes OCK 25

X

ONLINE erfolgreich im Ausland

Internationaler E-Commerce erméglicht sowohl die
ErschlieBung von digitalen Absatzmarkten, als auch
die digitale Lieferantensuche in internationalen
Beschaffungsmarkten. Finden Sie hier
landerspezifische Informationen sowie spannende

Webinare.

Links

—> Go International

~3> Start-up International

!
!
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Arbeitsgemeinschaft der
o bayerischen Handwerkskammern

fos

!

o
X
3

o

Quelle: BIHK 2022; https://international.bihk.de/e-commerce/uebersicht.html

ErschlieBung von Absatzmirkten
durch internationalen E-Commerce

Praxisleitfaden 1 — ONLINE erfolgreich im Ausland
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Vielen Dank fiir Inre Aufmerksamkeit!
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Kontaktdaten

P ibi research an der
B00  Universitat Regensburg
e GmbH

! 0941 943-1901
Dr. Georg Wittmann @ www.ibi.de
Georg.Wittmann@ibi.de

Tel.: 0941 943-1901
LinkedIn: https://www.linkedin.com/in/georg-wittmann-99052442/
q Galgenbergstrale 25

93053 Regensburg

ibi research an der Universitat Regensburg GmbH 36



