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1. Problemstellung und Lisungsweg

Das Internet entwickelt sich momentan rasant vom Informations- und
Kommunikationsmedium zu einem weltweiten Handelskanal. Wenn man von E-
Commerce spricht, ist meistens der Handel zwischen den Unternehmen, also der
Business-to-Business Sektor gemeint. E-Commerce ist viel mehr, der zweitgréfite
Bereich des E-Commerce wird der Handel zwischen Unternehmen und Verbraucher
sein, auch Business-to-Consumer genannt. Die Boston Consulting Group geht im
Jahre 2002 in Europa von 45 Milliarden Euro Erlésen des Einzelhandels im Internet
aus.! Die Startplatze fur Unternehmen sind schon vergeben, um so wichtiger ist es
wenn man Produkte im Netz verkaufen will, sich vom Konkurrenten abzuheben. Wie
kann man das? Wie ist der momentane Stand der Shops im Netz, was muf3 man
haben? Welche Mdéglichkeiten gibt es? Was ist sinnvoll fir wen? Die Kernfrage lautet
also, wenn ich einen Shop erdffnen will, was kann und was sollte ich machen? Diese
Arbeit mochte also Unternehmern, die vorhaben einen Shop im WorldWideWeb zu
erGffnen, Informationen geben und Hilfestellungen fur Entscheidungen sowie durch
Herausarbeitung von Erfolgsfaktoren die Voraussetzungen fur einen gelungenen
Start schaffen.

Dabei richtet sich diese Arbeit nicht an spezielle Branchen oder z.B. den Mittelstand,
sie soll vielmehr durch die Analyse und Beschreibung der gesamten Breite und
Palette der Bedingungen dem Leser das Machbare aufzeigen. Durch die Darstellung
der Vor- und Nachteile sowie Konsequenzen wird dem Leser der fiir ihn richtige Weg
aufgezeigt. Es wurden auch die allgemeinguitigen Regeln, die alle beachten sollten,
herausgearbeitet. Die Arbeit richtet sich damit nicht an eine bestimmte Klientel,
sondern an die gesamte Bandbreite von Unternehmern die einen Online-Shop
ertffnen wollen. Es hat sich so z.B. gezeigt, daB Bereiche wie Steuern oder Recht
kaum individuelle Ergebnisse fir Branchen oder Produkte erbringen kénnen. Bei
Themengebieten wie Sicherheit und Marketing hat sich gerade gezeigt, dal3 es
sinnvoll ist so zu verfahren, da man die Unterschiede gut herausarbeiten kann, somit
kann sich jeder bei den Mobglichkeiten informieren, sich an den Ergebnisse

! Vgl.: Arndt, Tobias: Europa im Wachstumsfieber, URL: http:/fwww.ecin.de/spotlight/1-2000/000308-
spotlight.html (Stand 06.04.00), 2 Seiten.




Diplomarbeit von Esra Hogeback: Analyse der Business-to-Consumer Bedingungen fiir einen 2
erfolgreichen Betrieb von Online-Shops

orientieren und so selbst herausbekommen was fur ihn richtig ist oder in Frage
kommt. Genau das mochte diese Arbeit erreichen. Diskussionsgrundlage,
Wissensschaffung und Hilfestellung. Es ist es hilfreich, wenn das Unternehmen mit
einer genauen Vorstellung des Machbaren, Sinnvollen und Gewollten zu einer
Webagentur, die den Online-Auftritt herstellt, kommt. Die Arbeit wirde sich zu sehr
abgrenzen, da es alleine beim Gebiet der Logistik vier verschiedene
Voraussetzungen gibt. Klassische Versender, die das Internet als zuséatzlichen
Vertriebskanal nutzen und nur eine Schnittstelle zu ihrer vorhandenen Logistik
schaffen missen. Unternehmen die mit dem Endkunden bis jetzt nichts zu tun hatten
und ihren GroBhandler umgehen. Firmen die bis jetzt nicht iiber das Internet verkauft
haben, aber auf anderem Wege. Eine Unternehmensgrindung in Form eines Online-
Shops, mit keiner Kompetenz auf Seiten der Logistik. Jeder hat andere
Voraussetzungen im Bereich der Logistik, und dementsprechend sind auch andere
Lésungen fur ihn richtig. Man kann nun untersuchen, welche Rolle dieser Faktor

beim Online-Shopping spielt, und was mbglich ist?

Um die Bedingungen fir Online Shops im Internet zu beschreiben, zu analysieren
und schlieBlich Erfolgsfaktoren herauszuarbeiten, mdchte ich wie folgt vorgehen.
Zundachst soll die zu bearbeitende Problemstellung in den derzeitigen Stand der
Wissenschaft, der Polittk und Wirtschaft eingeordnet werden. Was umfalt E-
Commerce, was ist Business-to-Consumer? In welchem Entwickiungstand befindet
sich das Internet? Wo entwickelt es sich hin? Was hat die Politik bis jetzt getan, was
wird sie tun? Wie geht die Industrie aktuell mit dem Thema um? Im néchsten
Gliederungspunkt habe ich die einzelnen Themengebiete dann beschrieben und
untersucht, und mit Hilfe zweier gefuhrter Interviews diese Ergebnisse untermauert
und erganzt. Ich méchte mich an dieser Stelle bei den Firmen Multi Media Haus
GmbH in Bremen und der WebMen Internet GmbH in Bremen bedanken, die
Adressen und Ansprechpartner finden sie im Anhang. Zuné&chst habe ich einen
groReren Schwerpunkt bei den Online Shops gesetzt. Das erschien sinnvoll, da
dieser Bereich meistens direkte Auswirkungen auf die anderen hat. Die
Entscheidung flr eine Shopsoftware, die Bestandteil eines Warenwirtschaftssystems
ist, also eine Software wie sie z.B. SAP (http://www.sap.com) anbietet, kann die bei

einer Bestellung gewonnenen Daten automatisch und direkt an die Logistik
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weiterleiten, das hat Auswirkung auf alle Geschéaftsprozesse. Die Entscheidung fir
so eine gesamtheitliche, betriebswirtschaftliche Software, wirde neben der
Neustrukturierung der Geschéaftsprozesse auch die groten Nutzeneffekte bringen.
AuBerdem wére so eine Investition als zukunftsorientiert anzusehen. Das sich eine
solche Lésung eher fir groBe Online-Shops anbietet, ist keine Frage. Genausogut
kann es sinnvoller sein die per Email eingehenden Bestellungen per Hand in das
Warenwirtschaftssystem einzugeben, was sich natirlich fir einen Shop lohnt, der nur
einzelne Bestellungen bearbeiten mulR Ab einer gewissen BestellgréRe wére dieses
Verfahren nicht mehr praktikabel. Die Wahl der Software hat auch direkte
Auswirkungen auf das Marketing, individuelle Kundenansprache und damit
Kundenbindung. Auch die Erstellung von Kundenprofilen ist nicht mit jeder Software
moglich. Bei dem kleinen Einzelhéndler, der zuséatzlich noch Uber das Internet seine
Waren verkauft, sind diese Anforderungen weder sinnvoll noch umsetzbar. Die Wahl
der Shopping Software ist fur die Zukunft recht entscheidend, da spétere
Anderungen verhaltnismaRig teuer werden. Daher ist es wichtig nicht einfach erst
einen "Laden" ins Internet zu bringen, sondern auch sich die Frage zu stellen, was
solite der Shop in der Zukunft kénnen, wo will ich mit dem Shop in drei Jahren sein?
Das Gebiet des Rechts zeigt den derzeitigen Stand auf, zukiinftige Entwickiungen
und folgert die Mal3nahmen fir den eigenen Shop. Bei den Steuern zeigt sich, dal
Konsequenzen fur den Shop der zusatzlich ein paar Waren in Deutschland verkauft
nicht bestehen. Dort entstehen erst Problematiken, bei intensivem Auslandsverkehr.
Auf dem Gebiet der Sicherheit, gibt es viele Mdglichkeiten, die man ergreifen kann,
es zeichnen sich Standards und zu empfehlende Handlungsweisen ab. Beim
Zahlungsverkehr gibt es derzeit noch viele Ansdtze, aber es sind schon
Entwicklungen erkennbar. Das Marketing hat eine Vielzahi von Md&glichkeiten zu
bieten. Durch gewonnene Daten kann nun jeder Kunde individuell und persénlich
angesprochen werden, es entsteht eine neuer Bereich des Marketings, das
sogenannte One-to-One Marketing. Wirbt man fur den Shop im Netz, oder in den
klassischen Medien, oder kombiniert man diese beiden Welten? Auch gezeigt hat
sich, daf} der Bereich der Logistik, gerade fir Unternehmen die vorher noch keine
Waren versendet haben, ein wichtiges Thema sein sollte. Nach der Beschreibung
der relevanten Bereiche fur die Eréffnung eines Online-Shops, und die daraus
gewonnenen Ergebnisse, sowie der durchgefihrten Interviews, folgt eine Darstellung




