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1. Einleitung

1.1 Hinflihrung zum Thema

Die Bedeutung des Internets ist in der heutigen Zeit allgegenwartig und ist aus unserem Leben
nicht mehr wegzudenken. Allein vor dem Hintergrund des Jahres 2018 wird die Intensitat der
Nutzung deutlich: 63,3 Millionen Menschen in der Bevolkerung ab 14 Jahren waren online. Damit
sind 90,3 % der Menschen dieser Altersgruppe in Deutschland im Internet aktiv gewesen, was
einem Anstieg um 1,4 % im Vergleich zum Vorjahr entspricht.! Daraus wird erkennbar, wie rasant
sich die Affinitat der Menschen hinsichtlich des Internets entwickelt hat. Daher war es nur eine
Frage der Zeit, bis sich diese Technik in zahlreiche Geschaftsprozesse integriert hat und als Selbst-
verstandlichkeit angesehen wird. Die Menschen erledigen vieles, was sie vorher in persénlichen
Interaktionen durchgefthrt haben, Uber virtuelle Orte. Sie buchen Tickets, tauschen sich per E-
Mail aus oder recherchieren nach Produkten bzw. Dienstleistungen.? Mit der steigenden Akzep-
tanz und Nutzung des Internets wird seine Stellung als Informationsmedium hervorgehoben und
in Kombination mit der Verlagerung von sozialen Interaktionen ins Netz die Bedeutung des E-
Commerce unterstrichen.?

Die Folge ist, dass der Online-Handel aufgrund dieser Entwicklung seit mehreren Jahren einen
starken Wandel durchlebt — er wachst von Jahr zu Jahr stark. Die Anzahl der E-Commerce-Nutzer
hat kontinuierlich zugenommen und bewirkt dementsprechend einen positiven Beitrag zur Um-
satzgenerierung in diesem Segment.* Im B2C-Bereich wird fir das Jahr 2018 von einem Umsatz
von 52,6 Milliarden Euro ausgegangen; dies bedeutet einen Anstieg von ca. 10 % zum Vorjahr.”
Die Formel fir den Erfolg scheint in der Online-Prasenz eines Unternehmens zu liegen, und dies
spiegelt sich folglich in der Umsatzentwicklung wider.

Dieses Potential weckt logischerweise das Interesse vieler Handler, die ebenfalls davon profitie-
ren und am Erfolg teilhaben wollen. Insgesamt wurden 2018 ca. 120.000 Online-Shops auf dem
Markt verzeichnet — und mit steigender Tendenz fihrt dies zu einem belebten Umfeld von stark
konkurrierenden Unternehmen.® Dennoch ist der Erfolg der groRen Konzerne wie Amazon oder
Zalando kein Ergebnis, das aus Glick oder Zufall resultiert; vielmehr ist die Entwicklung der Lohn

flr eine jahrelange Optimierung und stetige Verbesserung der Prozesse. Die Besucher einer

1 vgl. www.ard-zdf-onlinestudie.de
2vgl. Hudertz, K. (2005), S. 5.

3Vgl. Heinemann, G. (2017), S. 1.
4Vgl. Statista (2018b), S. 52 ff.
°Vgl. Statista (2018a), S. 9.

®Vgl. www.schwarze-consulting.de



