Titel | Verkaufen im Internet o

tung, aber auch tatsiichlich zum Kauf nutzen. Im
Jahr 2009 realisierten die vom ECC Handel befrag-
ten Unternehmen durchschnittlich 13,8 Prozent
ihres Umsatzes online, im Jahr 2005 waren es noch
6 Prozent {s. Abb. w.). Auch wenn diese Zahlen nicht
fiir den gesamten Handel reprisentativ sind, so
machen sie doch die dynamische Ent-

Internetshops sind
erfolgreich, wenn
der Kauferbedarf
getroffen wird

wicklung des Online-Handels deutlich.

Uber den Online-Vertrieb hinaus nut-
zen inzwischen auch kleinere Handels-
unternehmen das Internet in vielen wei-
teren Geschifisbereichen wie Einkauf
oder Marketing. Auch wenn dabei hiufig

Erfolge zu verzeichnen sind, so entstehen
doch neue Probleme. Das Internet entwickelt sich
permanent weiter und stellt immer wieder neue He-
rausforderungen an die Akteure, wie die aktuellen
Diskussionen beispiclsweise um den Bloggingdienst
Twitter, fiber den Kurznachrichten verbreitet wer-
den kénnen, zeigen. Erfolgreich ist im Netz derjeni-
ge, der die Praferenzen und Vorstellungen der On-
line-Shopper am besten trifft und diese mit geeigne-
ten MaBnahmen zum Bleiben und - im besten Fall
- auch zum Kaufen auf der eigenen Webseite ver-
fiihrt.

Laden mit Online-Shop verknipfen

In einer fiir deutsche Internetnutzer repréisentativen
Erhebung hat das ECC Handel untersucht, in wel-
chen Kanilen sich Konsumenten vor einem Kaufin-
formieren und wie dies ihre Kaufentscheidung
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Lesebeispiel: Bei 27,2 % der Kiufe in Online-Shops wurde var dem Kauf der
stationare Handel fOr weitere Informationen aufgesucht.

Queile: ECC-Handel

beeinflusst. Ein Ergebnis war, dass zwischen den
Vertriebskanilen des Handels sehr intensive infor-
mationsbezogene Wechselwirkungen bestehen, von
denen der stationfre Einzelhandel auch profitieren
kann: Bei fast jedem vierten Kauf'in stationfiren Ge-
schiftsstellen holen Konsumenten vorab Informa-
tionen in Online-Shops ein (s. Abb. u.). Der Online-
Shop eines stationidren Einzelhiindlers stellt dabei
eine wichtige Anlaufstelle dar: Bei fast zwdlf Pro-
zent der Kdufe informieren sich Kunden zunichst im
Online-Shop und kaufen dann im Laden des Anbie-
ters. Bei iiber sechs Prozent der Kiufe liefert der
Online-Shop den Impuls zur Wahl des Anbieters im
stationdren Handel.

Erfolg besonders in Nischen und
in der Region

Der Wechsel der Informationskanile hat verschie-
dene Griinde, die auch die persdnliche Situation der
Konsumenten widerspiegeln. Beispielsweise wird
die Bestellung in Online-Shops von vielen als be-
sonders einfach eingeschitzt, wihrend der Kauf in
einer stationfiren Geschiftsstelle den Vorteil hat,
das Produkt unmittelbar zu inspizieren. Jeder der
Kanile erfiillt unterschiedliche Bediirfnisse der
Xonsumenten {in unterschiedlichen Situationen).
Kein Kanal ist somit den anderen per se {iberlegen.
Die Suche nach niedrigen Preisen verleitet tenden-
ziell dazu, nach einer Informationssuche in einem
anderen Kanal in einem Online-Shop zu bestellen.
Auch die direkte Lieferung nach Hause und die ge-
naueren Informationen {iber Produkteigenschaften
fithren dazu, dass Kunden nach dem Besuch im sta-
tionéren Geschaft den Artikel im Online-Shop des
Anbieters kaufen.

Immer wieder wird behauptet, nur grofe, iiberre-
gional agierende Hindler kénnten erfolgreich On-
line-Handel betreiben und Multi-Channel-Effekte
nutzen. Diese Behauptung ist falsch. Zwar findet
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