Projekt , Erfolgreich Handeln” des Bayerischen ibi
Wirtschaftsministeriums

Der Handel soll wettbewerbsfihig bleiben — wir unterstiitzen dabei!

Die Corona-Pandemie, der Krieg in der Ukraine und die damit verbundenen Preissteigerungen
haben massiven Einfluss auf den Handel.

Gedndertes Einkaufsverhalten, veranderte Kundenbediirfnisse, hohe Energiekosten — wer in
Zukunft noch erfolgreich sein will, muss sich anpassen.

Die Initiative ,Erfolgreich handeln®, initiiert und finanziert durch das Bayerische
Staatsministerium fiir Wirtschaft, Landesentwicklung und Energie, hilft Innen dabeil

Projektlaufzeit: Januar 2023 bis Dezember 2024

Vorgangerprojekt: Die Forderinitiative ,Bayern hilft seinen Handlern“

www.erfolgreich-handeln.bayern
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Wie sieht unser Bildungsangebot aus?

Unsere Formate

Webseite &
Newsletter
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Webinare Mediathek |

aufzeichnungen
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Unsere Themen

'

E-Commerce Digitale Prozesse

Digitale Sichtbarkeit Neue
Geschéaftsmodelle

@ =

IT-Sicherheit Bezahlverfahren

s

Nachhaltigkeit

R
&°

Soziale Medien

... und vieles mehr
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Studiendownload unter www.ibi.de/cbe2022 ibi

Cross-Border-E-Commerce

InternationalerVertrieb liber digitale Kanale

ibi research an der Universitat Regensburg
in Zusammenarbeit mit dem Deutschen Industrie-und Handelskammertag
Juni 2022
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Internationaler Online-
Handel — eine
Momentaufnahme



Die weltweiten E-Commerce-Umsatze (B2C) wachsen auch ibi
weiter — B2B sollte auf einem deutlich hoheren Niveau

ebenfalls wachsen

E-Commerce-Umsatz im Einzelhandel weltweit in den Jahren 2017 bis 2019 sowie eine Prognose bis 2024 (in Mrd. US-Dollar)

2017 2018 2019 2020* 2021* 2022* 2023* 2024*

Quelle: eMarketer 2020; https://www.emarketer.com/chart/242908/retail-ecommerce-sales-worldwide-2019-2024-trillions-change-of-total-retail-sales



Das weltweite E-Commerce-Potenzial ist enorm! ibi

Vergleich der erwarteten E-Commerce-Umsatze im Einzelhandel (B2C) zwischen Deutschland und den USA (in Millionen Euro)

478.880
450.306 466.449

427.190
398.858
366.901

2020 2021* 2022* 2023* 2024* 2025*

B E-Commerce Umséatze Deutschland B E-Commerce Umsatze USA

Quelle: ibi research 2021; Statista 2021, https://www.statista.com/statistics/272391/us-retail-e-commerce-sales-forecast/



Online shopping ever more popular — 11 Prozentpunkte ibi
Steigerung von 2016 bis 2021 bei Online-Shoppern in der EU

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

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

2021 2016
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(1) estimate 2) break in the time series

[3;2020insteadof2021 &; 2017 instead of 2016 ec.europa.eu/eurostatﬂ

Quelle: https://ec.europa.eu/eurostat/documents/4187653/13722717/EU-ONLINE-SHOP.jpg/e296eac1-7355-5cal-5375-16f4eledf2ae?t=1643792944183



Anreize und Anforderungen fiir den grenziiberschreitenden ibi
Einkauf von Konsumenten sind vielfaltig

Produkt- Ruf des
variationen Online-Shops

Produktauswahl

Zustellungszeiten Riicksendekonditionen Versandkosten

Vertrauen in Echtheit der e Rabattaktionen im .
Produkte (z. B. Levis aus Qualitat der Vorteilhafte

Ausland (z. B. Singles Day
USA) Produkte in China) Wechselkurse

Verfiigbarkeit
bestimmter
Zahlungsmethoden

Verfiigbarkeit der Kundenservice

Landessprache

M Anreiz M Anforderung



Grofe und mittlere Unternehmen sind im Auslandsvertrieb ibi
deutlich aktiver als die kleinen Unternehmen

Verkaufen Sie lhre Waren bzw. Dienstleistungen im oder ins Ausland?

Ja, wir verkaufen aktiv im/ins Ausland.
72%

Nein, wir verkaufen nicht aktivim/ins Ausland, nehmen
aber Auftrdage aus dem Ausland an.

Nein, derzeit verkaufen wir nicht aktiv im/ins Ausland, aber
wir planen es in Zukunft.

Nein, wir nehmen derzeit keine Auftrage aus dem Ausland
an und planen dies derzeit auch nicht.

Nein, wir haben bereits aktivim/ins Ausland verkauft, tun
dies aber derzeit nicht mehr.

M Kleine Unternehmen B Mittlere Unternehmen W GroRe Unternehmen

Quelle: ibi research 2022; Cross-Border-E-Commerce; Kleine Unternehmen: n = 227; Mittlere Unternehmen: n = 154; GroRe Unternehmen: n = 54
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Cross-Border-E-Commerce —
zentrale Herausforderungen
und Erfolgsfaktoren



Ausgewahlte Handlungsoptionen — Im Handel zeichnen sich ibi
zwei generelle StoRrichtung ab ...

Eigener Social

Commerce

Online-Shop x /

Einzel- und
GroRhandel

(sowie Hersteller)
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Marktplatzbetreiber forcieren die Internationalisierung ibi

B o
Datei Bearbeiten Ansicht Chronik Lesereichen Extras Hilfe

B international verkaufen mit & %+

& C o o8 https://sell.amazon.de/weltweit-verkaufen?ld=SEDESOAAdGog_Global-Selling_14244753480_129682025950_kwd-1399462

amazonde Verkaufen v Versand * Preisgestaltung Wachsen Lernen v
-

Datei Bearbeiten Ansicht Chronik Lesezeichen Extras Hilfe

B International verkaufen mit &4m X+

WELTWEITER VERKAUF Follower 112

<« © & O B hitpsy/sel.amazon.defweltweit-verkaufen?ld= SEDES

Weltweit TR e —
Erfahren Sie, wie Kunden in den Ama
verkaufe

Amerika Asien-Pazifik
Amazon.com A Amazon.co.jp 7
Erhalten Sie mit Amazon Global Selling Zug
Amazon.ca A Amazon.in A
Verkaufen Sie bereits bei Amazon.co Neu bei Amaz{ Amazon.com.mx 7 Amazon.com.au A
Erste Schri Amazon.com.br 7 Amazon.sg A

Amazon.cn A

& ®

Jobs Nachrichten |

Gehoren Sie zu den Ersten, die dies kommentieren

1% Markus Schéberl - 1. s
Director Amazon Marketplace DE
7P 7Monate - Bearbeitet - ®

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

Seit kurzem brigens auch nach #Polen, wo wir einen neuen Amazon Store
er6ffnet haben: http://www.amazon.pl

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

O35

) Gefllt mir & Kommentar  Teilen < senden

Gehoren Sie zu den Ersten, die dies kommentieren

Amazon.pl 7




Mehr als die Halfte der deutschen Unternehmen nutzt den eigenen ibi
Online-Shop als Vertriebskanal ins Ausland

Uber welche Vertriebskanile verkaufen Sie im oder ins Ausland?
(Mehrfachauswahl méglich)

Online-Shop 54%

AuBendienst/Handelsvertretung

Amazon

Messen

Stationares Ladengeschaft/Auslandsniederlassung

Telefonvertrieb

Katalog

eBay

Verkauf lGiber soziale Medien

Auslandische Marktplatze

Andere Marktpldtze und/oder Auktionsplattformen

Sonstige Vertriebskanale

Quelle: ibi research 2022; Cross-Border-E-Commerce; n = 224 (Unternehmen, die aktiv im oder ins Ausland verkaufen)



Nahe verbindet — zu den umsatzstarksten Absatz-markten zahlen ibi
brancheniibergreifend die deutschen Anrainerstaaten

Welche (bis zu fiinf) Staaten sind lhre umsatzstarksten Absatzmarkte? Mehrfachauswahl moglich

Osterreich 54%
Schweiz 37%
Frankreich 35%
Niederlande 26%
Italien 21%
USA 19%
GrofRbritannien 17%
China 13%
Spanien 10%
Polen 8%
Belgien 7%
Tschechische Republik 6%
Russland 4%
Tlrkei 3%
Danemark 3%
Kanada 2%
Australien 2%
Slowakei 1%
Japan 1%
Sonstige 23%

Quelle: ibi research 2022; Cross-Border-E-Commerce; n = 224 (Unternehmen, die aktiv im oder ins Ausland verkaufen)



In den USA, Grof3britannien und China dominiert der B2B-Vertrieb ibi

In welchem Kundensegment verkaufen Sie vorrangig in dem jeweiligen Land?

Deutschland

Osterreich
Schweiz
Frankreich
Niederlande
Italien
USA
GroRbritannien 11% 6% % 0% %
China 11% 4% 14% %
B ausschlieflich B2C B vorrangig B2C und teils B2B
W sowohl als auch (ca. 50/50 B2C/B2B) M vorrangig B2B und teils B2C

M ausschlieRlich B2B

Quelle: ibi research 2022; Cross-Border-E-Commerce; 28 < n < 198 (Unternehmen, die aktiv im oder ins Ausland verkaufen)



Nicht alle auslandischen Markte funktionieren wie

Deutschland ...

@ Ashkan -

11. Januar - &
Verkauft wer schon fleiBig auf amazon.nl? Wie sind die
Erfahrungen?
O«

31 Kommentare

o Gefalit mir (3 Kommentieren

Alle Kommentare v

e €

= € D

Thoma:

Findet nicht statt ... Benelux kauft bei BOL
Gefallt mir  Antworten 5 Wo. 0
Volke

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

Gefallt mir  Antworten  5Wo.

Frédéric
Volker IR wie ist ltalien? Gibt es da ordentlich Traffic?

Gefallt mir  Antworten 5Wo.

GETANt MIF  ANTWOTten  J wWa.

] ! ]
Nicolas

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 heiBt
iDEAL.

Gefillt mir  Antworten 5 Wo.

. Micha
“ fakten:

sutian [

Erntichternd. (@ =

Gefallt mir

cab [

Erntichternd.

Antworten 3 Wo.

Visits Over Time O
Jul 2021 - Dec 2021

Gefallt mir  Antworten 3 Wo.

Dennil
Lohnt aktuell kein Aufwand zu b

Gefallt mir  Antworten 3Wo,

Desiree|
Im Moment lohnt es sich noch n
CR ist bei uns < 1%. Die meister

amazon.nl

151.3M

bol.com

925.4M

Amazon selber hat sich auch m

BOLCOM VS.
De winkel van
Gefallt mir

Antworten 3 Wo.

Robert 32.00M

coolblue.nl

89.49M

Worldwide 5p All traffic

mediamarkt.nl

56.18M

/ﬁ
[ Combare 5 Sites \.

[0 marktplaats.nl

308.2M

Amazon ist ein deutsches Phanomen

Gefalltmir  Antworten 5Wo, D8 ¢

Quelle: https://www.facebook.com/groups/multichannelrockstars/posts/4844755348964088/
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Hoheren Aufwand bei der Umsetzung (steuer-)rechtlicher ibi
Vorgaben als erwartet

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

(Umsatz-)Steuerliche Abwicklung

Umsetzung rechtlicher und regulatorischer Vorgaben

Identifikation geeigneter Software/IT-Infrastruktur

Retourenabwicklung

Identifikation der richtigen Agentur/Dienstleister zur...

B Etwas hoher als

Anpassung/Umsetzung der Versandprozesse erwartet

Aufbereitung bzw. Bereitstellung geeigneter Produktdaten .
B Wie erwartet
Einarbeitung in die durch den Online-Shop geforderten...

Projektkoordination/-management allgemein D
B Etwas niedriger als

Etablierung bzw. Einbindung des neuen Kanals in den... erwartet

Abwicklung der Rechnungs- und Zahlungsprozesse
Entwicklung einer passenden landerspezifischen E-...
Verknipfung mit weiteren Vertriebskanalen

Identifikation einer geeigneten Warenwirtschaft

Identifikation eines geeigneten Zahlungsdienstleisters

87 < n <148 (Unternehmen, die aktiv im oder ins Ausland verkaufen)



Hohe Versandkosten und rechtliche Unsicherheiten sind die

wichtigsten Griinde gegen einen Auslandsverkauf

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

(Mehrfachauswahl méglich)

iy

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 fiir Registrierung im Rahmen von EU-Vorgaben 16% 16% 14% 20%
Abwicklung von Retouren scheint problematisch 13% 12% 19% 7%
Abbildung unterschiedlicher Steuersatze ist kompliziert 13% 12% 12% 27%
Keine Landerexpertise 13% 9% 19% 20%
Versandabwicklung sehr aufwandig (unterschiedliche Adresssysteme etc.) 12% 10% 12% 33%
Logistik und Fulfillment problematisch 11% 6% 18% 33%
Fehlende Informationen lber ausldandische Markte 10% 11% 12% 0%




Mehr als 60 Prozent der Unternehmen sehen eine Preissteigerung ibi
bei der Expansion ins Ausland

Wie bewerten Sie folgende Aussagen? (Werte = Summe ,,stimme zu“ und ,,stimme eher zu”)

H73% & 61%

Ein einheitliches Fernabsatzrecht ist Die Expansion ins Ausland wird
notwendig, um den europdischen zunehmend teurer.
Verkauf zu vereinfachen.

2t 64% 48% - 25%

48%

Die Eintrittsbarrieren in
europdische Markte sind niedriger
geworden.

Das Auslandsgeschaft gewinnt i i i
Die Konkurrenz agiert auch . csgeschatt 8 Die Margen im Ausland sind
. ) fuir uns immer starker an héher
zunehmend international. :
Bedeutung.

Quelle: ibi research 2022; Cross-Border-E-Commerce; Kleine Unternehmen: n = 227; Mittlere Unternehmen: n = 154; GroRBe Unternehmen: n = 54
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Handlungsempfehlungen
und Ausblick



Was sollten Sie mitnehmen ... ibi

= Der deutsche E-Commerce ist bereits ,international” aktiv— hat aber noch deutlich Luft nach oben —
Unternehmen miussen fiir 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
kénnen genutzt werden

= Rechtliche Unsicherheiten und biirokratische Hiirden erschweren den Unternehmen die Erschliefung neuer
Markte — Hilfs- und Forderprogramme & Dienstleister sind oftmals unbekannt

= Eine ordentliche Marktanalyse ist Grundvoraussetzung fiir 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 zuklinftigen Bedirfnisse, Trends und insbesondere die Nachhaltigkeit
gedacht werden!



Weiterfiihrende Informationen auf dem AuRenwirtschaftsportal ibi
Bayern (https://international.bihk.de)

O AuBRenwirtschaftsportal e !J bayerischen Handwerkskammern

Bayern

¥ IONEN | zoLL | E- AKTUELLES | FORDERUNG | MAGAZIN Q

E-Commerce > Ubersicht

UBERSICHT ONLINEVERKAUFEN ONLINE BESCHAFFEN LANDERWISSEN VERANSTALTUNGSKALENDER

Digitale Li rantensuche/Besd
im B2C- und B2B-E-Commerd

Praxisleitfaden 2 - ONLINE erfolgreich im Ausland

IHK P

@ odgmdadatin
bayerischen Handwerkskammern

ONLINE erfolgreich im Ausland

Internationaler E-Commerce erméglicht sowohl die li . .
. L . ieBung von Absatzmirkten

ErschlieBung von digitalen Absatzmirkten, als auch e

die digitale Lieferantensuche in internationalen Linis

Beschaffungsmaérkten. Finden Sie hier 3G inkaivietionst Praxisleitfaden 1 - ONLINE erfolgreich im Ausland

|anderspezifische Informationen sowie spannende e on leradial

Webinare. R
[T i D |,

Arbeitsgemeinschaft der
29 bayerischen Handwerkskammern

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



Kommende Webinare ibi

= 03.05.23 | 08:30 Uhr | On- und Offline bezahlen — Wie kommen Handler an ihr Geld?
= 04.05.23 | 08:30 Uhr| Planspiel: IT-Sicherheit

= 09.05.23 | 08:30 Uhr |Google Unternehmensprofil — Nachste Schritte

= 16.05.23 | 08:30 Uhr | Prinzip Datenschutz: wichtige Basics fir Online-Handler

= 17.05.23 | 08:30 Uhr | Online-Riese Amazon: Wie kleine und mittelstandische Handelsunternehmen auf dem

Marktplatz verkaufen kénnen

= und weitere: https://www.erfolgreich-handeln.bayern

N
s P ERFOLGREICH g

HANDELN




Kontakt ibi

Dr. Georg Wittmann

\. 0941943-1891
<] georg.wittmann@ibi.de

9 ibi research an der Universitat Regensburg GmbH

Galgenbergstralle 25 93053 Regensburg

& LinkedIn: https://www.linkedin.com/in/georg-wittmann-99052442/

28


https://www.linkedin.com/in/georg-wittmann-99052442/

Vielen Dank fur lhre
Aufmerksambkeit!

ibi research an der Universitat Regensburg GmbH

Galgenbergstr. 25
93053 Regensburg

Tel.: 0941 943-1901
Fax: 0941 943-1888
E-Mail: info@ibi.de
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