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Online-Handel: GroRRes Potenzial mit
einigen Hindernissen

Die Digitalisierung verandert auch die Vertriebswege vieler Waren. Plattformen und
Online-Shops ermdglichen es Herstellern und Handlern, immer besser Kundinnen und
Kunden in anderen Landern zu erreichen. Auf den ersten Blick erscheint der
internationale Vertrieb von Waren und Dienstleistungen unproblematisch — doch schon
innerhalb des Binnenmarktes der Européischen Union gibt es zum Beispiel eine
problematische Uneinheitlichkeit bei Umsatzsteuersatzen sowie bei den Anforderungen
an Verpackung und Entsorgung von Elektroschrott. Beim Vertrieb in Drittstaaten kommen
viele weitere Hurden wie etwa die Zollabwicklung oder andere gesetzliche Anforderungen
an Produkte hinzu (zum Beispiel in Hinblick auf Sicherheit oder Energieeffizienz).

Die IHK-Organisation hat in einer Untersuchung gemeinsam mit ibi research die Situation
des internationalen E-Commerce deutscher Unternehmen analysiert und gefragt, wo
Hindernisse und Chancen beim grenziiberschreitenden Online-Handel liegen.

Knapp drei Viertel der Betriebe verkaufen im oder ins Ausland. Vor allem grole
Handelsunternehmen und Hersteller nutzen diese Option. Fir kleinere Unternehmen ist
das Auslandsgeschaft oft zu aufwendig. Zugleich ist der eigene Online-Shop bei 54
Prozent der Unternehmen der bevorzugte Vertriebskanal. Danach folgt der AuRendienst,
doch auch der Katalog, Telefonvertrieb und stationare Geschafte im jeweiligen Land
werden noch genutzt. Dabei gibt es branchenspezifische Unterschiede: Wahrend bei
Herstellern der AuBendienst vorne liegt, sind es im Einzelhandel Online-Shops und
Marktplatze wie etwa Amazon und eBay.

Hohe Versandkosten, (steuer-)rechtliche Unsicherheiten sowie komplexe
Zollabwicklungen sind die Hauptgriinde, warum Unternehmen nicht international
verkaufen. Betriebe, die bereits im Cross-Border-E-Commerce aktiv sind, machen die
Erfahrung, dass die Versandabwicklung, Retouren sowie das Umsetzen rechtlicher
Vorgaben zu den gréRRten Kostentreibern zéhlen.

Trotz der formalen Hurden birgt der Auslandsvertrieb tGber digitale Kanéle enormes
Potenzial. Unternehmen aller GréR3en kdnnen auf diese Weise ihre Umsétze steigern und
unabhangiger von einzelnen Markten und Vertriebskanalen werden. Um diesen Online-
Handel ins Ausland richtig angehen zu kénnen, wiinscht sich mehr als die Hélfte der
Unternehmen Unterstiitzung bei den Themen Zoll und Steuern sowie bei rechtlichen
Vorgaben. Bisher bereiten sich vier von zehn kleinen Unternehmen, die bereits
grenzubergreifend aktiv sind, nicht ausreichend auf den Auslandsvertrieb vor, sagen die
Betriebe. Bei den mittleren sind es dagegen 16 und bei den grof3en Unternehmen zehn
Prozent.

Auf Grundlage der Befragungsergebnisse rund um die ,Cross-Border-E-Commerce-
Studie* wird sich die IHK-Organisation weiterhin fiir den Abbau der beschriebenen Hiirden
einsetzen. Gerade auf europdischer Ebene sollte in diesen Fragen Harmonisierung mehr
als nur ein Schlagwort sein - das gilt insbesondere fur das Steuer- und Umweltrecht.
Neben einer solchen EU-weiten Harmonisierung von Regeln ist es wichtig, ein
internationales E-Commerce-Abkommen innerhalb der WTO voranzutreiben. Die IHK-
Organisation ihrerseits informiert in Webinaren, Leitfaden und anderen Formaten, damit
Unternehmen sich auf dem digitalen Weg ins Ausland erfolgreich aufstellen kénnen.

Fragen zum Thema des Monats?
Christian Beck, IHK-Pressestelle, Telefon: 07721 922-174, E-Mail: beck@vs.ihk.de.



