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1. Einleitung

Fiir die meisten Menschen sowie Unternehmen ist ein Leben ohne IT kaum noch vor-
stellbar. Das Internet ist ein weltweit verbreitetes Medium und wird nicht nur fiir priva-
te, sondern auch fiir gewerbliche Zwecke genutzt. Durch kontinuierlich verbesserte
Web-Technologien ist im Laufe der letztens Jahre das E-Commerce entstanden. Das
Web 2.0 hat zur Entstehung des E-Commerce eine groB3e Hilfestellung geleistet und

ermdglicht immer mehr Mdéglichkeiten im Einsatz mit dem Internet.

Immer hiufiger werden Einkdufe iiber das Internet getitigt, da dies fiir den Endverbrau-
cher viele Vorteile bietet. Schon im Jahr 2009 wurden im ersten Quartal mehr als 29.5
Millionen Einkiufe iiber das Internet getitigt.' Viele Unternehmen legen hohen Wert
auf den Einsatz von Online-Shops. Einige Unternehmen, z.B. Amazon, vertreiben ihre
Waren ausschlieBlich iiber das Internet. Besteht ein gut ausgearbeiteter Businessplan,
kann dies zu einer Umsatzsteigerung fiihren. Durch Kostenersparnisse, wie Mietminde-
rungen bei Ladenlokal und keine Lohne fiir Verkdufer, kann die Ware giinstiger ange-

boten werden als im Einzelhandel.

Fiir viele Endverbraucher ist der Einkauf in Online-Shops viel bequemer als im Einzel-
handel. Die Waren sind oft giinstiger als im Einzelhandel und eine kostenlose Liefe-
rung, bis vor die Haustiire, ist bei vielen Online-Shops moglich. Ein grof3er Vorteil flir
den Kaufer sind auch die Vergleichsportale im Internet, in denen man die Preise ver-
gleichen kann, ohne dabei von Geschéft zu Geschéft fahren zu miissen. Bei Shops, wie
Ebay und Amazon, hat jeder Kaufer die Moglichkeit das gekaufte Produkt zu bewerten.
Diese Bewertungen sind fiir potenzielle Kdufer in vielen Féllen eine grofe Hilfestel-
lung. Der Versand der Online-Shops ist sehr schnell und auch bieten die Online-Shops
verschiedene Zahlungsmethoden an, so dass jeder sich die bequemste Art der Bezahlung

aussuchen kann.

Damit sich ein Online-Shop erfolgreich im World Wide Web etabliert, miissen viele

Faktoren erfiillt werden. Dazu gehort nicht nur die richtige Auswahl der Produktpalette,

"' Vgl. Destatis (2010) - Fast 30 Millionen Menschen kaufen iiber das Internet ein; URL:
http://www.destatis.de/jetspeed/portal/cms/Sites/destatis/Internet/DE/Presse/pm/zdw/2010/PD10__ 010
p002.psml [Stand: 02.10.2011; Erstellung: 09.03.2010]



vielmehr miissen die rechtlichen Rahmenbedingungen, verschiedene Zahlungsmetho-
den, Kundenanforderungen, Werbemittel, Aufbau des Internetauftritts, Providerauswahl
und die Form des Online-Shops richtig umgesetzt werden. Auf diese Punkte wird in den
nichsten Kapiteln eingegangen. Durch die Beschreibung der einzelnen Kriterien kann
sich am Ende der Arbeit jeder einzelne Gedanken machen, was zu beachten ist damit

sich der Shop positiv entwickelt und fiir den Kunden anziehend ist oder gemacht wird.



