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Hinweis zur inhaltlichen Einordnung

Dieses Buch dient der fachlichen Orientierung im
Themenfeld E-Commerce und angrenzender Systeme. Die
dargestellten Inhalte basieren auf praktischen Erfahrungen
und allgemeinen Marktbeobachtungen. Es handelt sich
nicht um Rechtsberatung, Steuerberatung oder eine
verbindliche wirtschaftliche Handlungsempfehlung. Fiir
individuelle Entscheidungen sollten bei Bedarf qualifizierte
Fachpersonen konsultiert werden.



,, Auf Social Media gibt es unzdihlige Geschichten vom
schnellen Erfolg im E-Commerce.

Die Realitdt sieht ganz anders aus. *
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Vorwort

Der E-Commerce gilt als einfacher Einstieg in eine
schone neue digitale Welt. Automatisierung verspricht
Effizienz. Reichweite scheint jederzeit verfiligbar.

Dieses Bild pragt Erwartungen. Es beeinflusst mal3geblich
Entscheidungen.

Viele Einsteiger gehen davon aus, dass ein Shop, einige
Produkte und etwas Werbung ausreichen, um ein stabiles
Geschift aufzubauen.

Der Einstieg wirkt technisch unkompliziert. Genau das
macht ihn triigerisch.

Der Praxisfall ,,Peter* beginnt an diesem Punkt. Er steht
stellvertretend fiir viele Einsteiger im Onlinehandel. Seine
Entscheidungen folgen einem Bild, das in vielen
Darstellungen vermittelt wird.

Dieses Buch zeigt nicht den Erfolg im E-Commerce. Es
zeigt den Weg dorthin.

Die Inhalte stammen aus der Praxis und aus dem, was im
Markt tatsdchlich passiert. Im Mittelpunkt stehen nicht
einzelne Erfolgsgeschichten, sondern die Bedingungen,
unter denen sie entstehen.

Es geht nicht darum, Chancen schlecht zu reden.
Es geht darum, sie realistisch einzuordnen. Zwischen
Erwartung und Wirklichkeit liegt im E-Commerce mehr,
als auf den ersten Blick sichtbar ist.



Erwarteter Erfolg

Erwartung vieler
Grunder

Realitat

o Zeitnach
Shop Start

Abbildung 1: Die Erwartung vs. Realitdt Kurve



Teil 1: Die Illusion ist da

Die meisten starten im E-Commerce nicht mit einem
Plan. Sondern mit einer Vorstellung. Wer sich heute
iber E-Commerce informiert, sieht {iiberall Erfolgs-
geschichten.

Neue Shops entstehen, Marken wachsen scheinbar schnell
und in Videos oder Beitrdgen werden steigende Umsétze
gezeigt. Was kaum sichtbar ist, sind die Projekte, die nicht
funktionieren. Shops, die keine Kunden gewinnen oder
Geschiftsmodelle, die nie {iber den Anfang hinauskommen.

Erfolg ist sichtbar. Scheitern ist es nicht.
Genau deshalb dominieren Erfolgsgeschichten.

Was ist aber, wenn Scheitern fiir viele zum Teil des
Lernprozesses gehort? Was ist, wenn eine einzelne
Perspektive einen in eine missliche Lage bringt? Wére es
das wert, sich diese Seite auch anzuschauen?

Dieses Buch erklirt, keine Erfolgsgeschichten. Es zeigt,
wie es in Wirklichkeit aussiecht. Wer nur nach Bestétigung
sucht, wird hier nicht fiindig. Wer verstehen will, schon.



Peter und der Traum vom eigenen
Onlineshop

Peter scrollt an einem Abend durch Social Media.
Zwischen Unterhaltung und kurzen Clips bleibt er an einem
Video hingen. Ein kurzer Beitrag iiber den Aufbau eines
erfolgreichen Onlineshops. In wenigen Minuten erklirt der
Sprecher, wie er mit einem einfachen Geschiftsmodell
innerhalb kurzer Zeit hohe Umsétze erzielt hat.

Fiir einen Moment hat Peter das Gefiihl, etwas verpasst zu
haben. Warum machen das die anderen und er nicht?
Vielleicht ist er einfach zu spit.

Am néchsten Tag beginnt er zu recherchieren. Er schaut
Videos. Liest Beitrdge. Vergleicht Modelle. Immer wieder
taucht dieselbe Botschaft auf: Schneller Start, mit wenig
Kapital und maximalem Erfolg.

Auch im TV haben Internetanbieter damit geworben. Mit
nur drei Klicks zum eigenen Onlineshop. Zu einfach, um es
Zu ignorieren.

Nur die eine gute Idee und etwas Marketing. Fiir Peter
entsteht ein klares Bild. Um voranzukommen, bucht er
seinen ersten Onlinekurs. Jetzt fiihlt es sich nach einem
Plan an. Was ithm dabei fehlt, bleibt unsichtbar. Er sieht
Ergebnisse. Die Voraussetzungen bleiben unsichtbar.

Genau hier beginnt Peters Reise durch die Illusionen im E-
Commerce. Die Realitdt kommt spéter.
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