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GAST KOMMENTAR

- VON DR. ANTON SALESNY

Mit dem Online-Shop erfolgreich

aus dem ,,Lockdown*“?

eit Jahren verfolge ich im Rahmen meiner Forschung die

Entwicklung des Online-Handels. Durch die von der

Regierung beschlossenen COVID-19 Mafinahmen, stellt

sich die Frage inwiefern dies zu einer neuen Dynamik
im E-Commerce fiihrte. So wurde etwa nach dem Lockdown
durch zahlreiche Initiativen und durch die Einrichtung neuer
Plattformen versucht, Moglichkeiten fiir Hindler und Hersteller
zu schaffen, um ihre Waren online anbieten zu konnen.

So erfolgsversprechend diese Idee auch auf den ersten Blick
erscheint, so komplex ist die Umsetzung, da etwa fiir die Gestal-
tung der Ablaufprozesse in so einer Situation nur wenig Zeit
bleibt, und oftmals die Erfahrung fehlt. So miissen etwa Prozesse
wie die Bestellungsannahme, die Zahlungseingangspriifung, die
Kommissionierung, die Verpackung, die Ubergabe an den Trans-
portdienstleister und das Retou-
renmanagement implementiert
werden. Des Weiteren darf nicht
vergessen werden, dass vor allem
die Einhaltung der gegebenen
Versprechen des Héndlers, wie
Liefertermin, Qualitdt, Vollstdn-
digkeit der Ware, ..., bei der Erst-
bestellung ausschlaggebend fiir
eine Folgebestellung ist.

Wie herausfordernd so eine Situation ist, zeigt sich bei Betrach-
tung der grofSen Player am Markt. Selbst Amazon, welcher seine
Ablaufprozesse kontinuierlich optimiert, konnte seine Verspre-
chen durch die gestiegene Nachfrage teilweise nicht er-
fiillen. Neben langen Lieferzeiten kam es zu Out-of-Stock
Situationen, die zu ineffizienten Prozessen fiihrten, und
hohe Zusatzkosten fiir das Unternehmen verursachten.
Die Chance der geschaffenen Plattformen bzw. der
Osterreichischen Onlinestores war es, durch Verfiigbar-
keit von Produkten, etwa durch Verschiebung vom sta-
tiondren Geschift in den Onlineshop zu punkten, und
dadurch fiir zukiinftige Bestellungen von Relevanz zu
sein. Eine wesentliche Herausforderung ist es, als

Onlineshop sichtbar zu sein - also sicher zu stellen, DR. ANTON SALESNY,

dass die Konsumentin bzw. der Konsument das Angebot Institut fiir Handel und
bei der Vielzahl von Optionen im Netz iiberhaupt wahr- \I\I/Ivgrketlng (H&M), wu
ien

nimmt. Zusédtzlich darf dabei nicht vergessen werden,
dass fiir den tatsdchlichen Kauf das Vertrauen zum
Verkdufer eine wesentliche Rolle spielt.

Wenn auch durch die Sondersituation zahlreiche Unterneh-
men ihre Umsétze in ihren Onlineshops steigern konnten, sollte
nicht vergessen werden, dass es von einem Erstkauf bis zum
Stammbkunden ein langer Weg ist.

Mich wiirde Ihre Meinung zu diesem Thema interessieren.

Anton.Salesny@wu.ac.at
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