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Der Online-Handel boomt und immer mehr Bestellungen werden auch grenzüberschreitend getätigt – zumindest hätte dieser Aussage im Januar

2022 zu Beginn unserer Befragung zum Thema „Cross-Border-E-Commerce“ wohl fast jeder zugestimmt. Viele Beschränkungen aufgrund der

Corona-Pandemie wurden aufgehoben und die Stimmung im Handel und der Industrie hellte sich merklich auf. Die Verbraucherpreise in

Deutschland haben sich zwar im Jahresdurchschnitt 2021 um 3,1 Prozent gegenüber 2020 erhöht, jedoch gingen viele Ökonomen Ende 2021

davon aus, dass die Inflation im Jahr 2022 – durch sich immer mehr auflösende Lieferengpässe – wieder ein normales, moderates Niveau erreicht.

Doch am 24. Februar 2022 begann Russland einen völkerrechtswidrigen Angriffskrieg gegen die Ukraine. Vom nicht vorstellbaren menschlichen

Leid des Krieges ganz abgesehen, sind die Auswirkungen auf die Weltwirtschaft erheblich. Vor allem die drastisch steigenden Energie- und

Rohstoffpreise belasten die deutschen Unternehmen und Verbraucher:innen. Im März 2022 ist die Inflation in Deutschland auf 7,3 Prozent im

Vergleich zum Vorjahresmonat gestiegen – der höchste Stand seit über 40 Jahren. Die mittel- und langfristigen Folgen des Krieges sind noch gar

nicht abzusehen.

Daher möchten wir uns bei allen Unternehmensvertreter:innen bedanken, die in dieser schweren Zeit an unserer Befragung zum

grenzüberschreitenden Online-Handel teilgenommen haben. Außerdem danken wir unseren Projektpartnern, dem Deutschen Industrie- und

Handelskammertag (DIHK) sowie den zahlreichen IHKs, ohne die diese Studie nicht möglich gewesen wäre.

Wir wünschen Ihnen viel Freude und Gewinn beim Lesen.

Ihr Autorenteam im Mai 2022

Dr. Georg Wittmann und Nils Deichner
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Zielgruppe: Vertreter:innen von Handels- und Industrieunternehmen

Laufzeit der Befragung: Januar bis April 2022

Befragungsart: CAWI-Befragung

Stichprobe nach Qualitätssicherung: 439

Angabe der Werte und Teilnehmeranzahl („n“):

Zur besseren Vergleichbarkeit und intuitiven Verständlichkeit werden die meisten Ergebnisse in relativen Größen (Prozentwerte) aufgeführt. Der Wert „n“ gibt jeweils 
an, wie viele Teilnehmer die Frage beantwortet haben und stellt den Bezugspunkt für Ergebnisdarstellungen (Prozentwerte) dar. Alle Prozentwerte sind auf volle 
Prozent bzw. eine Nachkommastelle gerundet. Die Summe der Prozentwerte kann daher bei einigen Fragen geringfügig von 100 Prozent abweichen. Die 
Teilnehmerzahl („n“) sowie ggf. die Bedingungen zur Fragestellung werden in der Fußzeile angegeben.
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Für größenklassendifferenzierte Auswertungen (kleine, mittlere und große Unternehmen) wurde die Abgrenzung nach der Anzahl der Beschäftigten sowie 
nach dem Jahresumsatz in den oben angegebenen Klassen vorgenommen. Lag eines der beiden Merkmale nicht vor, so wurde das vorliegende Merkmal für 
die Klassifizierung verwendet.

Vier Unternehmen konnten aufgrund des Fehlens beider Merkmale keiner Klasse direkt zugewiesen werden.

Beschäftigte Jahresumsatz

Anteil an der 

klassifizierbaren 

Stichprobe

Anzahl

Kleine Unternehmen bis 49 bis 2 Mio. Euro 52% 227

Mittlere Unternehmen 50 bis 499 2 bis 50 Mio. Euro 36% 154

Große Unternehmen 500 und mehr
50 Mio. Euro und 

mehr
12% 54
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Knapp drei von vier Unternehmen verkaufen ihre Waren oder

Dienstleistungen im oder ins Ausland

51 Prozent der deutschen Unternehmen verkaufen aktiv im oder ins Ausland.

Weitere 23 Prozent vertreiben ihre Produkte oder Dienstleistungen zwar nicht

aktiv grenzüberschreitend, nehmen jedoch Aufträge aus dem Ausland

entgegen. Lediglich 17 Prozent tun das nicht und haben es auch in Zukunft

nicht vor.

Betrachtet man die Unternehmen nach Größe und Sektoren, zeigen sich

deutliche Unterschiede bei den Auslandsvertriebsaktivitäten. Große Firmen

(72 Prozent) und Industrieunternehmen (89 Prozent) verkaufen mehrheitlich

aktiv im oder ins Ausland, bei den kleinen Unternehmen und im Einzelhandel

sind es jeweils nur 39 Prozent.

Die Mehrheit der deutschen Unternehmen nutzt für den Vertrieb einen

eigenen Online-Shop

Beliebtester Kanal für den Vertrieb im Ausland ist der eigene Online-Shop (54

Prozent), gefolgt vom Außendienst bzw. der Handelsvertretung (42 Prozent).

Große Beliebtheit für den Online-Shop zeigt sich vor allem bei den

Einzelhandelsunternehmen (81 Prozent). Für große Unternehmen (67

Prozent) und Industrieunternehmen (73 Prozent) sind Außen-

dienstmitarbeiter:innen gefragter.

Der Einzelhandel setzt neben dem Online-Shop auf den Vertrieb über

Amazon (38 Prozent), eBay (35 Prozent) sowie ausländische Marktplätze (18

Prozent).

Hohe Versandkosten und rechtliche Unsicherheiten schrecken Händler

vor dem Verkauf im Ausland ab

Jeweils ein Drittel der Unternehmen nennt hohe Versandkosten sowie

rechtliche Unsicherheiten als Gründe für die Nichtaktivität im

Auslandsvertrieb. Ferner geben jeweils mehr als 20 Prozent der Firmen

komplizierte Zollabwicklungen, hohe steuerliche Aufwände sowie fehlende

zeitliche Ressourcen an.

Nähe verbindet – Anrainerstaaten Deutschlands sind die

umsatzstärksten Absatzmärkte

Für 54 Prozent der deutschen Unternehmen gehört Österreich zu den fünf

umsatzstärksten Absatzmärkten. Dann folgen die Schweiz (37 Prozent),

Frankreich (35 Prozent), die Niederlande (26 Prozent), Italien (21 Prozent),

die USA (19 Prozent), Großbritannien (17 Prozent) und China (13 Prozent).

Nicht-EU-Staaten, wie die USA (32 Prozent) und China (27 Prozent), sind vor

allem für Industrieunternehmen wichtige Absatzmärkte.



© 2022 ibi research: „Cross-Border-E-Commerce – Internationaler Vertrieb über digitale Kanäle“   I Seite 9

Der eigene Online-Shop für den Auslandsvertrieb – Pro und Kontra

Eine ungeeignete Produkt- und/oder Kundengruppe ist für mehr als die Hälfte

der Unternehmen ohne Online-Shop (53 Prozent) der Hauptgrund für das

Fehlen desselbigen für den Auslandsvertrieb. Knapp über ein Viertel (26

Prozent) sieht einen zu großen Aufwand und 22 Prozent erwarten durch den

Online-Shop keine nennenswerte Umsatzsteigerung. Für mehr als 80 Prozent

der Unternehmen mit Online-Shop ist jedoch genau der höhere Umsatz –

erzielt durch Neukundengewinnung – der Grund für den Betrieb.

Internationale Versanddienstleister werden am häufigsten genutzt

Für den Versand wird von den Unternehmen selten auf ausschließlich

nationale Dienstleister in den jeweiligen Ländern zurückgegriffen (unter 10

Prozent). Einzig in China nutzen 18 Prozent der befragten

Unternehmensvertreter:innen nur national agierende Versandanbieter. Dafür

spricht – laut den Unternehmen – die Akzeptanz der lokalen Bevölkerung

oder der günstigere Preis der regionalen Anbieter. Auch werden die bessere

Abwicklung von Zollformalitäten und die Effektivitätssteigerung auf der letzten

Meile genannt. Im Gegensatz dazu nutzen im Durchschnitt 70 Prozent der

Unternehmen lediglich internationale Versanddienstleister.

Logistik und Versand sowie Retourenabwicklung sind die größten

Kostenreiber im Auslandsgeschäft

Für knapp drei Viertel der Unternehmen fallen für Logistik, Versand und

Retourenabwicklung im Ausland höhere Kosten als im Vergleich zu

Deutschland an. Dies ist vor dem Hintergrund, dass in fast allen betrachteten

Ländern – mit Ausnahme der USA und China – die Lagerhaltung in

Deutschland erfolgt, nicht überraschend. 55 Prozent der Firmen geben des

Weiteren an, durch die Überprüfung und Umsetzung rechtlicher Vorgaben

erhöhte Kosten im Ausland zu haben.

Die am meisten genutzten Zahlungsverfahren sind die Rechnung und

PayPal

Die Kund:innen entscheiden sich länderübergreifend meistens für die Zahlung

auf Rechnung (im Schnitt 55 Prozent), dicht gefolgt von PayPal mit

durchschnittlich 43 Prozent der Zahlungsabwicklungen. In China hingegen

werden die Bezahlung per Vorkasse oder länderspezifische Verfahren öfter

genutzt. Laut den befragten Unternehmen eignen sich PayPal und die

Kreditkarte als Zahlungsmittel am besten für den internationalen Online-

Vertrieb. Interessant: Während mehr als zwei Drittel der Unternehmen, die

nicht aktiv im oder ins Ausland verkaufen, den Rechnungskauf für ungeeignet

halten, sieht das mehr als die Hälfte der Unternehmen, die aktiv im oder ins

Ausland verkaufen, anders.
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Ein Viertel der befragten Unternehmen hat sich nicht oder nicht

umfassend auf den Auslandsvertrieb vorbereitet

Vier von zehn kleinen Unternehmen haben sich nicht umfassend auf den

Auslandsvertrieb vorbereitet – bei den mittleren und großen Unternehmen

sind es 16 bzw. 10 Prozent.

Wenn der digitale Vertrieb ins Ausland angegangen werden soll, wünscht sich

mehr als die Hälfte der Unternehmen mehr Unterstützung bei den

Themen Zoll und Steuern sowie bei rechtlichen Vorgaben. Hier sehen nur 24

Prozent der Befragten keinen Bedarf an Unterstützungsangeboten.

Fazit

xxxxxx
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n = 439 (alle Unternehmen) 

51%

23%

5%

17%

4%

Ja, wir verkaufen aktiv im/ins Ausland.

Nein, wir verkaufen nicht aktiv im/ins Ausland, nehmen aber Aufträge aus dem
Ausland an.

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

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

Nein, wir haben bereits aktiv im/ins Ausland verkauft, tun dies aber derzeit
nicht mehr.
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39%

25%

8%

22%

7%

63%

23%

3%

10%

1%

72%

15%

0%

11%

2%

Ja, wir verkaufen aktiv im/ins Ausland.

Nein, wir verkaufen nicht aktiv im/ins Ausland, nehmen aber Aufträge aus dem
Ausland an.

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

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

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

Kleine Unternehmen Mittlere Unternehmen Große Unternehmen

Kleine Unternehmen: n = 227

Mittlere Unternehmen: n = 154

Große Unternehmen: n = 54
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Einzelhandel (ohne Kfz): n = 189

Großhandel (ohne Kfz): n = 75

Industrie (ohne Baugewerbe): n = 66

39%

27%

7%

22%

5%

53%

32%

3%

8%

4%

89%

5%

0%

3%

3%

Ja, wir verkaufen aktiv im/ins Ausland.

Nein, wir verkaufen nicht aktiv im/ins Ausland, nehmen aber Aufträge aus dem Ausland
an.

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

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

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

Einzelhandel (ohne Kfz)

Großhandel (ohne Kfz)

Industrie (ohne Baugewerbe)
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n = 224 (Unternehmen, die aktiv im oder ins Ausland verkaufen) 

54%

42%

20%

20%

18%

17%

14%

13%

12%

9%

8%

17%

Online-Shop

Außendienst/Handelsvertretung

Amazon

Messen

Stationäres Ladengeschäft/Auslandsniederlassung

Telefonvertrieb

Katalog

eBay

Verkauf über soziale Medien

Ausländische Marktplätze

Andere Marktplätze und/oder Auktionsplattformen

Sonstige Vertriebskanäle

Am häufigsten genannte Vertriebskanäle:

Direktvertrieb

Externe Vertriebspartner
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57%

20%

18%

11%

14%

15%

9%

15%

17%

9%

8%

17%

56%

51%

25%

24%

19%

18%

15%

14%

10%

9%

10%

16%

44%

67%

13%

31%

28%

23%

23%

8%

3%

10%

5%

18%

Online-Shop

Außendienst/Handelsvertretung

Amazon

Messen

Stationäres Ladengeschäft/Auslandsniederlassung

Telefonvertrieb

Katalog

eBay

Verkauf über soziale Medien

Ausländische Marktplätze

Andere Marktplätze und/oder Auktionsplattformen

Sonstige Vertriebskanäle

Kleine Unternehmen

Mittlere Unternehmen

Große Unternehmen

Kleine Unternehmen: n = 88

Mittlere Unternehmen: n = 97 Unternehmen, die aktiv im oder ins Ausland verkaufen

Große Unternehmen: n = 39
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81%

4%

38%

5%

15%

7%

9%

35%

18%

18%

18%

5%

53%

70%

10%

23%

15%

33%

25%

3%

3%

3%

5%

18%

31%

73%

15%

31%

25%

14%

19%

3%

0%

5%

2%

29%

Online-Shop

Außendienst/Handelsvertretung

Amazon

Messen

Stationäres Ladengeschäft/Auslandsniederlassung

Telefonvertrieb

Katalog

eBay

Verkauf über soziale Medien

Ausländische Marktplätze

Andere Marktplätze und/oder Auktionsplattformen

Sonstige Vertriebskanäle

Einzelhandel (ohne Kfz)

Großhandel (ohne Kfz)

Industrie (ohne Baugewerbe)

Einzelhandel (ohne Kfz): n = 74

Großhandel (ohne Kfz): n = 40 Unternehmen, die aktiv im oder ins Ausland verkaufen

Industrie (ohne Baugewerbe): n = 59
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54%

37%

35%

26%

21%

19%

17%

13%

10%

8%

7%

6%

4%

3%

3%

2%

2%

1%

1%

23%

Österreich

Schweiz

Frankreich

Niederlande

Italien

USA

Großbritannien

China

Spanien

Polen

Belgien

Tschechische Republik

Russland

Türkei

Dänemark

Kanada

Australien

Slowakei

Japan

Sonstige

n = 224 (Unternehmen, die aktiv im oder ins Ausland verkaufen) 

Auf den folgenden Seiten wird 

detailliert auf die acht farblich 

hinterlegten Staaten (und 

Deutschland) eingegangen. 

Am häufigsten genannte Staaten:

Schweden

Norwegen

Luxemburg

Portugal

Indien

Vereinigte Arabische Emirate
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Einzelhandel (ohne Kfz) Großhandel (ohne Kfz) Industrie (ohne Baugewerbe)

Deutschland 97% 92% 90%

Österreich 56% 45% 42%

Schweiz 32% 30% 31%

Frankreich 27% 23% 44%

Niederlande 20% 20% 19%

Italien 18% 17% 26%

USA 10% 5% 32%

Großbritannien 6% 8% 19%

China 3% 5% 27%

Einzelhandel (ohne Kfz): n = 125

Großhandel (ohne Kfz): n = 64 Unternehmen, die Bestellungen aus dem Ausland annehmen

Industrie (ohne Baugewerbe): n = 62
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Online-Shop Online-Marktplatz Andere Verkaufskanäle

Deutschland 52% 29% 61%

Österreich 69% 28% 59%

Schweiz 57% 17% 66%

Frankreich 54% 36% 63%

Niederlande 61% 22% 68%

Italien 46% 31% 56%

USA 41% 27% 70%

Großbritannien 18% 14% 82%

China 38% 21% 74%

28 ≤ n ≤ 225 (Unternehmen, die aktiv im oder ins Ausland verkaufen) 
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28 ≤ n ≤ 198 (Unternehmen, die aktiv im oder ins Ausland verkaufen) 

19%

33%

24%

27%

22%

21%

21%

11%

11%

22%

17%

17%

13%

12%

25%

7%

16%

4%

7%

5%

7%

3%

8%

4%

5%

3%

18%

15%

13%

21%

19%

15%

14%

19%

14%

34%

31%

38%

37%

39%

35%

52%

51%

71%

Deutschland

Österreich

Schweiz

Frankreich

Niederlande

Italien

USA

Großbritannien

China

ausschließlich B2C vorrangig B2C und teils B2B sowohl als auch (ca. 50/50 B2C/B2B) vorrangig B2B und teils B2C ausschließlich B2B
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n = 121 (Unternehmen, die aktiv im oder ins Ausland verkaufen und einen eigenen Online-Shop nutzen); 

Werte kleiner 3 Prozent nicht beschriftet 

10%

7%

11%

6%

8%

7%

12%

13%

7%

17%

22%

3%

10%

5%

4%

13%

6%

8%

7%

7%

11%

14%

15%

24%

13%

13%

14%

23%

13%

26%

21%

27%

26%

23%

29%

29%

23%

38%

31%

23%

28%

31%

31%

25%

26%

30%

21%

21%

20%

16%

44%

43%

48%

37%

32%

31%

37%

34%

25%

31%

28%

19%

15%

Umsatzsteigerung

Neukundengewinnung

Unabhängigkeit von Marktplatzbetreibern

Kundennachfrage nach Online-Bestellmöglichkeit

Günstigerer und schnellerer Infrastrukturaufbau als bei einem Ladengeschäft

Steigerung der Produkt-/Markenbekanntheit

Zeitersparnis im Vertrieb und Verkauf

Stärkung der Kundenbindung

Steigerung der Produktivität

Digitalisierung von Prozessen

Imageverbesserung

Neue Produktpalette für neue Zielgruppe

Druck durch Konkurrenzaktivitäten

1 = sehr gering 2 3 4 5 = sehr hoch
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n = 121 (Unternehmen, die aktiv im oder ins Ausland verkaufen und einen eigenen Online-Shop nutzen)

75%

62%

60%

39%

23%

18%

18%

17%

16%

12%

10%

8%

Suchmaschinen-Optimierung (SEO)

Soziale Netzwerke

Suchmaschinen-Werbung (SEA)

Newsletter-Versand speziell für Kunden aus dem Ausland

Affiliate-/Vertriebspartner-Programme

Online-Video-Werbung

Sonstige Offline-Werbung

Anzeigen in Zeitungen und Zeitschriften

Newsletter von ausländischen Partnern

Bannerwerbung auf ausländischen Websites

Eintrag auf länderspezifischen Preisvergleichs-Websites

Sonstiges
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53%

26%

22%

18%

17%

16%

15%

13%

13%

13%

9%

9%

7%

13%

Produkt- und/oder Kundengruppe ungeeignet

Zu großer organisatorischer Aufwand

Zu geringer (erwarteter) Umsatz

Rechtliche Unsicherheit bei Betrieb eines eigenen Online-Shops

Investitionskosten für den Aufbau zu hoch

Zu geringe Sichtbarkeit bzw. zu hohe Marketingaufwendungen

Zu wenig Ressourcen und Know-how zum Aufbau

Technische Anbindung schwierig (z. B. keine Schnittstellen zur Warenwirtschaft)

Zu wenig Ressourcen und Know-how zum Betrieb

Erwartete Betriebskosten zu hoch

Unsicherheiten bei der Zahlungsabwicklung

Auswahl eines geeigneten Shop-Systems schwierig

Auswahl eines geeigneten Umsetzungspartner schwierig

Sonstiges

n = 103 (Unternehmen, die aktiv im oder ins Ausland verkaufen und keinen eigenen Online-Shop nutzen) 

Am häufigsten genannte Gründe:

• Zu geringe Bekanntheit der eigenen Marke

• Aktuelle Vertriebskanäle reichen aus

• Online-Shop(s) für das Ausland ist (sind) 

gerade im Aufbau
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n = 69 (Unternehmen, die aktiv im oder ins Ausland verkaufen und mindestens einen Online-Marktplatz nutzen) 

10%

4%

9%

9%

12%

16%

35%

28%

25%

41%

3%

4%

3%

3%

12%

14%

12%

20%

22%

16%

6%

13%

14%

19%

19%

23%

16%

20%

23%

20%

28%

28%

25%

25%

20%

19%

14%

19%

14%

12%

54%

51%

49%

45%

38%

28%

23%

13%

16%

12%

Profitieren von der Bekanntheit des Marktplatzes

Umsatzsteigerung

Einfache und schnelle Erschließung neuer Märkte

Neukundengewinnung

Steigerung der Produkt-/Markenbekanntheit

Geringer Arbeitsaufwand für einen zusätzlichen Vertriebsweg

Auslagerung von Prozessen (z. B. Payment, Versand, Retouren, …)

Testen der eigenen Preis-, Produkt- und Markenstrategie

Kostengünstige Vertriebswegalternative

Abgabe des Kundenservice für Endkunden

1 = sehr gering 2 3 4 5 = sehr hoch
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n = 155 (Unternehmen, die aktiv im oder ins Ausland verkaufen und keinen Online-Marktplatz nutzen) 

56%

29%

29%

22%

16%

16%

15%

10%

10%

10%

10%

10%

8%

15%

Produkt- und/oder Kundengruppe ungeeignet

Zu starke Abhängigkeit vom Marktplatzbetreiber

Zu hohe Gebühren/Provisionen

Zu geringer (erwarteter) Umsatz

Zu großer technischer Aufwand

Rechteabtretung an den eigenen Produktdaten (Bilder, Texte)

Eingeschränkter/fehlender Zugriff auf Kundendaten/Kundenkontakt

Zu wenig Ressourcen und Know-how zum Betrieb

Zu wenig Ressourcen und Know-how zum Aufbau

Vernachlässigung des eigenen Online-Shops

Nachahmungen des Marktplatzbetreibers von erfolgreichen Produkten

Technische Anbindung schwierig (z. B. keine Schnittstellen zur Warenwirtschaft)

Zu hoher Wettbewerb mit anderen Marktplatzhändlern

Sonstiges

Am häufigsten genannte Gründe:

• Aktuelle Vertriebskanäle reichen aus

• Zu hohe Anforderung der Marktplatzbetreiber 

(Lieferzeit, Retourenabwicklung etc.)

• Noch nicht näher mit der Thematik beschäftigt
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12%

4%

3%

2%

8%

5%

4%

5%

4%

4%

8%

8%

3%

11%

7%

35%

56%

68%

73%

70%

74%

74%

76%

80%

80%

78%

79%

84%

78%

85%

54%

40%

29%

25%

23%

21%

21%

19%

16%

16%

14%

13%

13%

11%

9%

(Umsatz-)Steuerliche Abwicklung

Umsetzung rechtlicher und regulatorischer Vorgaben

Identifikation geeigneter Software/IT-Infrastruktur

Retourenabwicklung

Einarbeitung in die durch den Online-Shop geforderten Abläufe

Anpassung/Umsetzung der Versandprozesse

Aufbereitung bzw. Bereitstellung geeigneter Produktdaten

Entwicklung einer passenden länderspezifischen E-Commerce-Strategie

Abwicklung der Rechnungs- und Zahlungsprozesse

Projektkoordination/-management allgemein

Identifikation einer geeigneten Warenwirtschaft

Etablierung bzw. Einbindung des neuen Kanals in den Kundenservice/Call Center

Identifikation der richtigen Agentur/Dienstleister zur Umsetzung

Verknüpfung mit weiteren Vertriebskanälen

Identifikation eines geeigneten Zahlungsdienstleisters

Etwas niedriger als erwartet

Wie erwartet

Etwas höher als erwartet

87 ≤ n ≤ 148 (Unternehmen, die aktiv im oder ins Ausland verkaufen) 
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n = 74 (Unternehmen, die aktiv im oder ins Ausland verkaufen und keine digitalen Vertriebswege nutzen)

Direktvertrieb über eigene 

Niederlassungen

Verkauf über 

Vertriebspartner

Telefonvertrieb

Eigener Online-Shop
24%

Online-Marktplatz
32%

Verkauf über 
soziale Medien

5%

Sonstiges
39%
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n = 215 (Unternehmen, die nicht aktiv im oder ins Ausland verkaufen) 

33%

33%

22%

21%

21%

16%

16%

13%

13%

13%

12%

11%

Hohe Versandkosten

Rechtliche Unsicherheiten beim Verkauf an
Kunden aus dem Ausland

Zollabwicklung zu umfangreich/kompliziert

Hoher Aufwand und große Risiken im Bereich
Umsatzsteuer

Fehlende zeitliche Ressourcen

Geltendmachung offener Forderungen
schwierig

Aufwand für Registrierung im Rahmen von
EU-Vorgaben

Abwicklung von Retouren scheint
problematisch

Abbildung unterschiedlicher Steuersätze ist
kompliziert

Keine Länderexpertise

Versandabwicklung sehr aufwändig
(unterschiedliche Adresssysteme etc.)

Logistik und Fulfillment problematisch

10%

10%

9%

9%

9%

9%

7%

5%

2%

2%

1%

1%

22%

Fehlende Informationen über ausländische
Märkte

Zu hoher Aufwand für das Online-Marketing
im Ausland

Unsicherheit bei der Zahlungsabwicklung

Fehlende Kompetenzen/Know-how der
Mitarbeiter

Schwierigkeiten beim Angebot eines
Kundenservices in der jeweiligen Sprache

Mehrsprachenfähigkeit des Shops aufwändig

Aufwändige Übersetzung der Website bzw.
des Artikelangebots

Starke ausländische Konkurrenz vor Ort

Fremdwährungsrisiko/Angebot in
Fremdwährung

Abschaffung des Geoblockings

Kulturelle Besonderheiten

Suche nach einem geeigneten Payment
Service Provider

Sonstige Gründe
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Kleine Unternehmen Mittlere Unternehmen Große Unternehmen

Hohe Versandkosten 34% 33% 33%

Rechtliche Unsicherheiten beim Verkauf an Kunden aus dem Ausland 36% 26% 27%

Zollabwicklung zu umfangreich/kompliziert 19% 25% 33%

Hoher Aufwand und große Risiken im Bereich Umsatzsteuer 23% 18% 13%

Fehlende zeitliche Ressourcen 21% 23% 20%

Geltendmachung offener Forderungen schwierig 14% 19% 13%

Aufwand für Registrierung im Rahmen von EU-Vorgaben 16% 14% 20%

Abwicklung von Retouren scheint problematisch 12% 19% 7%

Abbildung unterschiedlicher Steuersätze ist kompliziert 12% 12% 27%

Keine Länderexpertise 9% 19% 20%

Versandabwicklung sehr aufwändig (unterschiedliche Adresssysteme etc.) 10% 12% 33%

Logistik und Fulfillment problematisch 6% 18% 33%

Fehlende Informationen über ausländische Märkte 11% 12% 0%

Kleine Unternehmen: n = 139

Mittlere Unternehmen: n = 57 Unternehmen, die nicht aktiv im oder ins Ausland verkaufen

Große Unternehmen: n = 15
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Kleine Unternehmen Mittlere Unternehmen Große Unternehmen

Zu hoher Aufwand für das Online-Marketing im Ausland 11% 7% 20%

Unsicherheit bei der Zahlungsabwicklung 11% 5% 7%

Fehlende Kompetenzen/Know-how der Mitarbeiter 8% 14% 7%

Schwierigkeiten beim Angebot eines Kundenservices in der jeweiligen Sprache 9% 7% 13%

Mehrsprachenfähigkeit des Shops aufwändig 7% 11% 13%

Aufwändige Übersetzung der Website bzw. des Artikelangebots 9% 5% 7%

Starke ausländische Konkurrenz vor Ort 4% 7% 7%

Fremdwährungsrisiko/Angebot in Fremdwährung 2% 4% 0%

Abschaffung des Geoblockings 1% 2% 7%

Kulturelle Besonderheiten 1% 2% 0%

Suche nach einem geeigneten Payment Service Provider 1% 4% 0%

Sonstige Gründe 24% 19% 13%

Kleine Unternehmen: n = 139

Mittlere Unternehmen: n = 57 Unternehmen, die nicht aktiv im oder ins Ausland verkaufen

Große Unternehmen: n = 15



© 2022 ibi research: „Cross-Border-E-Commerce – Internationaler Vertrieb über digitale Kanäle“   I Seite 33

Management Summary xx

1. Auslandsaktivitäten der Unternehmen und Vertriebskanäle xx

2. Versand, Logistik und Kundenservice xx

3. Zahlungsverfahren im internationalen E-Commerce xx

4. Eintritt in neue Märkte xx

5. Thesen, Trends und Ukrainekrieg xx

Fazit xx

Informationen zur Stichprobe xx

Weitere Informationsmaterialien xx

Kontakt und Impressum xx
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3%

7%

8%

2%

4%

7%

3%

18%

24%

23%

18%

24%

23%

26%

19%

25%

73%

70%

74%

75%

73%

67%

78%

57%

Österreich

Schweiz

Frankreich

Niederlande

Italien

USA

Großbritannien

China

national agierenden Dienstleister aus dem jeweiligen Land sowohl als auch/teils teils international agierenden Dienstleister

28 ≤ n ≤ 121 (Unternehmen, die aktiv im oder ins Ausland verkaufen) 
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Der Preis der Dienstleistungen 

ist vor Ort oftmals günstiger 

und schneller. Zudem werden 

Zollformalitäten besser 

bearbeitet.
Steigerung der Effektivität auf 

der letzten Meile
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28 ≤ n ≤ 121 (Unternehmen, die aktiv im oder ins Ausland verkaufen) 

Lager im Land bzw. in der Region Lager in Deutschland Kein Lager benötigt

Österreich 7% 67% 28%

Schweiz 6% 66% 29%

Frankreich 21% 55% 27%

Niederlande 8% 54% 39%

Italien 21% 65% 21%

USA 43% 31% 29%

Großbritannien 27% 38% 38%

China 61% 21% 25%
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Schnellere Lieferung 

und geringere Kosten

Für die Lagerung in einem anderen EU-Land 

sind umsatzsteuerliche Registrierungen 

notwendig sowie Steuerberater vor Ort. 

Dadurch entstehen pro Jahr Kosten von 

1.000 bis 2.500 Euro pro Land. Deswegen 

wird nur in den Ländern gelagert, die hohen 

Absatz haben und die Ersparnisse im 

Bereich Porto die Steuerberaterkosten 

auffangen können.

Schnellere 

Retourenabwicklung
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Eigene Mitarbeiter im Land Externe Agentur/Dienstleister im Land Bearbeitung aus Deutschland

Österreich 13% 4% 88%

Schweiz 7% 5% 89%

Frankreich 26% 14% 69%

Niederlande 19% 0% 81%

Italien 15% 11% 78%

USA 31% 17% 53%

Großbritannien 68% 11% 39%

China 50% 10% 45%

28 ≤ n ≤ 121 (Unternehmen, die aktiv im oder ins Ausland verkaufen) 
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4%

4%

4%

9%

11%

13%

13%

25%

26%

41%

63%

72%

71%

72%

71%

70%

55%

27%

18%

16%

15%

Logistik und Versand

Retourenabwicklung

Überprüfung und Umsetzung rechtlicher und regulatorischer Vorgaben

Landesspezifischer Kundenservice

Pflege des Online-Shops/der Websites (Technik)

Marketingausgaben

Lagerhaltung

Niedrigere Kosten als in DE

Ähnliche Kosten wie in DE

Höhere Kosten als in DE

131 ≤ n ≤ 188 (Unternehmen, die aktiv im oder ins Ausland verkaufen) 
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Rechnung PayPal Vorkasse Kreditkarte Lastschrift Direktüberweisung Amazon Pay
länderspezifische 

Verfahren
Sonstige

Deutschland 68% 42% 33% 24% 16% 9% 8% 1% 7%

Österreich 58% 55% 42% 25% 9% 6% 11% 1% 3%

Schweiz 57% 48% 44% 27% 6% 11% 4% 4% 6%

Frankreich 45% 42% 31% 27% 6% 9% 15% 5% 10%

Niederlande 59% 47% 36% 29% 10% 7% 2% 8% 5%

Italien 44% 38% 44% 25% 8% 4% 13% 4% 13%

USA 52% 36% 19% 29% 5% 0% 7% 12% 7%

Großbritannien 62% 35% 27% 35% 5% 8% 5% 3% 8%

China 46% 7% 39% 7% 7% 0% 0% 29% 18%

28 ≤ n ≤ 225 (Unternehmen, die aktiv im oder ins Ausland verkaufen) 
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58%

44%

46%

32%

21%

19%

22%

16%

7%

4%

2%

21%

27%

21%

30%

31%

28%

20%

18%

13%

7%

5%

9%

13%

12%

21%

21%

18%

22%

20%

22%

14%

8%

3%

7%

10%

7%

9%

12%

15%

17%

21%

18%

13%

8%

8%

10%

10%

19%

23%

21%

28%

37%

56%

71%

PayPal

Kreditkarte

Vorkasse

Direktüberweisungsverfahren

Apple Pay/Google Pay

Amazon Pay

Rechnung

Lastschrift

Alipay

Nachnahme

Kryptowährungen (z. B. Bitcoin)

1 = sehr gut geeignet 2 3 4 5 = nicht geeignet

207 ≤ n ≤ 396 (alle Unternehmen) 
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104 ≤ n ≤ 207 (Unternehmen, die aktiv im oder ins Ausland verkaufen)

103 ≤ n ≤ 192 (Unternehmen, die nicht aktiv im oder ins Ausland verkaufen)  

79%

72%

65%

57%

48%

44%

53%

36%

23%

10%

4%

80%

71%

69%

66%

55%

50%

31%

32%

17%

13%

10%

PayPal

Kreditkarte

Vorkasse

Direktüberweisungsverfahren

Apple Pay/Google Pay

Amazon Pay

Rechnung

Lastschrift

Alipay

Nachnahme

Kryptowährungen (z. B. Bitcoin)

Unternehmen, die aktiv im oder ins Ausland verkaufen

Unternehmen, die nicht aktiv im oder ins Ausland verkaufen
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57%

55%

59%

46%

39%

33%

38%

38%

21%

35%

36%

38%

33%

53%

40%

33%

32%

25%

7%

7%

2%

15%

8%

21%

24%

22%

39%

5%

4%

2%

5%

7%

2%

2%

3%

7%

Deutschland

Österreich

Schweiz

Frankreich

Niederlande

Italien

USA

Großbritannien

China

1 = sehr geringes Risiko 2 3 4 5 = sehr hohes Risiko

28 ≤ n ≤ 198 (Unternehmen, die aktiv im oder ins Ausland verkaufen); Werte kleiner 2 Prozent nicht beschriftet 
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44%

39%

38%

37%

31%

28%

27%

25%

13%

7%

4%

4%

25%

Ja, wir haben uns vorab intensiv über die steuer- und zollrechtlichen Vorgaben informiert.

Ja, wir haben uns vorab intensiv mit den gesetzlichen Kundenanforderungen auseinandergesetzt.

Ja, wir haben vorab die Preise der Produkte/Sortimente bei Wettbewerbern recherchiert.

Ja, wir haben eine Wettbewerbsanalyse durchgeführt.

Ja, wir haben uns vorab intensiv mit den gesetzlichen Produktanforderungen auseinandergesetzt.

Ja, wir haben ein spezielles Sortiment/spezielle Produkte ausgewählt.

Ja, wir haben für die jeweiligen Länder spezifische Marketingstrategien geplant.

Ja, wir haben nach geeigneten Dienstleistern gesucht.

Ja, wir haben Kontakt zu unserer IHK bzw. passenden AHK aufgenommen.

Ja, wir haben für die Planung eine/mehrere Kundenbefragungen durchgeführt.

Ja, wir haben nach passenden Förderprogrammen gesucht.

Sonstiges

Nein, wir haben keine umfassenden Vorbereitungen getroffen oder Marktrecherchen durchgeführt.

n = 224 (Unternehmen, die aktiv im oder ins Ausland verkaufen) 
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Kleine Unternehmen: n = 88

Mittlere Unternehmen: n = 97 Unternehmen, die aktiv im oder ins Ausland verkaufen

Große Unternehmen: n = 39

Kleine Unternehmen Mittlere Unternehmen Große Unternehmen

Ja, wir haben uns vorab intensiv über die steuer- und zollrechtlichen Vorgaben informiert. 32% 52% 54%
Ja, wir haben uns vorab intensiv mit den gesetzlichen Kundenanforderungen 

auseinandergesetzt.
26% 47% 49%

Ja, wir haben vorab die Preise der Produkte/Sortimente bei Wettbewerbern recherchiert. 27% 47% 38%

Ja, wir haben eine Wettbewerbsanalyse durchgeführt. 23% 47% 44%
Ja, wir haben uns vorab intensiv mit den gesetzlichen Produktanforderungen 

auseinandergesetzt.
20% 39% 33%

Ja, wir haben ein spezielles Sortiment/spezielle Produkte ausgewählt. 19% 33% 33%

Ja, wir haben für die jeweiligen Länder spezifische Marketingstrategien geplant. 11% 34% 44%

Ja, wir haben nach geeigneten Dienstleistern gesucht. 14% 30% 36%

Ja, wir haben Kontakt zu unserer IHK bzw. passenden AHK aufgenommen. 6% 18% 21%

Ja, wir haben für die Planung eine/mehrere Kundenbefragungen durchgeführt. 6% 9% 5%

Ja, wir haben nach passenden Förderprogrammen gesucht. 3% 4% 8%

Sonstiges 2% 4% 5%
Nein, wir haben keine umfassenden Vorbereitungen getroffen oder Marktrecherchen 

durchgeführt.
40% 16% 10%
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Einzelhandel (ohne Kfz) Großhandel (ohne Kfz) Industrie (ohne Baugewerbe)

Ja, wir haben uns vorab intensiv über die steuer- und zollrechtlichen Vorgaben informiert. 45% 48% 49%
Ja, wir haben uns vorab intensiv mit den gesetzlichen Kundenanforderungen 

auseinandergesetzt.
38% 38% 42%

Ja, wir haben vorab die Preise der Produkte/Sortimente bei Wettbewerbern recherchiert. 42% 33% 39%

Ja, wir haben eine Wettbewerbsanalyse durchgeführt. 30% 38% 44%
Ja, wir haben uns vorab intensiv mit den gesetzlichen Produktanforderungen 

auseinandergesetzt.
31% 28% 37%

Ja, wir haben ein spezielles Sortiment/spezielle Produkte ausgewählt. 27% 30% 29%

Ja, wir haben für die jeweiligen Länder spezifische Marketingstrategien geplant. 20% 23% 32%

Ja, wir haben nach geeigneten Dienstleistern gesucht. 23% 20% 32%

Ja, wir haben Kontakt zu unserer IHK bzw. passenden AHK aufgenommen. 9% 18% 20%

Ja, wir haben für die Planung eine/mehrere Kundenbefragungen durchgeführt. 8% 5% 3%

Ja, wir haben nach passenden Förderprogrammen gesucht. 1% 8% 2%

Sonstiges 1% 5% 5%
Nein, wir haben keine umfassenden Vorbereitungen getroffen oder Marktrecherchen 

durchgeführt.
34% 23% 10%

Einzelhandel (ohne Kfz): n = 74

Großhandel (ohne Kfz): n = 40 Unternehmen, die aktiv im oder ins Ausland verkaufen

Industrie (ohne Baugewerbe): n = 59
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n = 439 (alle Unternehmen) 

56%

45%

45%

41%

40%

34%

28%

27%

24%

12%

10%

4%

19%

Prüfung der steuer- und zollrechtlichen Vorgaben

Prüfung der gesetzlichen Kundenanforderungen im jeweiligen Land

Prüfung der gesetzlichen Produktanforderungen im jeweiligen Land

Preisrecherche über die  Produkte/Sortimente bei Wettbewerbern

Durchführung einer Wettbewerbsanalyse

Planung einer landesspezifischen Marketingstrategie

Auswahl eines speziellen Sortimentes/spezielle Produkte

Suche nach passenden Dienstleistern (z. B. für Zahlungsabwicklung, Logistik)

Kontaktaufnahme zu IHK bzw. AHK

Suche nach Förderprogrammen

Durchführung von Kundenbefragungen

Sonstiges

Wir planen keine umfassenden Vorbereitungen oder Marktrecherchen.
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Unternehmen, die aktiv im oder ins Ausland verkaufen: n = 224

Unternehmen, die nicht aktiv im oder ins Ausland verkaufen: n = 215

63%

50%

50%

47%

51%

42%

33%

28%

25%

13%

16%

4%

13%

49%

41%

41%

36%

28%

27%

23%

27%

22%

11%

5%

4%

26%

Prüfung der steuer- und zollrechtlichen Vorgaben

Prüfung der gesetzlichen Kundenanforderungen im jeweiligen Land

Prüfung der gesetzlichen Produktanforderungen im jeweiligen Land

Preisrecherche über die  Produkte/Sortimente bei Wettbewerbern

Durchführung einer Wettbewerbsanalyse

Planung einer landesspezifischen Marketingstrategie

Auswahl eines speziellen Sortimentes/spezielle Produkte

Suche nach passenden Dienstleistern (z. B. für Zahlungsabwicklung, Logistik)

Kontaktaufnahme zu IHK bzw. AHK

Suche nach Förderprogrammen

Durchführung von Kundenbefragungen

Sonstiges

Wir planen keine umfassenden Vorbereitungen oder Marktrecherchen.

Unternehmen, die aktiv im/ins Ausland verkaufen

Unternehmen, die nicht aktiv im/ins Ausland verkaufen
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Kleine Unternehmen: n = 88

Mittlere Unternehmen: n = 97 Unternehmen, die aktiv im oder ins Ausland verkaufen

Große Unternehmen: n = 39

Kleine Unternehmen Mittlere Unternehmen Große Unternehmen

Prüfung der steuer- und zollrechtlichen Vorgaben 56% 66% 69%

Prüfung der gesetzlichen Kundenanforderungen im jeweiligen Land 42% 56% 49%

Prüfung der gesetzlichen Produktanforderungen im jeweiligen Land 40% 55% 56%

Preisrecherche über die  Produkte/Sortimente bei Wettbewerbern 41% 53% 46%

Durchführung einer Wettbewerbsanalyse 31% 58% 77%

Planung einer landesspezifischen Marketingstrategie 25% 47% 64%

Auswahl eines speziellen Sortimentes/spezielle Produkte 18% 38% 23%

Suche nach passenden Dienstleistern (z. B. für Zahlungsabwicklung, Logistik) 26% 36% 44%

Kontaktaufnahme zu IHK bzw. AHK 19% 27% 33%

Suche nach Förderprogrammen 14% 10% 18%

Durchführung von Kundenbefragungen 8% 20% 21%

Sonstiges 7% 3% 3%

Wir planen keine umfassenden Vorbereitungen oder Marktrecherchen. 22% 8% 3%
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n = 439 (alle Unternehmen) 

54%

52%

38%

35%

35%

33%

31%

29%

27%

25%

22%

3%

24%

Überblick über zoll- und steuerrechtliche Vorgaben und Abläufe für den Online-Verkauf im Zielland

Überblick über rechtliche Vorgaben (Produkt, Kunde) für den Online-Verkauf im Zielland

Informationen über den E-Commerce-Markt in einzelnen Ländern

Überblick über relevante Zahlungsverfahren im Zielland

Überblick über relevante Marktplätze im Zielland

Ansprechpartner bei IHK für länderspezifische Fragen/allgemeine Informationen

Überblick über relevante Logistikdienstleister im Zielland

Ansprechpartner bei Auslandshandelskammern für länderspezifische Fragen

Überblick über Förderprogramm für einzelne Länder

Länderspezifische Workshops vor Markterschließung

Information zu länderspezifischen Social-Media-Kanälen

Sonstige

Wir haben keinen Bedarf.
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Kleine Unternehmen Mittlere Unternehmen Große Unternehmen

Überblick über zoll- und steuerrechtliche Vorgaben und Abläufe für den Online-Verkauf im 

Zielland
51% 58% 59%

Überblick über rechtliche Vorgaben (Produkt, Kunde) für den Online-Verkauf im Zielland 49% 52% 69%

Informationen über den E-Commerce-Markt in einzelnen Ländern 32% 45% 48%

Überblick über relevante Zahlungsverfahren im Zielland 29% 40% 48%

Überblick über relevante Marktplätze im Zielland 29% 41% 41%

Ansprechpartner bei IHK für länderspezifische Fragen/allgemeine Informationen 31% 35% 33%

Überblick über relevante Logistikdienstleister im Zielland 26% 33% 39%

Ansprechpartner bei Auslandshandelskammern für länderspezifische Fragen 23% 35% 35%

Überblick über Förderprogramm für einzelne Länder 24% 32% 30%

Länderspezifische Workshops vor Markterschließung 26% 23% 28%

Information zu länderspezifischen Social-Media-Kanälen 19% 25% 28%

Sonstige Angebote 4% 3% 0%

Wir haben keinen Bedarf. 28% 21% 15%

Kleine Unternehmen: n = 227

Mittlere Unternehmen: n = 154

Große Unternehmen: n = 54
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Die Konkurrenz agiert 

auch zunehmend 

international.

64%

48%
Die Eintrittsbarrieren in 

europäische Märkte sind 

niedriger geworden.

73%
Ein einheitliches Fernabsatzrecht 

ist notwendig, um den 

europäischen Verkauf zu 

vereinfachen.

48%
Das Auslandsgeschäft 

gewinnt für uns immer 

stärker an Bedeutung.

25%
Die Margen im Ausland sind 

höher.

61%
Die Expansion ins Ausland wird 

zunehmend teurer.
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184 ≤ n ≤ 374 (alle Unternehmen) 

46%

29%

21%

9%

21%

27%

35%

40%

39%

24%

21%

21%

26%

25%

24%

3%

9%

10%

13%

16%

3%

5%

3%

15%

16%

Ein einheitliches Fernabsatzrecht ist notwendig, um den europäischen Verkauf zu
vereinfachen.

Die Konkurrenz agiert zunehmend international.

Die Expansion ins Ausland wird zunehmend teurer/aufwendiger.

Die Eintrittsbarrieren in europäische Märkte sind niedriger geworden.

Das Auslandsgeschäft gewinnt für uns immer stärker an Bedeutung.

1 = Stimme vollkommen zu 2 3 4 5 = Stimme überhaupt nicht zu
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184 ≤ n ≤ 374 (alle Unternehmen) 

11%

12%

10%

6%

7%

27%

25%

23%

19%

18%

34%

25%

24%

34%

37%

19%

15%

26%

25%

23%

10%

23%

17%

17%

15%

Die logistischen Rahmenbedingungen für Händler im E-Commerce in DE sind meiner
Einschätzung nach in der Regel besser als in anderen EU-Ländern.

Die Einführung des One-Stop-Shop (OSS) hat die Abwicklung der Umsatzsteuer
erleichtert.

Das uneinheitliche Adresssystem in den verschiedenen Ländern stellt beim internationalen
Versand große Probleme dar.

Die Margen im Ausland sind höher.

Kunden haben im Ausland höhere Erwartungen an den Kundenservice.

1 = Stimme vollkommen zu 2 3 4 5 = Stimme überhaupt nicht zu
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70%

70%

62%

51%

61%

41%

35%

34%

21%

27%

77%

56%

60%

43%

24%

33%

40%

33%

30%

20%

Ein einheitliches Fernabsatzrecht ist notwendig, um den europäischen Verkauf zu
vereinfachen.

Die Konkurrenz agiert zunehmend international.

Die Expansion ins Ausland wird zunehmend teurer/aufwendiger.

Die Eintrittsbarrieren in europäische Märkte sind niedriger geworden.

Das Auslandsgeschäft gewinnt für uns immer stärker an Bedeutung.

Die logistischen Rahmenbedingungen für Händler im E-Commerce in DE sind
meiner Einschätzung nach in der Regel besser als in anderen EU-Ländern.

Die Einführung des One-Stop-Shop (OSS) hat die Abwicklung der Umsatzsteuer
erleichtert.

Das uneinheitliche Adresssystem in den verschiedenen Ländern stellt beim
internationalen Versand große Probleme dar.

Die Margen im Ausland sind höher.

Kunden haben im Ausland höhere Erwartungen an den Kundenservice.

Unternehmen, die aktiv im/ins
Ausland verkaufen

Unternehmen, die nicht aktiv im/ins
Ausland verkaufen

Unternehmen, die aktiv im oder ins Ausland verkaufen: n = 224

Unternehmen, die nicht aktiv im oder ins Ausland verkaufen: n = 215
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Für geplante Neuprodukte 

fehlen Rohstoffe, welche 

hauptsächlich aus der Ukraine 

oder Russland geliefert werden.

Uns bricht der Markt in 

Russland und der Ukraine 

weg. Wir erhalten keine 

Zahlungen mehr zu 

offenen Rechnungen.

Verknappung der 

Rohstoffe und 

unterbrochene Lieferketten

Bisher keine Beeinträchtigung 

der Nachfrage, allerdings 

enormer Kostendruck durch 

die gestiegenen Energiepreise.
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n = 439 (alle Unternehmen) 

44%

17%

1%

17%

15%

6%

Einzelhandel (ohne Kfz)

Großhandel (ohne Kfz)

Kfz-Handel und - Reparatur

Dienstleistungen

Industrie (ohne Baugewerbe)

Sonstiger Sektor

1 bis 9 10 bis 49

50 bis 249 250 bis 499 500 und mehr
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n = 439 (alle Unternehmen) 

12%

6%

15%

7%

12%

11%

7%

18%

12%

bis 50.000 Euro

50.000 bis unter 100.000
Euro

100.000 bis unter 500.000
Euro

500.000 bis unter 1 Mio. Euro

1 Mio. bis unter 2 Mio. Euro

2 Mio. bis unter 5 Mio. Euro

5 Mio. bis unter 10 Mio. Euro

10 Mio. bis unter 50. Mio.
Euro

mehr als 50 Mio. Euro

45%

12%

15%

14%

6%

7%

0 bis unter 5 Prozent

5 bis unter 10 Prozent

10 bis unter 25 Prozent

25 bis unter 50 Prozent

50 bis unter 75 Prozent

mehr als 75 Prozent

37%

12%

12%

9%

6%

25%

0 bis unter 5 Prozent

5 bis unter 10 Prozent

10 bis unter 25 Prozent

25 bis unter 50 Prozent

50 bis unter 75 Prozent

mehr als 75 Prozent
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• 1993 gegründet mit dem Ziel des Wissenstransfers in der 
Wirtschaftsinformatik zwischen Akademia und Praxis

• Angewandte Forschung und Beratung in der Digitalisierung zweier 
Bereiche: Finanzdienstleistungen sowie Handel (Einzel- und Großhandel)

• Arbeit mit der Objektivität der Wissenschaft an den Anwendungen des 
Praktikers (Studien, Umfragen, Gutachten, Konzepte, Workshops, …) 

• Partnernetz von über 40 großen und kleinen Unternehmen

• Circa 20 Mitarbeiter vom erfahrenen Manager bis zum innovativen 
Doktoranden sowie zahlreiche Werkstudenten

• Geschäftsstelle des Mittelstand 4.0-Kompetenzzentrums Handel des 
Bundeswirtschaftsministeriums

• Initialtor und Herausgeber des E-Commerce-Leitfadens, der E-
Commerce-Tag und Gründer des Digital Commerce Research Networks
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IHK/AHK-Service-Seite

Hinweise auf Webinar
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Deutscher Industrie- und Handelskammertag e.V.

Dr. Ulrike Regele

Fachbereich Dienstleistungen, Infrastruktur 

und Regionalpolitik

Leiterin des Referats Handel und Tourismus

Telefon: +49 (30) 20308 2104

Telefax: +49 (30) 20308 2111

E-Mail: regele.ulrike@dihk.de

Internet: www.dihk.de

Twitter: www.twitter.com/ihk_handel

Facebook: www.facebook.com/IHK.Handel 

ibi research an der Universität Regensburg GmbH

Dr. Georg Wittmann

Geschäftsführer

Telefon: +49 (941) 943 1901

Telefax: +49 (941) 943 881891

E-Mail: georg.wittmann@ibi.de

Internet: www.ibi.de

Twitter: https://twitter.com/ibi_research

Facebook: https://www.facebook.com/ibiResearch/
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