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Checkliste Onlineshop

So sind Sie im E-Commerce auf der sicheren Seite
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Im Online-Handel gibt es seit Jahren die großen Drei: Großhändler/Generalisten, Bekleidungs-
industrie und Unterhaltungselektronik. Gemeinsam sind sie nach wie vor für drei Viertel aller 
E-Commerce-Umsätze in Deutschland verantwortlich. Doch auch andere Branchen und Dienst-
leister drängen immer stärker in die digitale Welt. So vertreiben beispielsweise immer häufiger 
Handwerksbetriebe ihre Produkte über digitale Plattformen. Was die Frage aufwirft: Wann ist 
ein Onlineshop sinnvoll und wann eher nicht?

Onlineshops haben eine ganze Reihe von Vorteilen, aber auch Nachteile gegenüber dem Direkt-
verkauf. Hier ein kleiner Auszug:

E-Commerce – Vorteile und Nachteile
Onlineshop als Chance

•	 Der Einkauf via Internet boomt
•	 Der Onlineshop ist rund um die Uhr „geöffnet“
•	 Mehr Komfort für die Kunden: Kaufprozesse können schnell und bequem von zu 

Hause aus abgewickelt werden
•	 Steigerung der Markenbekanntheit möglich
•	 Räumliche Einschränkungen fallen weg, der Kreis an potenziellen Kunden wird 

massiv vergrößert
•	 Onlineshops sind meist mit anderen digitalen Systemen, zum Beispiel für Buchhal-

tung oder Lagerbestandskontrolle, verknüpfbar
•	 Geringer administrativer Aufwand bedeutet weniger Personalaufwand

•	 Aufwand für Implementierung und Betrieb des Onlineshops
•	 Hoher Preisdruck, da Online-Angebote gut vergleichbar sind
•	 Sofern Sie kein lokales Nischenprodukt vertreiben: weltweite Konkurrenz
•	 Komplizierte Rechtslage, insbesondere in puncto Datenschutz
•	 Kein persönlicher Kontakt zu den Käufern

Der E-Commerce-Umsatz lag in Deutschland im Jahr 2021 bei 86,7 Milliarden Euro. Damit hat-
te sich dieser Wert innerhalb von fünf Jahren verdoppelt. Der rasante Aufwärtstrend ist nicht 
nur durch Pandemie und Lockdowns bedingt – laut Statistikdienst Statista wird der Marktplatz 
Internet bereits seit 1999 kontinuierlich größer.

Ein Onlineshop allein ist aber noch keine Garantie für wirtschaftlichen Erfolg. Die Konkurrenz 
ist groß, die technischen, rechtlichen, logistischen und Marketing-Herausforderungen ebenso. 
Die TEBA Kreditbank unterstützt Onlineshop-Betreiber mit einer Checkliste – vom Launch über 
die Verbreitung bis zu administrativen Aspekten des B2C-Verkaufs im Internet.

Der Internet-Handel boomt
Eine Einführung

+

--
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Marketing

Funktionen und Bedienung

Wie hoch ist mein Marketingbudget?

Ist mein Onlineshop benutzerfreundlich und intuitiv bedienbar?

Will ich mit meinem Shop internationale Kunden ansprechen – wenn ja, welche Sprach- und 
Währungsauswahl ist nötig?

Welche Produktinformationen und Bilder stelle ich zur Verfügung?

Welche Werbeplattformen stehen mir selbst zur Verfügung (Homepage, Social Media,  
Katalog, Newsletter …)?

Habe ich die nötigen Klicks auf ein Minimum reduziert, um den Kauf zu beschleunigen?

Soll ich Google Ads nutzen, um meinen Shop bekannter zu machen?

Brauche ich trotz der Kategorisierung eine Suchfunktion?

Macht es Sinn, mit Medien, Bloggern oder Influencern zusammenzuarbeiten?

Brauche ich eine Sortier- und/oder Merkfunktion?

Auf welchen Social-Media-Kanälen sind potenzielle Kunden unterwegs, wo lohnen sich also 
bezahlte Kampagnen?

Welche Produkte biete ich in meinem Onlineshop an und wie lässt sich das Portfolio sinnvoll 
kategorisieren?

Bei besonders erklärungsintensiven Produkten: Habe ich einen YouTube-Channel oder sons-
tige sinnvolle Kanäle, um Videos online zu stellen und zu verlinken?

Ist die Ladegeschwindigkeit in meinem Shop angemessen?

Onlineshop – Checkliste

Welche Vorteile bringt ein Onlineshop für mein Unternehmen?

Welche Vorteile bringt ein Onlineshop für meine Kunden?

Konkurrenzanalyse: Haben andere Firmen in meiner Branche Onlineshops, wie sind diese 
gegebenenfalls aufgebaut und wie werden sie beworben?

Habe ich personelle Ressourcen und Know-how im Unternehmen, um den Onlineshop selbst 
zu erstellen und zu betreuen? Wenn nein: Welcher externe Dienstleister ist der richtige für 
mich?

Welche Software will ich verwenden (dabei spielt auch die Kompatibilität mit bestehenden 
administrativen Systemen eine Rolle)?

Wie will ich die Implementierung und Vermarktung des Shops finanzieren?

Welche Kunden will ich im Internet ansprechen – ist mein Ziel, bestehende Kunden zu bin-
den oder neue Kunden zu finden?

Ist mein Firmenname auch ein guter Name für den Shop oder brauche ich einen eigenen 
Namen (und eventuell auch eine eigene Internet-Domain)?
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Rechtliches

Enthält mein Impressum alle Pflichtangaben und ist es im Shop ordnungsgemäß platziert?

Weise ich im Shop deutlich sichtbar auf die Allgemeinen Geschäftsbedingungen hin?

Sind die wesentlichen Merkmale aller Produkte ersichtlich?

Ist der Bestellbutton gut lesbar und richtig beschriftet?

Kann sich der Kunde über Einzelheiten von Zahlung und Lieferung informieren?

Ist die Mindestlaufzeit des Vertrags angegeben (betrifft Dauerschuldverhältnisse)?

Erhebe ich eine Versandgebühr – wenn ja, ist das für den Kunden ersichtlich?

Ist die Preisauszeichnung korrekt, sind also bei allen Produkten die Gesamtpreise inklusive 
Steuern angegeben (oder die Berechnungsgrundlage, wenn kein exakter Preis angeführt 
werden kann)?

Habe ich für den Fall von Dauerschuldverhältnissen einen Kündigungsbutton integriert?

Onlineshop – Checkliste

Produktkauf

Logistik

Wie führe ich Nutzer meines Onlineshops zum Kaufabschluss (Call-to-Action)?

Was steht mir an eigener Logistik für den Produktversand zur Verfügung?

Welche Zahlungsmethoden akzeptiere ich?

Mit welchen Dienstleistern will ich zusammenarbeiten?

Soll die Lieferung kostenpflichtig, kostenlos oder von der Bestellmenge abhängig sein?

Besteht die Möglichkeit, mein Produkt online zu bestellen und vor Ort abzuholen?

Ist mit Retouren zu rechnen – wenn ja, wie manage ich den Verwaltungsaufwand?

Wie schütze ich mich vor Zahlungsausfällen?

Welches Verpackungsmaterial verwende ich und wo kommt es her?

Kundenkommunikation

Wie können mir Kunden Feedback geben und wie gehe ich mit Unzufriedenheiten um?

Wie stelle ich eine dauerhafte Kundenbindung sicher (durch Gutscheine, Newsletter- 
Anmeldung ...)?

Analyse

Wie werte ich Zugriffe auf meinen Onlineshops, Nutzerverhalten und Conversions aus?

Habe ich die Möglichkeit, neue Funktionen in meinen Shop zu integrieren und mittels A/B-
Test zu prüfen?

Welche Tools stehen mir zur Verfügung, um meine Marketingaktivitäten zu messen?
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Wollen Sie Ihre Absatzchance im Internet nut-
zen und dabei kein Risiko eingehen? Kontaktie-
ren Sie uns noch heute und erfahren Sie mehr 
über Factoring für direkte Liquidität und Schutz 
vor Zahlungsausfällen und Export-Factoring beim 
grenzüberschreitenden Waren- oder Dienst- 
leistungsverkehr.

TEBA Kreditbank GmbH & Co. KG
Lindenstraße 5 | 94405 Landau a. d. Isar
DEUTSCHLAND
www.teba-kreditbank.de

Tel.: +49 9951 9804 0
E-Mail: https://bit.ly/teba-kontaktformular

https://www.teba-kreditbank.de/factoring/
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