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Abseits des mms

Erfahren Sie, was die Kaufentscheidunger
von Social-Media-, umweltbewussten unc
landerubergreifenden Shoppern wirklich beeinflusst




So sehen die Online-Shopper heute aus

In diesem Bericht untersuchen wir die Kaufentscheidungen von Social-Media-, umweltbewussten und

landerubergreifenden Shoppern und zeigen, was ihre Kaufentscheidung wirklich beeinflusst. Unsere DHL
E-Commerce-Expertiinnen teilen ihre Einblicke in die vielfaltige E-Commerce-Landschaft und geben ihre
besten Tipps weiter, wie Handler ihr Geschaft ausbauen konnen.

SOCIAL-MEDIA-SHOPPER

§54%

Frauen

i46%

Manner
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WOHER KOMMEN
SIE?

APAC 36%
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Nord- 7 %
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UMWELTBEWUSSTE SHOPPER

i52%

Frauen

i48%

Manner

=62 %

unter 45

WOHER KOMMEN
SIE?

Europa 39%
APAC 24 %
SSA 12 %
LATAM 9 %
MENA 9 %
Nord- 7%
amerika

LANDERUBERGREIFENDE
SHOPPER

i52%

Frauen

i48%

Manner

H71%

unter 45

WOHER KOMMEN
SIE?

Europa 40 %
APAC 22 %
MENA 12 %
SSA 11%
LATAM 8%
Nord- 7%
amerika

WAS IST DER

GEMEINSAME

NENNER DIESER P
SHOPPER?  __,.eaCiTy,

7von 10 ifiiiee

sagen, dass ihnen Treueprogramme wichtig sind.

8von 10 ¢¢iiiit

wiinschen sich beim Online-Shopping einen
Rabattcode.

FAST

00000000
9 von 10 fitifiiee
sagen, dass ihnen Sonderangebote beim
Online-Shopping wichtig sind.

LEGENDE

1 Hoher als der weltweite Durchschnitt

— Entspricht dem weltweiten Durchschnitt
Jd Niedriger als der weltweite Durchschnitt

Sie mochten mehr Uber die Daten in diesem Bericht erfahren? Klicken Sie hier.
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Das ist der
Social-Media-
Shopper

Es besteht kein Zweifel: Social-Media-Shopping
ist auf dem Vormarsch. Plattforminterne Shops,
Live-Shopping-Events und Posts mit direktem
Kauflink haben den Kaufprozess vereinfacht und
machen es den Verbraucher:innen leichter denn
je, direkt auf Social-Media-Plattformen
einzukaufen.

1 Quelle: Statista, 2024. Daten entsprechen dem Stand von September 2024.
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Innerhalb von sechs
Monaten entdeckten 60 %
der Gen-Z-Shopper ein
neues Produkt oder eine
Marke tiber Social Media,
und 32 % kauften dieses
Produkt oder bei dieser

Marke ein.!
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Das ist der Social-Media-Shopper

FUr Handler, die ihre Kundschaft erweitern mochten, fuhrt kein Weg an Social
Media vorbei. Um diese Shopper erfolgreich anzusprechen, ist es wichtig, ihr

0 ™ e

Online-Kaufverhalten, inre Vorlieben und die Faktoren, die inre Entscheidungen 48 %T 64 %T 5 7 %T

beeinflussen, genau zu verstehen.

Diese Shopper sind besonders aktivim Netz—51% von ihnen kaufen mindestens zwei- bis dreimal
pro Woche online ein. Mit dem Smartphone in der Hand und den Apps ihrer Lieblingshandler
griffbereit, ist der nachste Einkauf nur einen Wisch entfernt.

Sie kaufen haufig Kleidung, Beauty-Produkte und Haushaltsartikel. Oft erwerben sie diese
Produkte sogar im Abonnement. Tatsachlich sind Social-Media-Shopper unter den verschiedenen
Kaufergruppen am starksten an Online-Shopping-Abos interessiert.

Mochten Sie diese Kaufergruppe an Ihr Unternehmen binden? Sie schatzen ein
personalisiertes Einkaufserlebnis, exklusiven Zugang zu neuen Produkten und
erstklassigen Kundenservice. Auch Nachhaltigkeit spielt eine grof3e Rolle:

Uber 75% geben an, dass sie beim Online-Shopping groBen Wert

darauf legen.

1

kaufen mindestens

N
5 1 % zwei- bis dreimalin

der Woche online ein.
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besuchen mind- haben ein haben ein

estens einmal taglich Online-Shopping- Abonnement fur
Shopping-Websites Abonnement. Schonheits-

im Internet. produkte.

WELCHE SOCIAL-MEDIA-PLATTFORMEN SIND AM BELIEBTESTEN?
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Facebook Instagram TikTok YouTube Pinterest  Snapchat
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=]

- W,
B .
} .
|
7
y I i 1
1 1

).

% B Facebook ist bei Social-Media-Shoppern aller Altersgruppen beliebt,
[ S-S aber Instagram und TikTok werden von Shoppern unter 45 und

o

landerlibergreifenden Shoppern am meisten genutzt.
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Das sind ihre

Einkaufsgewohnheiten

nutzen immer ihr

Smartphone fir =~ §§ %
das Online-

79%
T

Shopping.

zahlen bevorzugt mit
34 % EC- oder Kreditkarte.

\s

[f'] 67 %'

kaufen bei Online-Handlern
/ im Ausland -

( in der Regel, um hoch-
wertigere Produkte und

gunstigere Preise zu erhalten.

T reeee

Fast 5 von 10 mochten in den nachsten

12 Monaten haufiger im Ausland shoppen.

5 | Abseits des Warenkorbs

verwenden immer \ nutzen immer
die mobile App 149% Sprachbefehle
des Einzel- 1* beim Shoppen.
handlers.

\ zahlen bevorzugt mit
24% % iver i

(1} ihrer digitalen
T Brieftasche.

o T mochten ihre Bestel-
© lungennach Hause

geliefert haben.

o maochten, dass
63 oT Riicksendungen zu

Hause abgeholt werden.

8 7 0/ T mochten, dass ihre Liefer-
@  unganeinensicherenOrt
umgeleitet wird, wenn sie

nicht zu Hause sind.

Was frustriert sie?

= -
B2
Lange Lieferzeiten Zu wenige Komplizierter
Produktinformationen Bestellvorgang

47 %" 34%" 26%"

Was beeinflusst ihre Kaufentscheidung?

96°%" 97°%' 4vonl0’

lesen Kunden- geben an, dass die kaufen nur bei Online-Handlern,
bewertungen. Liefermoglichkeiten die kostenlose Riicksendungen
Einfluss darauf haben, anbieten.
wo sie shoppen.

Warum brechen sie den Einkauf ab?

1‘ bricht den Einkauf (1) T wirden ihren Kauf abbre-
1 von 4 ab, wenn die Liefer- 45 /o chen, wenn nicht der
zeiten zu lang sind. gewinschte Zustelldienst
angeboten wird.
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Petr Stepanek

Global Social Media Manager, DHL eCommerce

Welche Trends haben Sie beim Social-Media-

Shopping beobachtet?

FUr mich ist einer der wichtigsten Trends die
zunehmende Bedeutung von Echtheitsmerkmalen
—und der groB3e Einfluss, den das auf die Kauf-
entscheidung von Online-Shoppern hat. Ein gutes
Beispiel ist, wie gro3e E-Commerce-Anbieter
echte Kundenbewertungen und Fotos in sozialen
Medien und auf anderen Plattformen nutzen, um
Shopper in Markenverfechter zu verwandeln.

Welchen Einfluss haben soziale Medien auf

den Verkauf im Online-Handel in den letzten
Jahren gehabt?

Die Integration von Shopping-Funktionen auf fast
allen Social-Media-Plattformen hat den Online-
Handel verandert—und dieser grof3e Trend wird
sich in den kommenden Jahren fortsetzen.

Dies hat fur Verkaufer und Marken den grof3en
Vorteil, dass die Kund:innen Produkte entdecken
und kaufen kdnnen, ohne ihre bevorzugte
Plattform verlassen zu mussen.
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Welche Prioritaten sollte der Einzelhandel
setzen, um mehr iiber die sozialen Medien zu

verkaufen?

Ich wiirde Online-Handlern empfehlen, sich auf die
Perfektionierung ihrer Strategie flr Posts mit
direkten Shopping-Links zu konzentrieren —
insbesondere auf Instagram, Facebook und TikTok.
Bei der richtigen Umsetzung konnen die
Nutzer:innen direkt tUber die Posts shoppen und
das wiederum kann die Konversionsraten
erheblich verbessern. Dadurch wird der Kauf-
prozess fur die Shopper vereinfacht, und sie
kdnnen ihre Bestellung einfacher abschliel3en.

Vor welchen Herausforderungen konnen

Online-Handlern beim Verkauf liber soziale
Medien stehen?

Eine Herausforderung fur die Einzelhandler
besteht darin, das richtige Gleichgewicht zwischen
organischer Reichweite und bezahlter Werbung zu
finden. Soziale Medien geben bezahlter Werbung
auf der Plattform Vorrang und das kann die

organische Reichweite einschranken. Aber die
Erstellung ansprechender organischer Inhalte
kann zu groBartigen Ergebnissen und einer
hoheren Reichweite flhren.

Wie wird sich lhrer Meinung nach Social-

Media-Shopping in den nachsten Jahren
entwickeln?

Ich glaube, dass Augmented Reality eine grof3ere

Rolle spielen wird, vor allem in der Modebranche.

Einzelhandler konnen diese Technologie nutzen,
um virtuelle Umkleidekabinen und realistische
Produktvisualisierungen in echten Umgebungen
zu entwerfen. Dies konnte das Online-Shopping-
Erlebnis grundlegend verandern.

VETEMINVS




94% der Gen Z und

Das iSt d e r 93 % der Millennials

denken bei der

u mwe It b ewu SSt e Kaufentscheidung

auch an
die Nachhaltigkeit.-

Shopper

Rund um den Globus gewinnt das
Thema Nachhaltigkeit in vielen
Lebensbereichen der Shopper an
Bedeutung. Daher Uberrascht es nicht,
dass sie verstarkt darauf achten, wie
sich ihre Kaufe auf die Umwelt
auswirken.

2Quelle: ESW, 2023. Daten entsprechen dem Stand von September 2024.
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Das ist der umwelthewusste Shopper

FUr E-Commerce-Handler, die mit den Erwartungen der Shopper Schritt halten
mochten, ist die Integration von Nachhaltigkeit in ihr Geschaft entscheidend.

31% kaufen mindestens zwei- bis dreimal in der Woche online ein —in der Regel Kleidung,
Schonheitsprodukte und Haushaltsartikel. Sie schatzen hochwertige Produktbilder und eine grof3e
Auswahl an Artikeln, um eine fundierte Kaufentscheidung treffen zu kdnnen.

Dieser Kaufertyp achtet zwar auf die Auswirkungen seiner Online-Bestellungen, schatzt aber auch die
Bequemlichkeit und ist genauso kostenbewusst wie andere Kaufertypen. Einige Kund:innen sind dabei
bereit, fir umweltfreundlichere Lieferungen und Verpackungen mehr zu bezahlen, aber dennoch spielen
eine kostenlose Lieferung und einfache Ruckgabe flir viele immer noch eine grof3e Rolle. Das ist ein
Zeichen daflr, dass diese Shopper von Unternehmen erwarten, standardmaig nachhaltigere Optionen
anzubieten und diese nicht mit Zusatzkosten zu verbinden.

In Nigeria und Sudafrika steht Nachhaltigkeit bei den Shoppern hoch im Kurs:

4 von 5 geben an, dass dies fur sie wichtig ist. Grunde fur die Suche nach nachhaltigeren
Optionen kdnnen mogliche Auswirkungen des Klimawandels auf die Gesundheit

und Sicherheit sowie die zunehmende Sichtbarkeit von Umwelt-
verschmutzung und Abfall sein.?

kaufen mindestens
zwei- bis dreimalin
der Woche online ein.

3NIQ, 2023. Daten entsprechen dem Stand von September 2024.
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355%" 44%" 54%'

besuchen mindestens haben ein

kaufen Kleidung

einmal taglich Online-Shopping- und Accessoires
Shopping-Websites Abonnement. uber ein

im Internet.

IHRE PRAFERENZEN BEI DER
NACHHALTIGKEIT

713%"

mochten die CO,-
Emissionen oder andere
Informationen lber die
Klimafreundlichkeit
ihrer Lieferung erfahren.

28%!"

wirden immer mehr fiir
eine nachhaltige
Lieferung bezahlen.

Abonnement.

31%"

wurden

immer mehr fir
nachhaltige
Verpackungen bezahlen.

45 %"

wirden eine langere
Lieferzeit akzeptieren,
damit die Lieferung
umweltfreundlicher ist.
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Das Sind ihl‘e Was frustriert sie?
Einkaufsgewohnheiten 2 S %

No image
. . . \ . Lange Lieferzeiten Keine Kundenbewertungen Zu wenige Bilder
nutzen immer ihr verwenden immer nutzen immer -u den Produkten zum Produkt
64 % Smartphone fiir 27 % die mobile App 8 % Sprachbefehle 48 %T o 1‘ o T
das Online- des Einzel- beim Shoppen. 3 o / 3 2 /
T T T () o

Shopping. handlers.

A1%Y otccoder 23 o/Y can e vevermgtm Was beeinflusst ihre Kaufentscheidung?

(1} ihrer digitalen
Kreditkarte. e Brieftasche.

o T mochten ihre Bestel- : . .
5 8 0/ lesen geben an, dass die nutzen die sozialen
@O lungennachHause . o . )
*' 0 Kundenbewertungen. Liefermoglichkeiten Medien zur

geliefert haben. ) o
kaufen bei Online-Handlern Einfluss darauf haben, Inspiration zum Kauf.
\? / im Ausland - wo sie shoppen.

in der Regel, um hochwertigere o /Is mochten, dass
Produkte und gunstigere 5 /o Riicksendungen zu

preise 2u erhalten. Hause abgeholt werden. Warum brechen sie den Einkauf ab?

o 1‘ haben tiber soziale Medien . . —> brechen den Einkauf haben den Kauf bereits einmal
66 /o eingekauft — Facebook und 4 0/ ']‘ mochten, dass ihre 2 von . P 63 o/ baebroch i nicht di
Instagram sind bei diesen ©' Licterung an einen sicheren ab, wenn die I..|e er 0 - gebrochen, wenn sie nic tdie
Shoppern sehr beliebt. Ort umgeleitet wird, wenn ung zu teuer ist. von ihnen bevorzugte Zahlungs-
methode auswahlen konnten.

sie nicht zu Hause sind.
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Masa Piter

Global Sustainability Officer, DHL eCommerce

Auf welche Nachhaltigkeitsfaktoren miissen

Online-Handler achten?

73% der umweltbewussten Shopper mochten
wissen, wie umweltfreundlich ihre Lieferung ist.
Daher mussen sich die Einzelhandler gut Uberlegen,
wie transparent sie ihre MaBhahmen
kommunizieren. Denn es geht nicht nur um die
Lieferung an sich, sondern auch um die Frage,
woher sie ihre Produkte beziehen und wie diese
hergestellt werden. Das Bewusstsein der Online-
Shopper in diesem Bereich wachst standig.

Wie werden sich lhrer Meinung nach die

Praferenzen der Shopper hinsichtlich Nach-
haltigkeit in den kommenden Jahren andern?

Die Kund:innen werden von den Online-Handlern
noch mehr Informationen verlangen, d. h. diese
mussen ihre Transparenz weiter erhohen. Dartber
hinaus sehen wir eine steigende Nachfrage nach
Second-Hand-Produkten —gebrauchte Artikel, die
von gunstig bis sehr teuer reichen. Dadurch werden
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diese Artikel fur die Kund:innen erschwinglicher und
wir produzieren und verbrauchen weniger.

Welchen Einfluss hat die Nachhaltigkeit auf das

zukiinftige Geschaft der Online-Handler?

Es geht um die Transparenz in der gesamten
Wertschopfungskette der Produkte —von der
Lieferung bis hin zu Verpackung und Rucksendung.
Einzelhandler bendtigen daher eine Strategie fiir
Rucksendungen. Verantwortungsbewusste
Einzelhandler werden keine zurtuickgegebenen
Waren vernichten, sondern sie aufbereiten und
weiterverkaufen. Momentan sind sie noch nicht
gesetzlich dazu verpflichtet, in Zukunft konnte das
jedoch eine Rolle spielen.

Sollten Einzelhandler standardmaBig mehr

nachhaltige Optionen anbieten, um die
Erwartungen der Shopper zu erfiillen?

Das hangt davon ab, wie sich die Einzelhandler
profilieren mochten: Mochten sie ihren Kund:innen

umweltfreundlichere Losungen anbieten?

Wird im Internet bestellt, ist die Verpackung fur
die Shopper der erste Kontakt mit dem Produkt.
Ist ein Produkt daher Gbermalfig verpackt, ist es
fur die Shopper auch schwieriger, die Verpackung
zu recyceln. Daher sollten Einzelhandler wieder-
verwertbare Verpackungen in den Maf3en des
Produkts verwenden und etwaige Kosten in die
Produktpreise einkalkulieren, anstatt diese extra
zu berechnen.

Wie kann die Zusammenarbeit mit einem
vertrauenswiirdigen Logistikanbieter Einzel-

handler dabei unterstiitzen, nachhaltiger zu
agieren?

Wir von DHL eCommerce verfligen Uber das
Wissen, um sie als vertrauenswirdiger Berater auf
diesem neuen Weg zu begleiten. Wir bieten das
grofBte Liefernetz in Europa und transparente
Informationen zu den Kohlendioxidemissionen bei
der Lieferung.

| "I'. X
S !J“,I:ui 11 o

-
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Das ist der lander-
iibergreifende
Shopper

Im heutigen E-Commerce-Markt bietet das
landerubergreifende Shopping enorme
\Wachstumschancen fur den Einzelhandel.
Online-Shopper —und insbesondere die
jungeren Generationen — kaufen regelmafig
bei Einzelhandlern im Ausland.

“Quelle: Statista, 2023. Daten entsprechen dem Stand von September 2024.
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61% der Gen Z
57 % der
Millennials
36% der Gen X

haben in den letzten
12 Monaten etwas im
Ausland gekauft.*
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Das ist der landertiber-
greifende Shopper = K] .

Durch Online-Marktplatze und globale Logistikanbieter ist die ErschlieBung

neuer Markte fur Einzelhandler aller Grol3enordnungen viel leichter geworden. 43 o/ 1 53 o/ 1 55 o/ 1
Um aber erfolgreich wachsen zu konnen, missen die Handler wissen, wie die 0 0 0
| n, was sie kaufen und was ihnen nders wichtig ist.
Kund:innen surfen, was sie kaufen und was ihnen besonders wichtig ist besuchen mindes- haben ein kaufen Kleidung
tens einmal taglich Online-Shopping- und Accessoires
Shopping-Websites Abonnement. uber ein

im Internet. Abonnement.

Diese Shopper nutzen das Internet aktiv—75 % kaufen einmal im Monat bei Online-Handlern im
Ausland, 17 % sogar einmal pro Woche. Kleidung, Elektronik und Kosmetika stehen ganz oben auf ihrer
Wunschliste, und 35 % geben an, im kommenden Jahr noch haufiger im Ausland bestellen zu wollen.

Landerubergreifende Shopper haben im Vergleich zu Social-Media- und umweltbewussten Shoppern

eine starkere Praferenz flr AuBBer-Haus-Lieferungen und -Ruckgabemaoglichkeiten. Daraus lasst sich IN WELCHEN LANDERN KAUFEN LANDERUBERGREIFENDE SHOPPER AM

schlussfolgern, dass sie Bequemlichkeit und Flexibilitat beim Erhalt und der Ruckgabe ihrer MEISTEN (UND WARUM)?

Bestellungen schétzen. ( “ China — 60% -

Mochten Sie in neue Markte expandieren, sollten Sie auf jeden Fall Polen in Betracht it W 5 4 % :e 46 % ‘G.
ziehen: 95 % der polnischen Shopper kaufen im Ausland. Obwohl aufgrund _ USA-38% S , ,[. .

niedrigerer Preise viel im Ausland gekauft wird, haben manche Shopper Bedenken s = Niedrigere Preise GroBere Auswahl
hinsichtlich der langeren Lieferzeiten. Mochten Sie also auslandische Markte r Deutschland an Produkten

erschlieBen, empfehlen wir Ihnen die Zusammenarbeit mit einem —22%
zuverlassigen und effizienten Logistikpartner, der die Erwartungen der

Kund:innen erfillt und ihre Bedenken ausraumt. ' (\ -_ .f & 3 7 % ‘4’@ 3 7 % @
| "

=x} - -\ [ Frankreich N

% o A > /A _14% Produkt ist Hochwertigere
kaufen einmal im Monat Bl , £ — im eigenen Land Produkte
bei Einzelhandlern im kT y ' ltalien — 10% nicht erhaltlich
Ausland. § -
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Das Sind ihl‘e Was frustriert sie?
Einkaufsgewohnheiten .= 2 =

/]
Hohe Lieferkosten Lange Lieferzeiten Unklare Zollinformationen
ny
nutzen immer ihr verwenden immer - nutzen immer 52 0/ J, 48 0/ 1‘ 26 o/ 1‘
67% Smartphone fiir 30 % die mobile App 1 o % Sprachbefehle 0 0 0
T das Online- 1* des Einzel- T beim Shoppen.
Shopping. handlers.
) ‘ . o o [ ] ?
zahlen bevorzugt mit - bevorzugen die Was beeinflusst ihre Kaufentscheidung:
3 7 % EC- oder Kreditkarte. 1 1 % Option Jetzt kaufen,
\)

1 spiter bezahlen. 95 %T 6 7 %1\ 3 9 %¢

7 4 o/ ¢ mochten ihre lesen haben einen Kauf nicht abge- kaufen nur bei Online-

Bestellungen nach Kundenbewertungen. schlossen, weil die von ihnen Handlern, die kosten-
Hause geliefert haben. bevorzugte Zahlungsmethode lose Riicksendungen , /‘
nicht angeboten wurde. anbieten. - '

o haben Uber soziale

7 4 /o Medien eingekauft.

UBER WELCHE PLATTFORMEN

SHOPPEN SIE AM HAUFIGSTEN? 53 o/ —> méchten, dass
0

(] o
Riicksendungen zu Hause Warum brechen sie den Einkauf ab?

0 Facebook-52% abgeholt werden.

brechen den Einkauf —> brechen die Bestellung

_44° 0
Instagram - 44% o T mochten, dass ihre 3 8 /o\l' ab, wenn die Liefer- 3 vo n 1 o ab, wenn an der Kasse
. o /o Lieferung an einen sicheren ung zu teuer ist. unerwartete Kosten

@ TikTok — 30 /0 Ort umgeleitet wird, wenn angezeigt werden.

sie nicht zu Hause sind.
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Andreas Schonemann

\/ice President Cross-Border, DHL eCommerce

Wie hat der Anstieg im landeriibergreifenden
E-Commerce das Geschaft der Online-Handler

verandert?

Da Beforderungseinschrankungen immer mehr
abgebaut werden, kdnnen Einzelhandler immer
einfacher in neue Markte expandieren. Die
Kund:innen sind sich moglicherweise nicht einmal
bewusst, dass sie im Ausland kaufen. Der
landerubergreifende Versand ist so einfach
geworden, dass Einzelhandler nicht mehr in jedem
Zielland ein Vertriebszentrum bendtigen.

Der landerlbergreifende Markt ist dabei sehr grof3.

Bei DHL eCommerce werden jahrlich rund acht
Milliarden Sendungen im Wert von etwa 500
Milliarden US-Dollar zwischen verschiedenen
Landern befordert.
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Wie sollten Online-Handler ihr Geschaft auf
dem heutigen wettbewerbsorientierten
globalen Markt positionieren?

Naturlich mussen Einzelhandler auf den Preis
achten. Wir haben gesehen, dass viele Kund:innen
aufgrund niedrigerer Preise im Ausland shoppen.
Aber es geht auch um Vertrauenswurdigkeit —
Unternehmen mussen sicherstellen, dass die
Shopper ihrer Marke vertrauen. Dabei konnen
Kundenbewertungen und an den entsprechenden
Markt angepasste Websites helfen. Schlielich kann
ein vertrauenswaurdiger Zustelldienst den Ruf einer
Marke starken und den Kund:innen Vertrauen
geben, wenn sie im Ausland bestellen.

Wie konnen Einzelhandler den landeriiber-

greifenden Riickgabeprozess optimieren?

Kund:innen werden einen Kauf sehr wahr-
scheinlich nicht abschliel3en, wenn es keine
Ruckgabemoglichkeiten gibt. Sind die Optionen
begrenzt, brechen Shopper den Kauf eventuell ab,

da sie komplizierte Rlickgabeprozesse abschrecken.

Diese mussen nahtlos funktionieren und
unkompliziert sein —genau wie bei Rucksendungen
im Inland. DHL eCommerce bietet mit,,Parcel
Connect Return® ein einzigartiges Produkt fur
landerubergreifende Ricksendungen an, das
Europa mit einer einzigen Anwendung abdeckt.

Was wiirden Sie Online-Handlern empfehlen,

die in neue Markte expandieren mochten?

Oberste Prioritat sollte die Zusammenarbeit mit
einem vertrauenswirdigen Logistikanbieter haben.
Die Investition in den landertbergreifenden Versand
anstelle des Aufbaus eines dezentralen
Vertriebsnetzes ist langfristig kostengunstiger. DHL
eCommerce bietet mit,,Parcel Connect® das grofte
und dichteste Netz von Zugangspunkten in ganz
Europa mit Abhol- und Abgabestellen an guinstigen
Standorten an. Damit setzen wir die Liefer-und
Rlckgabeoptionen um, die sich die Kund:innen von
heute wiinschen.
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Was macht einen Verkauf erfolgreich - oder nicht?

]

97%

der Social-Media-Shopper sowie der umweltbewussten

+

Die Liefer- und Ruckgabheoptionen

In der heutigen wettbewerbsorientierten E-Commerce-Landschaft, in der Marktplatze Uberall und landeriibergreifenden Shopper geben an, dass die
beliebt sind, konnen die Shopper auf eine Vielzahl von Online-Handlern zurtickgreifen. Aber auch :'r"‘::‘:;':t°sgh‘:::::r':e“ Einfluss darauf haben, wo sie im

wenn Sie grof3artige Produkte zum richtigen Preis anbieten, durfen Sie dabei einen wichtigen Faktor
nicht vernachlassigen: die angebotenen Liefer- und Ruckgabeoptionen.

3 T der Social-Media-Shopper
vo “ 4 geben an, dass die Lieferung
am nachsten Tag flir sie
wichtig ist.

Die Lieferung ist einer der wichtigsten Faktoren fur die Online-Shopper. Muss ich Lieferkosten zahlen?
Wann wird meine Bestellung eintreffen? Kann ich das Produkt kostenlos zurlickgeben, wenn es
mir nicht gefallt? Diese Fragen stellen sich die Shopper, bevor sie auf,, Jetzt kaufen®
klicken.

—> der umweltbewussten Shopper
wurden eine langere Lieferzeit
akzeptieren, damit die
Lieferung umweltfreundlicher
ist.

o T der landerlbergreifende
o Shopper wiinschen sich
eine lickenlose Sendungs-

verfolgung ihrer Bestel-
lungen im Ausland.

Viele Online-Shopper erwarten heutzutage kostenlose Lieferungen und
Rucksendungen und sie mochten genau wissen, wann ihre Bestellung
ankommt. Werden die gewunschten Lieferoptionen nicht angeboten,
brechen die Kund:innen ihre Bestellung sehr wahrscheinlich ab und kaufen
woanders.

2von>s

Beim internationalen Verkauf ist eine transparente Kommunikation der
Zollgebuhren oder zusatzlichen Lieferkosten ausschlaggebend: 1 von 4
landertbergreifenden Shoppern gibt an, dass eindeutige Zollinforma-
tionen ihr Online-Einkaufserlebnis verbessern wirden. Sie kdnnten
eine FAQ-Rubrik auf Ihrer Website anbieten, in der alle Zoll- oder
internationalen Versandgebuhren eindeutig erlautert werden. So
kdnnen Ihre Kund:innen die bendtigten Informationen leichter finden.
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Wie wichtig ist der
Logistikpartner?

s '-‘r:.

-,

87%'

der Social-Media-Shopper

geben an, dass der Zustelldienst wichtig ist.
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Ihr Logistikpartner konnte einen grof3eren Einfluss auf Ihren
Umsatz haben, als Sie vielleicht denken. 4 von 5 dieser
Kaufertypen geben an, dass sie wissen mochten, welcher
Zustelldienst genutzt wird, und mindestens 6 von 10 sagen,
dass dies ihre Kaufentscheidung beeinflusst.

85%' 80%'

der umweltbewussten Shopper der landerubergreifende Shopper
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Auf der nachsten Seite finden Sie die

besten Tipps fiir lhren E-Commerce-

Wie gut sind Sie im Online-Geschaft?

Beantworten Sie die Fragen und finden Sie heraus, was gut lauft und wo Verbesserungspotential besteht.
\on Lieferoptionen bis hin zu Kundenbewertungen: Erfahren Sie, ob Sie die Erwartungen der Shopper von heute erfullen.

{,
((

((
L\

1. Welche Liefer- und Riickgabeoptionen bieten Sie an? 3. Verkaufen Sie auch in andere Lander? 5. Wie nutzen Sie Kundenbewertungen?
a) Wir bieten Standardlieferungen und einfache Riicksendungen a) Wir verkaufen nicht an Kund:innen in anderen Landern. a) Wir erfassen oder veroffentlichen keine
Kundenbewertungen.

an, aber keine zusatzlichen Optionen wie Expresslieferungen,
b) Wir verkaufen an Kund:innen in anderen Landern, haben

kostenlose Rucksendungen oder Sendungsverfolgung.
aber Probleme mit unklaren Zollverfahren oder hohen b) Wir haben Kundenbewertungen auf unserer Website,

Versandgebuhren. aber wir verwenden sie nicht zur Bewerbung unserer

b) Wir bieten Standard- und Expresslieferungen sowie
Produkte oder zur Veroffentlichung in anderen Kanalen.

Ruckgabeoptionen an, die jedoch nicht immer kostenlos sind.
c) Wir verkaufen erfolgreich in andere Lander und bieten an

c) Wir bieten verschiedene Lieferoptionen, kostenlose und einfache diese Lander angepasste Zahlungsoptionen, transparente c) Wir erfassen und veroffentlichen Kundenbewertungen,
Rucksendungen und die Nachverfolgung in Echtzeit an. Zollinformationen und zuverlassige Versandoptionen an. reagieren darauf und nutzen das Feedback fur
Verbesserungen.

4. Bieten Sie Online-Shopping-Abonnements an? 6. Wie nachhaltig sind lhre Lieferoptionen?

2. Wie nutzt lhr Unternehmen soziale Medien?

a) Die Nachhaltigkeit unserer Lieferung und Verpackung

a) Wir sind in den sozialen Medien prasent, aber wir interagieren a) Wir bieten keine Abonnements an.
spielt fur uns keine Rolle.

mit unseren Kund:innen nicht Uber diese Plattformen und
b) Wir bieten Abonnements an, aber sie sind recht

nutzen sie nicht zum Verkauf.
unflexibel und kdnnten verbessert werden. b) Wir bieten nachhaltigere Liefer- und Verpackungs-
b) Wir posten regelmafBig und informieren Besucher:innen Gber o . optionen an, aber wir berechnen unseren Kund:innen
c) Wir bieten flexible Abonnements an, und unsere dafiir einen Aufpreis.

unsere Website, verkaufen aber nicht direkt Uber soziale Medien.
Kund:innen konnen diese einfach selbst verwalten.

c) Wir bieten standardmafBig nachhaltigere Liefer- und
Verpackungsoptionen an, die wir unseren Kund:innen

nicht extra berechnen.

c) Wir verkaufen aktiv Uber soziale Medien, interagieren mit
unseren Followern und veroffentlichen unsere Produkte
regelmalig in unseren Kanalen.
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lhre Checkliste fur lhren
E-Commerce-Erfolg

Sie lassen sich Chancen fur das Wachstum lhres Unternehmens entgehen.
Mit diesen Tipps konnen Sie lhren Umsatz steigern und das Shopping-
Erlebnis Ihrer Kund:innen verbessern:

« Erweitern Sie lhre Liefer- und Riickgabeoptionen — Bieten Sie Riicksendungen bzw. kostenlose
Lieferungen ab einem bestimmten Bestellwert oder Expresslieferungen gegen eine Gebuhr an.

« Ziehen Sie den Verkauf iiber soziale Medien in Betracht — Entscheiden Sie sich aufgrund lhrer
Zielgruppe flr eine Plattform, lassen Sie hochwertige Fotos lhrer Produkte anfertigen und versehen
Sie lhre Posts mit einem direkten Shopping-Link.

« Sie mochten in andere Lander verkaufen? Lassen Sie Ihre Website Ubersetzen. Kommunizieren Sie
Ihre Liefer- und Rlickgabeoptionen transparent. Die Zusammenarbeit mit einem vertrauenswurdigen
und zuverlassigen Logistikanbieter kann Ihnen helfen, Ihren Umsatz im Ausland zu steigern.

- - ]
_‘J-/ jﬂh .
J,' —

* Fordern Sie regelmagige Einkaufe, indem Sie lhren Kund:innen Abonnements anbieten.
So erhalten Ihre Kund:innen ihre Lieblingsartikel, die sie regelmaBig kaufen, jeden Monat zur

gleichen Zeit, ohne immer wieder eine neue Bestellung aufgeben zu missen. Sie mochten lhren
Kund:innen mehr Liefer-
« Ermutigen Sie lhre Kund:innen, lhre Produkte zu bewerten, und veréffentlichen Sie die und Riickgabeoptionen

Bewertungen auf Ihren Produktseiten oder in den sozialen Medien. anbieten?
DHL eCommerce betreibt

) das grof3te Netz flr Aul3er-
* Priifen Sie lhre momentanen Liefer- und Verpackungsoptionen, um eventuell Anderungen hin Haus-Lieferungen von

zu mehr Nachhaltigkeit durchzufthren. Paketen in Europa. l‘ P _
: Q Online-Shopper-Trends 2024
= ) '
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lhre Checkliste fur lhren
E-Commerce-Erfolg

Sie sind auf dem richtigen Weg, aber mit ein paar Verbesserungen konnen Sie
lhren Umsatz noch weiter steigern. Das sind unsere Tipps fur Ihr Unternehmen:

 Ziehen Sie flexiblere Lieferoptionen in Betracht, z. B. Lieferung am nachsten Tag, kostenlose
Rucksendung oder Sendungsverfolgung in Echtzeit.

* Verkaufen Sie Uiber soziale Medien — Ermitteln Sie, welche Plattform am geeignetsten ist, und
erstellen Sie einen Social-Media-Shop und verlinken Sie Ihre Posts.

,,,,,,,,,

 Gewabhrleisten Sie einen reibungslosen landeriibergreifenden Verkauf, indem Sie die
Zollinformationen auf Ihrer Website eindeutig kommunizieren und andere Optionen flr
Lieferungen und Ricksendungen prufen.

 Bieten Sie flexiblere Abonnements an — Kund:innen konnten beispielsweise zusatzliche

Produkte in ihre Abonnements aufnehmen oder die Haufigkeit der Bestellungen andern. Mochten Sie

lhre landeriibergreifenden
Prozesse verbessern?
DHL eCommerce unterstutzt
Sie bei der schnellen und
umfassenden Expansion in neue
Markte. Nutzen Sie dafur unser

« Prifen Sie, ob Sie nachhaltige Optionen standardmaBig anbieten kdnnen, anstatt diese den d gl.c-)bl?lez Lieter- y
Kund:innen extra zu berechnen. und Ruckganenetzwerk.

* Veroffentlichen Sie Kundenbewertungen auf allen Kanalen — Sie konnen diese in den sozialen
Medien teilen oder in Ihr E-Mail-Marketing aufnehmen.
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lhre Checkliste fur lhren
E-Commerce-Erfolg

Sie sind bereits Online-Profil Auch wenn Sie bereits ein erfolgreiches
Online-Geschaft betreiben, gibt es noch Moglichkeitenzur weiteren Steigerung
lhres Umsatzes. Das sind unsere Tipps fur Ihr Unternehmen:

e Konnen Sie lhren Kund:innen weitere AuBBer-Haus-Lieferungen und -Riickgabemoglichkeiten
anbieten? So hatten die Shopper noch mehr Flexibilitat.

« Erkunden Sie andere Social-Media-Kanale, auf denen Sie noch nicht verkaufen, um neue
Zielgruppen zu erschlief3en.

« Halten Sie sich iiber Anderungen bei Zéllen und internationalen Versandoptionen auf dem
Laufenden und teilen Sie eventuelle Anderungen lhren Kund:innen mit. Priifen Sie, ob Sie in
neue Markte expandieren konnen.

* lhre Abonnements funktionieren wahrscheinlich gut. Konnten Sie diese auch auf andere
Produkte ausweiten und damit mehr Abonnements anbieten?

* Priifen Sie weitere Maglichkeiten fiir nachhaltigere Geschafte — Vielleicht kdnnen Sie die
verwendeten Verpackungen reduzieren oder auf vollstandig recycelbare Verpackungen
umsteigen, falls Sie dies nicht bereits anbieten.
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Erfahren Sie hier noch mehr uiber das Verhalten
von Online-Kaufern weltweit!

Lesen Sie weitere spannende Insights in den insgesamt 5 DHL Online-Shopper-Trends-Reports.
Erhalten Sie kostenfrei Informationen zu Trends und Entwicklungen im E-Commerce und bauen
Sie Ihr Geschaft auf neuen oder bestehenden Markten aus.

Mehr Wissen finden Sie hier!

Zu allen DHL Online-Shopper
Trends-Reports 2024

A

WIR TRAGEN ZUM WACHSTUM IHRES GESCHAFTS BEI:

DHL unterstltzt Sie bei Ihrer Expansion im In- und Ausland. Erfahren Sie, wie
unsere erstklassigen Produkte lhrem Unternehmen dabei helfen kdnnen.
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