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Vorwort

Vorwort

Dieses E-Book ist fur alle Gewerbetreibenden und Privatpersonen, die im Onlinehandel
aktiv werden wollen oder es bereits sind. Vollkommen unabhangig davon, ob bereits
konkrete Planungen fir den Start eines Onlineshops vorgenommen worden sind oder ob
man sich noch in der Findungsphase befindet und gerade nach Erfahrungswerten und
Gestaltungsmustern aus der Praxis sucht.

Bereits bei der ersten Konzeption meines E-Books hatte ich das Ziel vor Augen, ein in
allen Belangen helfendes Begleitwerk fur Onlinehandler zu schaffen, deren Bestreben es
ist, in ihren Shop einen Teil der eigenen ldentitat mit einflieen zu lassen. Ich denke, dass
man so von Beginn an schnell auf eine gemeinsame Ebene kommt. So gebe ich selber ja
durch die Verdffentlichung zahlreicher Fakten aus meiner zehnjahrigen Handlertatigkeit,
vieles von meiner beruflichen Identitat als Onlinehandler preis. Auf der anderen Seite
verzichte ich in diesem Buch ganz bewusst und voller Absicht auf viele eingefahrene
Standards, wie sie im Regelfall in so ziemlich allen anderen Publikationen rund um den
Bereich E-Commerce vorkommen. In erster Linie meine ich damit das Einbinden veralteter
Statistiken, die angeblich verlasslich belegen kdnnen, wie rosarot die Zukunft fur alle
Beteiligten im Onlinehandel aussieht. Ebenso lasse ich die meistens voller Selbstlob
triefenden Statistiken Uber die gigantischen SEO-Erfolge und Uber das stets gelungene
Marketing der grofen deutschen Onlineshops weg. Statt lediglich zu prasentieren, was
sich grof3e Shops dank millionenschwerer Investoren an Promotion kaufen kdnnen, fuhre
ich handfeste Beispiele aus der Praxis auf, die es so manchen, inhabergeflihrten Shop
ermoglicht haben, weit oben mit dabei zu sein. Aullerdem zeige ich auf, dass bereits
kleinste Fehler beim Shopaufbau gnadenlos bestraft werden kénnen, wahrend gleichzeitig
wiederum, ein absolut fehlerloser Onlineshop, keinerlei Garantie auf einen dauerhaften
Megaerfolg bietet.

Mit meinen Aufzeichnungen moéchte ich Shop-Startern (hért und liest sich meiner Meinung
nach besser als der schlimme Begriff Anfénger) jene Praxistipps zukommen lassen, die
sich diesen Namen redlich verdient haben. In meinem "Onlineshop Eigenstudium",
welches ich in den vergangenen zehn Jahren im Alleingang absolviert habe, musste ich
reichlich Lehrgeld zahlen. Es ware mir eine grof3e Freude, wenn meine aufgezeichneten
Erfahrungen dabei helfen, dass meinen Lesern diese Fehltritte erspart bleiben.

Nach gut einem Jahr Arbeit an diesem Buch - begleitend zu meinen Tatigkeiten als freier
Berater und Projektmanager im E-Commerce sowie als eigener Shopbetreiber — freue ich
mich auf ein umfangreiches Feedback zu meinem E-Book und Uber eine Menge neuer,
toller Onlineshops, bei denen ich hoffe, regelmaRiger Kunde sein zu kénnen.

Hamburg, im August 2017
Reymond Schiemann
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Folgend ein lockerer Einblick in die Inhalte der Kapitel und ein kurze Erlauterung zum
Aufbau des E-Books.

Kapitel 1: Alles wichtige tiiber Shopsoftware

Gleich zu Beginn widme ich mich einer der meist gestellten Fragen Gberhaupt im Online-
Handel: "Welches Shopsystem passt optimal zu meinen individuellen Anforderungen?”
Beginnend mit einem Blick uUber die verschiedenen Techniken der zahlreich am Markt
vertretenden Shopsysteme, werden auch die oftmals verborgen gehaltenen Unterschiede
zwischen Free-Edition, Gratis-Shops und den hochpreisigen Enterprise-Losungen nicht
aulen vor gelassen, sondern leicht verstandlich erklart. Im Anschluss daran stelle ich Uber
ein Dutzend Shopsysteme mitsamt ihrer vermeintlichen Zielgruppen im Detail vor.
Praxisorientierte Fallbeispiele helfen den angehenden Shop-Starter dabei, seine best
passende Systemldsung zu finden.

Kapitel 2: Shop-Konzeption & Content

Die Shopbesucher vom ersten Moment an einzufangen und ihnen sofort das Geflhl zu
geben, dass sie sich an der richtigen Adresse befinden - das ist kein Hexenwerk, sondern
vielmehr eine solide Handwerkskunst, die problemlos auch von Personen mit zwei linken
Handen verubt werden kann. Wie das im Detail funktioniert, zeige ich in diesem Kapitel
auf. Konkret geht es um die strategische Ausrichtung des Shopmenls sowie um dessen
Beflllung mit attraktiven Inhalten. Diese mussen sowohl die Kunden positiv ansprechen,
als auch die Suchmaschinen. Nicht zu unterschatzende Praxistipps zur erfolgreichen
Formulargestaltung bilden ein weiteres Merkmal, das umfangreich erklart wird. Ein kleines,
inhaltlich aber durchaus feines Produktbilder 1x1, zeigt optische Stolperfallen auf und wie
diese zu vermeiden sind. Des Weiteren nehme ich die verschiedenen Zahlungsarten unter
die Lupe und gewahre Einblicke in praktische Verhaltensweisen bei saumigen Zahlern.
Ganz zum Schluss bieten leicht verstandliche Praxisbeispiele Aufschluss dartber, wann
sich der Einsatz von Spezialsoftware flur Buchhaltung und Warenwirtschaft lohnt und wann
darauf problemlos verzichtet werden kann.

Kapitel 3: Suchmaschinenoptimierung von A-Z

Den dauerprasenten Themen Suchmaschinenoptimierung und Suchmaschinenmarketing,
widme ich mich in dritten Kapitel. Die angeblich so super geheimen Tricks, die es braucht,
um mit einem Onlineshop in den Rankings der Suchmaschinen weit oben zu landen,
entlarve ich dabei als ein leicht nachvollziehbares Ergebnis logischer Denkvorgange samt
freundlicher Unterstitzung eines stimmigen Bauchgefuhls. Erganzend dazu, zeige ich
anhand von Textbeispielen auf, wie es jeder Shop-Starter problemlos schaffen kann, den
Standardvorgaben der Suchmaschinen nachzukommen. Zusatzlich warne ich vor einer
Vielzahl von tlckischen Online-Fallgruben, die sich unvermittelt auftun, wenn man den
"gut gemeinten" schlechten Tipps falscher Experten folgt. Da sich auch aufRerhalb des
Internets fur jeden Onlineshop zahlreiche Madglichkeiten bieten, potentielle Kunden mit
ganz einfachen Mitteln auf sich aufmerksam zu machen, stelle ich eine Vielzahl solcher
Aktionen anhand von erfolgreich durchgeflihrten Praxisbeispielen dar.
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Kapitel 4: Abverkauf und Kundenmeinungen

Wenn nach der erfolgreichen Shoperoffnung der Euro zu rollen beginnt, heildt es fur den
Handler sicherzustellen, dass die Bestellungen unbeschadigt bei den Kaufern eintreffen.
Auf was bei Verpackung und Versand alles zu achten ist und wie es umsetzbar ist, von
Beginn an die Anzahl der Ricksendungen klein zu halten, erlautere ich in diesem Kapitel.
AuRerdem vertiefe ich das Thema Kundenbindung, zu dem auch aktuelle Informationen
uber zertifizierte Gltesiegel und Kundenbewertungen gehéren. Zum Ende werfe ich dann
noch einen Blick auf das nimmermude deutsche Trauma mit Online-Abmahnungen und
zeige abschiellend einige Gefahrenpunkte auf, die sich fur einen Onlinehandler bei einer
totalen Marktplatzabhangigkeit auftun.

Kapitel 5: Begriffe, Anbieter, Links und allerletzte Infos

Um den Lesefluss im Buch nicht zu stéren, habe ich an einigen Stellen im Buch Begriffe
aus dem E-Commerce nur kurz erlautert. Die meiner Meinung nach wichtigsten von ihnen,
finden sich mit einer ausfuhrlicheren Erklarung hier im funften und letzten Kapitel wieder.
Gesellschaft erhalten sie von einer Linkliste, die verschiedene Tools und informative
Webseiten auflistet, deren Nutzung bzw. Besuch ich mit bestem Gewissen empfehlen
kann. Allerletzte Infos zum Buch selber und sonstige Angaben und Verweise werden in
diesem abschliellenden Kapitel ebenfalls aufgefuhrt.

Buchaufbau

Bei der Buchgestaltung habe ich mich am Aufbau eines neuen Onlineshops orientiert. Wer
mit seinem allerersten Shop startet, kann dieses Buch durchaus begleitend zu seinem
Shopaufbau, in der von mir aufbereiteten Reihenfolge lesen.

Wer hingegen bereits erste Erfahrungen mit dem Betrieb eines Onlineshops sammeln
konnte, interessiert sich eventuell nur flr bestimmte Erlauterungen oder Beispiele aus der
Praxis. Aus diesem Grund habe ich alle Kapitel und Abschnitte so verfasst, dass jeder
Teilbereich davon - fur sich allein - als ein in sich geschlossener Bereich genutzt werden
kann. Ab und an sind Verzweigungen oder inhaltliche Gemeinsamkeiten mit anderen
Kapiteln im Buch nicht vermeidbar. Diese sind durch interne Verlinkungen oder Hinweise
im Text gekennzeichnet. Externe Links sind ebenfalls vorhanden. Deren Aktivierung offnet
bei einer aktiven Onlineverbindung eine neue Seite im Browser.

Das war‘s auch schon. Ich denke mal, wer es schafft im Internet zu surfen, ohne sich
dabei die Finger zu brechen, der sollte technisch auch mit meinem E-Book klarkommen. ©



