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Mobile ist Pflicht 
Der kanalübergrei fende Verkauf bleibt im deutschen E-Commerce ein wichtiges 
Thema, vor allem mobile Endgeräte wurden im letzten Jahr v e r s t ä r k t als Verkaufs­
kanäle erkannt. Die in Kooperation von EHI und Statista du rchge füh r te Studie 
„ E - C o m m e r c e - M a r k t Deutschland 2016" zeigt den aktuellen Status quo. 
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„Die Omnichan-
nel-Transfor-
mation dauert." 

Das umfangreiche Screening der umsatz­
stärksten deutschen Onlineshops in der E¬
Commerce-Marktstudie von EHI und Statis­
ta e rmög l i ch t einen präzisen Blick auf die 
Mehrkanal-Entwicklung im Handel. Da Mul­
tichannel für viele Händler mit der Kombi­
nation aus stat ionärem und Onl ine-Geschäft 
begonnen hat, finden sich in der Spitze der 
Top-1.000-0nlineshops mittlerweile viele ehe­
mals rein stationäre Händler sowie ehemalige 
Versandhändler. Da diese Grenzen aber im­
mer mehr verwischen, ist ein Überbl ick über 
die Verteilung der verschiedenen Verkaufs­
ansätze im deutschen Handel notwendig. Im 
Kern der Analyse stehen vor allem die Fra­
gen: Welche Onlineshops setzen ausschl ieß­
lich auf den digitalen Kanal (Singlechannel), 
welche Shops bieten zusätz l iche Einkaufs­
kanäle (Multichannel), und welche Anbieter 
verknüpfen diese zudem noch (Cross- oder 
Omnichannel)? 

2016 ist Mobile endgü l t i g zum Pflicht­
programm für Onlineshops geworden. Sing­

lechannel-Händler, die keine mobile Variante 
ihres Shops anbieten, was letztes Jahr noch 
erstaunlich zahlreich im Ranking zu finden 
war, gibt es immer weniger: Im Vergleich 
zum Vorjahr hat sich die Anzahl mehr als 
halbiert von 154 auf 75. Analog dazu gibt 
es über 70 Onlineshops mehr, die nur on­
line verkaufen, aber auch mobil ver fügbar 
sind. Insgesamt sind dies nun 292 Shops 
der 1.000 Shops des Rankings. Der Anteil 
der Online-Pureplayer bleibt in Summe etwa 
gleich: Rund ein Drittel der Onlineshops ver­
zichtet auf Mehrkanal-Handel. 

Omnichannel kommt langsam 

Die zwei Drittel der Anbieter, die auf mehre­
ren Kanälen aktiv sind, setzen zumeist noch 
auf eine Variante ohne sichtbare Verknüp­
fung der Kanäle: 464 Shops bieten mindes­
tens Multichannel, verfügen also entweder 
über s tat ionäre Filialen oder einen Print-Ka-
talog. Auch hier blieb der Anteil zum Vor­
jahr konstant. 

Zusätzliche Vertriebskanäle der Onlineshops 
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Hinweis: Den Onlineshops wurden teilweise mehrere Ver t r iebskanä le zugeordnet. 
Aus diesem Grund übers te ig t die Summe der Anteile 100 Prozent. 

82 

Quelle: EHI/Statista 

rt 01/17 



EHI-RESEARCH E-COMMERCE OMNICHANNEL 

Onlineshops nach Mehrkanal-Aktivitäten 
Anzahl Onlineshops in absoluten Zahlen 

75 
Singlechannel 

169 
Cross-/Omnichannel 

464 
mindestens Multichannel 

Singlechannel mit Mobile 

Quelle: EHI/Statlsta 

tntsprechend hat sich der Anteil der Cross-
oder Omnichannel-Händler unter den Shop­
betreibern ebenfalls nicht verändert : Bei 169 
lässt sich eine Verknüpfung der Kanäle er­
kennen, beispielsweise über die Mögl ichkeit 
einer Marktabholung. Diese Stagnation über­
rascht etwas angesichts des großen Trends 
des Themas. Allerdings könnte diese Stagna­
tion auch mit den großen (technischen) Her­
ausforderungen zusammenhängen, die sich für 
Händler bei der Kanalverknüpfung ergeben. 

Viele stationäre Wurzeln 

Die weiteren Vertriebskanäle der Onlineshops 
zeigen auf, worauf die Online-Anbieter ne­
ben dem Verkauf im Internet ihren Fokus 
setzen. Außer den mög l i chen Touchpoints 
für Multi-, Cross- oder Omnichannel-Com-
merce (Mobile, Katalog und stat ionäre Akti­
vitäten) werden hierzu auch die Marktp lätze 
Ebay und Amazon gezählt. Dabei zeigt sich 
die Verbreitung von mobilen Websites oder 
Apps inklusive Shops so stark wie noch nie: 
82 Prozent der Onlineshops sind über eine 
Smartphone-optimierte Präsenz für ihre Kun­
den zu erreichen. 2014 waren es noch un­
ter 40 Prozent und 2015 rd. 63 Prozent der 
Händler, die ihren Kunden eine mobile Ein­
kaufsmögl ichkei t anboten. Mobile ist damit 
zum Standard geworden. Mobile als weite­
rer Touchpoint lässt nun die stat ionären La­
dengeschäf te in der Verbreitung unter den 
Top-1.000-Onlineshops deutlich hinter sich 
- die allerdings aber trotzdem im Vergleich 
zum Vorjahr stärker verbreitet sind. Hier stieg 
der Anteil von 53 auf 57 Prozent der Online­
shops. Auch das ist in Zeiten, in denen der 
stationäre Handel schon ein ums andere Mal 
totgesagt wurde, erstaunlich. 

Diese rd. 570 Onlineshops, die über stati­
onäre Ladengeschäfte im Inland verfügen, ma­
chen deutlich: Im Zuge des Trends zum Om-

nichannel-Commerce verwischen die Grenzen 
zwischen Online-Pureplayer und klassisch sta­
t ionärem Händler immer mehr. Ein Blick auf 
die Wurzeln der Onlineshops mit stat ionären 
Akt iv i täten zeigt, dass 71,8 Prozent den On­
lineshop erst nachträgl ich als Verkaufskanal 
aufgebaut haben und damit auch ursprüng­
lich aus dem stat ionären Bereich kommen. 
Immerhin 11,2 Prozent der Onlineshops mit 
Ladengeschäften haben diese aber erst nach­
trägl ich eröffnet, das ist ein um drei Prozent­
punkte höherer Anteil als im Vorjahr. Hier 
zeigt sich, dass der Weg zwar wesentlich 
häufiger von der stat ionären Filiale zum On­
lineshop geht als andersherum, beide Vari­
anten aber vorkommen. 

Es wird interessant zu beobachten sein, 
wie ehemals rein stat ionäre Händler weiter 
ihre E-Commerce-Strategie verfolgen. Mit der 
Otto Group hat es ein klassisches Versand­
handelsunternehmen geschafft, sich als Top-
Player im deutschen E-Commerce zu etablie­
ren. Insbesondere der raketenhafte Aufstieg 
von Aboutyou.de ist Zeugnis dieser Transfor­
mation. Mit Media Saturn hat es aber auch 
ein klassisch stat ionäres Unternehmen ge­
schafft, im E-Commerce aufs Gaspedal zu 
treten. Saturn.de und Mediamarkt.de gehö­
ren zu den größten Aufsteigern in der Spit­
ze des aktuellen Rankings. 

Fazit: Während unter Experten weiter über 
Sinn und Unsinn von Omnichannel diskutiert 
wird, sind die Händler dabei, es umzusetzen. 
Diese Transformation dauert allerdings, von 
2015 zu 2016 sind nur wenig mehr Online­
shops zu einer Kanalverknüpfung übergegan­
gen. Dafür ist Mobile - ein zentraler Bestandteil 
der Omnichannel-Idee - 2016 zum absolu­
ten Pflichtprogramm geworden. 
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