Internationalisierung geplant?
Beginnen Sie mit UK!

Der britische E-Commerce Markt gehort zu den starksten Markten in der EU. Als Mitglied der EU
gelten in UK grundsatzlich dieselben Regeln im E-Commerce wie in Deutschland, da diese meist auf
EU-Richtlinien beruhen. AufSer den grundsatzlich harmonisierten rechtlichen Rahmenbedingungen,
weisen beide Markte im Hinblick auf ihre Marktentwicklung Gemeinsamkeiten auf, welche die
Attraktivitat des britischen Marktes fir deutsche Handler steigert.

5 Grunde, warum es sich lohnt nach UK zu
verkaufen

1. Sprachhiirde ist nicht so hoch
Englisch hat sich als Weltsprache etabliert.

Naturlich ist Schulenglisch nicht unbedingt ausreichend, um eine wettbewerbsfahige englische
Website zu gestalten. Dennoch bietet sich eine englische Website im ersten
Internationalisierungsschritt an. Es gibt viele Anbieter in Deutschland, die bei der Gestaltung von
engl}ilschen Texten unterstiitzen konnen, fir die weitere Abwicklung wird Thr Englisch bestimmt
reichen.

Mit Englisch konnen Sie eine grolSe Zielgruppe erreichen, denn auch fur auslandische Verbraucher
ist die Wahrscheinlichkeit, dass sie mit Englisch zurechtkommen, groSer als mit Deutsch. Zudem
erwarten Briten kein perfektes Englisch. Sie sind verschiedene Dialekte und Akzente gewohnt,
daher keine Hemmung beim Sprechen mit Kunden.

2. Rechtsverfolgungsdruck ist gering

In Deutschland ist die Abmahnung eine der grofSten Angste des Handlers. Hinzu kommt, dass relativ
wenig rechtliche Unsicherheit herrscht, da viele Falle vor Gericht gebracht werden und schnell
entschieden werden. In UK hingegen ist dies anders. Selten werden E-Commerce-relevante
Streitigkeiten vor Gericht gebracht, entsprechend wenig Rechtsprechung liegt vor.

Dies stort die dortigen Handler jedoch nicht. Anders als hierzulande sind die Briten ,lockerer” im
Umgang mit rechtlichen Vorschriften. Es geht mehr um , the spirit of law*, also das, worauf eine
Vorschrift abzielt, als um den en? gesehenen Wortlaut. Behorden agieren im Allgemeinen nach
einem ,erzieherischen” Ansatz als nach dem Ansatz der Strafverfolgung.

Fir den Handler bedeutet dies, dass er meist die Moglichkeit hat, sich zu erklaren oder MalSnahmen
einzufithren, mit denen er auf die Beanstandung einer Regulierungsbehorde reagieren kann.
Verschiedene Leitfaden des Trading Standards Institute oder anderer Behorden helfen dabei, Shops
rechtskonform zu gestalten.

3. Deutsche Qualitat wird wertgeschatzt

Trotz VW, deutsche Qualitat ist im Ausland weiterhin geschatzt. Qualitatsprodukte sind im Inland
gleichermalSen gefragt, wie im Ausland.

Nischenprodukte, die britische Verbraucher beispielsweise aus dem Urlaub in Deutschland kennen
oder die in Handarbeit hierzulande hergestellt werden, stolsen meist auf Interesse im Ausland. Der
Verkauf von solche Produkten, die nur in deutschen Online-Shops zu erwerben sind, bieten

Thnen einen klaren Wettbewerbsvorteil.

4. Kreditkartenzahlung ist Nr.1

Das meist genutzte und beliebteste Zahlungsmittel in UK ist die Kreditkarte. Als Deutscher Handler
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sollten Sie diese Zahlungsart in jedem Fall anbieten, wenn Sie nach UK verkaufen wollen. Ein Shop
ohne die Moglichkeit per Kreditkarte zu zahlen ware fiir britische Verbraucher suspekt. Der Vorteil
der Kreditkartenzahlung ist das geringe Zahlungsausfallrisiko fiir Sie als Handler.

Eine rasche Abwicklung kann erfolgen, was wiederum der Erwartung des Kaufers entspricht, der
seine Waren so schnell wie moglich erhalten mochte. Mogliche Transaktionsgebiithren konnen dem
Kaufer auferlegt werden. Beachten Sie, dass die EU-weit harmonisierten Verbrauchervorschriften
dies jedoch nur zulassen in Hohe der tatsachlich angefallenen Kosten.

5. Markte ahneln sich
Am meisten Online wird Bekleidung gekauft, am wenigsten frische Lebensmittel.

Eine Studie der Royal Mail zeigt, dass die Verteilung der online am starksten vertretenen Branchen
in UK denen in Deutschland ahnelt. Fiir Thre Waren wird es in UK einen Abnehmer-Markt geben,
wenn es diesen auch in Deutschland gibt.

Aufgrund des gleichen Entwicklungsstandes der Markte, bedarf es Ihrerseits keiner extra Erklarung
der Funktionsweise des E-Commerces. Wohlgleich lasst sich tendenziell sagen, dass britische
Verbraucher weniger auf Ihre Rechte beharren als deutsche Verbraucher. Wenn Sie sich also
rechtskonform verhalten, und da liegen Sie mit dem deutschen Standard gut im Rennen, sind keine
zusatzlichen Probleme diesbeziiglich zu erwarten.

Tipp zum Umgang mit britischen Verbrauchern

Britische Verbraucher legen hohen Wert auf Kundenservice. Diesem konnen Sie als deutscher
Handler gerecht werden, wenn Sie in der Kommunikation zwei einfache Dinge beachten:

1. Verpacken Sie negative Aussagen positiv und sagen Sie nicht einfach: ,Nein, das geht nicht.”

Im Allgemeinen nutzen Briten in der Kommunikation viele Floskeln, beginnen Gesprache gern auch
mit Smalltalk wie ,how are you doing?” und sind vorsichtiger in der Ausdrucksweise, wenn es darum
geht zu sagen, dass etwas nicht geht oder einem nicht gefallt. Bieten Sie Losungen an, statt dem
Kaufer das Gefuhl einer reinen Prozessabwicklung zu geben.

2. Reagieren Sie moglichst schnell auf Anfragen, britische Verbraucher sind kurze Reaktionszeiten
gewohnt. Dies spart Ihnen die kurz aufeinander folgenden Anfragen iiber verschiedene
Kommunikationskanale und Thren Kunden die Unzufriedenheit beim Einkauf.

Sie wollen den Schritt nach UK wagen? Kontaktieren Sie uns, wir unterstutzen Sie gerne.
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