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Modul: Lernergebnisse

Modul 2- Elektronischer Geschaftsverkehr

Einleitungstext: Bitte schreiben Sie einen kurzen Einleitungstext zu dem Abschnitt, in dem Sie erkléren, worum es in
diesem Abschnitt geht. Er sollte sein
motivierend und ansprechend geschrieben sein. Er sollte sich an die Beglinstigten (Migranten/Fliichtlinge) richten, was
bedeutet, dass Sie auch das Format der direkten Rede verwenden kénnen.
Wissen

Die Lernenden lernen etwas Uber:

Arten des elektronischen
Geschaftsverkehrs

Zukunft des elektronischen
Geschaftsverkehrs

Fur den elektronischen Handel
erforderliche Fahigkeiten

Plattformen wo auf lernen
oder zur Entwicklung von
E-Commerce

Fertigkeiten
Der Lernende wird verstehen:
- Klarung des Konzepts des

elektronischen Geschaftsverkehrs und

seiner grundlegenden Struktur/Typen

-Welche Fahigkeiten sind fir die

e_
Handel

Zustandigkeiten

A Lernende wird sein kdnnen zu
erreichen. nach Abschluss eines
Lernprozesses zu tun:

- Nutzung von Lernplattformen fur die
Entwicklung von Fahigkeiten im
Bereich des elektronischen
Geschaftsverkehrs

- Zum Ausprobieren von Plattformen,
die kostenlos sind von

Erstellung von E-Shops

- Uberlegen Sie, welche Fahigkeiten
sie fur die Entwicklung ihres






Einfiihrungsvideo

Bitte stellen Sie hier das Skript fur das Kurzvideo zur Verfugung.




Einheit 1;: Was ist elektronischer Handel?



Thema 1: Was ist E-Commerce?

Im Zeitalter der Digitalisierung, der Pandemie und des Durchbruchs von Technologien und Online-Diensten
ist E-=Commerce auf dem Vormarsch und erfreut sich immer groRerer Beliebtheit (Ecommerce Skills on
Resume | Top Ecommerce Skills List (enhancv.com))

® E-Commerce (oder elektronischer Handel) ist der Kauf und Verkauf von Waren und Dienstleistungen
Uber das Internet. Er umfasst eine Vielzahl von Daten, Systemen und Instrumenten fiir Online-Kaufer
und -Verkaufer, einschlieflich des mobilen Einkaufs und der Verschllisselung von Online-Zahlungen.

Die meisten Unternehmen mit einer Online-Prasenz nutzen einen Online-Shop und/oder eine Plattform, um
Marketing- und Verkaufsaktivitaten im E-Commerce durchzufiihren und die Logistik und Abwicklung zu
Uberwachen.

Laut eMarketer wird der weltweite E-Commerce-Umsatz im Einzelhandel im Jahr 2022 zum ersten Mal die
Marke von 5 Billionen US-Dollar tiberschreiten und damit mehr als ein Fiinftel des gesamten
Einzelhandelsumsatzes ausmachen. Und bis 2025 werden die Gesamtausgaben trotz des verlangsamten
Wachstums 7 Billionen Dollar tGbersteigen.

Der elektronische Handel: Die Geschichte und Zukunft des Online-Shoppings

(bigcommerce.com) Wenn Sie mehr darliber erfahren mochten, wie Sie ein



https://enhancv.com/resume-skills/ecommerce/
https://enhancv.com/resume-skills/ecommerce/
https://www.bigcommerce.com/articles/ecommerce/best-ecommerce-website-design/
https://www.bigcommerce.com/articles/ecommerce/mobile-commerce/
https://content-na1.emarketer.com/global-ecommerce-forecast-2022
https://www.bigcommerce.com/articles/ecommerce/
https://www.bigcommerce.com/articles/ecommerce/

E-Commerce-Unternehmen grinden kénnen, lesen Sie:

Wie man ein E-Commerce-Unternehmen grindet: Ein Leitfaden fur 2023 | Coursera



https://www.coursera.org/articles/ecommerce-business

Thema 2: Vorteile/Nachteile des elektronischen
Geschaftsverkehrs

Der elektronische Handel hat viele - Niedrigere Betriebskosten
Vorteile - vom schnelleren Einkauf - Personalisierte Erfahrung

bis hin zur Mdglichkeit, rund um die - Zugang zu neuen Technologien
Uhr ein grof3es Publikum zu

erreichen.

Vorteile des elektronischen Handels:

Schnellerer Einkauf fiir Kunden
Unternehmen kénnen leicht neue
Kunden erreichen

Kunden



Obwohl der moderne
elektronische Geschaftsverkehr
heute sehr flexibel ist, hat er
immer noch seine Nachteile.

Nachteile des elektronischen Handels:

Begrenzte Interaktionen mit dem
Kunden

Technologieausfalle konnen
folgende Auswirkungen haben
Verkaufsfahigkeit

Keine Moglichkeit zum Testen oder
Anprobieren



Thema 3 Arten des elektronischen Handels

1. Business-to-Consumer (B2C).

® Der B2C-E-Commerce umfasst Transaktionen zwischen einem Unternehmen und einem Verbraucher. B2C ist
eines der beliebtesten Verkaufsmodelle im E-Commerce-Kontext. Wenn Sie beispielsweise Schuhe bei einem
Online-Handler kaufen, handelt es sich um eine Business-to-Consumer-Transaktion im elektronischen Handel.

2. Business-to-Business (B2B).

® |Im Gegensatz zum B2C umfasst der B2B-E-Commerce Verkaufe zwischen Unternehmen, z. B. zwischen
einem Hersteller und einem Grollhandler oder Einzelhandler. B2B ist nicht auf den Verbraucher
ausgerichtet und findet nur zwischen Unternehmen statt.

3. Verbraucher-zu-Verbraucher (C2C).

® Eine der friihesten Formen des elektronischen Handels, der elektronische Handel zwischen Verbrauchern,
bezieht sich auf den Verkauf von Produkten oder

Dienstleistungen zwischen Kunden. Dazu geh6éren auch C2C-Verkaufsbeziehungen, wie sie bei eBay oder
Amazon zu finden sind.

4. Direkt an den Verbraucher (D2C).


https://www.bigcommerce.com/articles/ecommerce/b2c/
https://www.bigcommerce.com/articles/b2b-ecommerce/b2b-ecommerce-trends/
https://www.bigcommerce.com/essentials/ebay/
https://www.bigcommerce.com/essentials/amazon/

D2C ist ein neueres Modell des E-Commerce und bezeichnet ein Unternehmen, das seine Produkte direkt
an den Endkunden verkauft, anstatt Gber einen Einzelhdndler, Distributor oder GroBhandler zu gehen. Ein
gangiges Beispiel fir D2C-E-Commerce ist eine abonnementbasierte Marke wie Netflix oder Dollar Shave

Club.



Thema 3 (Fortsetzung)

5. Verbraucher-zu-Unternehmen (C2B).

® (2B kehrt das traditionelle Einzelhandelsmodell um, d. h. einzelne Verbraucher stellen ihre Produkte
oder Dienstleistungen fiir gewerbliche Kaufer zur Verfligung. Ein Beispiel fiir ein C2B-E-Commerce-

Unternehmen ist iStock, ein Online-Shop, in dem Stockfotos direkt von verschiedenen Fotografen
erworben werden kdnnen.

6. Business-to-Administration (B2A).

® B2A umfasst die Transaktionen zwischen Online-Unternehmen und Verwaltungen. Ein Beispiel waren
Produkte und Dienstleistungen im Zusammenhang mit Rechtsdokumenten, Sozialversicherung usw.

7. Verbraucher-zu-Verwaltung (C2A).

® C2Aist ahnlich wie B2A, aber stattdessen verkaufen die Verbraucher Produkte oder Dienstleistungen an
eine Verwaltung. C2A kann Online-Beratung fur Bildung, Online-Steuererstellung usw. umfassen.


https://www.bigcommerce.com/articles/ecommerce/ecommerce-vs-retail/

Thema 4. Fahigkeiten im elektronischen Handel.

Worin bestehen sie?

Die am haufigsten genannten Fahigkeiten, wenn wir etwas wissen wollen

top-verwandte Fahigkeiten zum elektronischen Handel:

Marketing
Projektleitung
Vertrieb

Digitales Marketing
Seo

Html

Google Analytics

Geschaftsentwicklung

Crm

Jira

Analytik
Soziale Medien
Sql

Wordpress



https://enhancv.com/resume-skills/business-development/
https://enhancv.com/resume-skills/wordpress/

Leiterschaft



Thema 4 (Fortsetzung)

Dies sind die wichtigsten Fahigkeiten, die erwahnt
werden, wenn wir wissen wollen, welche Fahigkeiten mit
dem elektronischen Handel in Verbindung stehen. Das
sind ziemlich viele. Laut der von YouGo durchgefihrten
Untersuchung antworteten Frauen auf die Frage, welche
Fahigkeiten ihnen fehlen: Digitales Marketing, Marketing,
Social Media und auch einige Fahigkeiten im
Zusammenhang mit dem Verkauf, wie z.B. die Suche nach
dem Kunden. Das sind die wichtigsten Fahigkeiten, auf die
wir uns in diesem Kapitel konzentrieren werden

Es ist wichtig, diese Fahigkeiten zu besitzen, wenn Sie ein
Online-Unternehmen griinden, eine Online-Plattform




aufbauen, Kunden anziehen, ein Netzwerk aufbauen und
gute Beziehungen zu lhren Kunden und Stakeholdern
pflegen wollen. Dazu kommen Fihrungsqualitaten und
Projektmanagementfahigkeiten



Thema 4.1. Soziale Medien und Plattformen fur den
Anfang

Die Nutzung sozialer Medien ist unumganglich, wenn Sie ein Unternehmen griinden wollen. Die beliebtesten
Plattformen, um |hr Unternehmen von Grund auf und kostenlos zu griinden, sind in der Regel Facebook und
Instagram, da sie fiir den Anfang gute Funktionen bieten. In verschiedenen Landern gibt es auch verschiedene
preiswerte Plattformen wie Ziro, die monatliche Tarife anbieten und bei denen man fir ein paar Euro ein Paket
mit Funktionen, Vorschlagen zum Schreiben von Texten und sogar einer Grundversion eines Logos erhalt. Einige
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Beispiele fiir E-Shops auf diesen Plattformen finden Sie weiter unten unter Gute Praktiken aus Litauen.



Thema 4.2. Digitales Marketing, Vertrieb, der richtige
Kunde.

Digitales Marketing ist einer der
Schwachpunkte von Frauen, die wir fir eine
Studie befragt haben. Einige von ihnen, von
Good Practices waren gut in Digital
Marketing, aber einige waren nicht und ha
dan Problem verkaufen genau, weil sie nicht
wussten, wie es zu geschehen.

Digitales Marketing ist wichtig, wenn Sie ein
Online-Geschaft haben, da es dazu beitragt,
Kunden anzuziehen und die




Kundengemeinschaft am Leben zu erhalten,
zu pflegen und zu vergroRern. Die wachsende
Kundengemeinschaft hat zur Folge, dass der
Umsatz steigt.



Thema 4.2. (Fortsetzung)

Wie erreicht man also effizientes digitales Marketing?

Wir machen Marketing, um unser Produkt sichtbar zu machen. Je sichtbarer es ist, desto groRer sind
die Chancen, die richtigen Kunden anzuziehen und mehr zu verkaufen. Kurz und gut:

1. Auf Plattformen wie Instagram/Facebook konnen Sie verschiedene kostenlose Stories, Reels oder
Live-Streams erstellen.

Ausstellungen, bei denen Sie Ihr Produkt vorstellen, zeigen konnen, wie es hergestellt wird, und auf
diese Weise |lhre

Produkt an ein breites Publikum.

2. Verwenden Sie Hashtags, damit Sie besser sichtbar sind.

3. Schreiben Sie jeden Tag Geschichten. In der Regel gilt: Je mehr Geschichten/Bilder/Reportagen oder
Ahnliches Sie machen, desto besser.
Sie erreichen konsequent mehr Menschen und sind online besser sichtbar/erkennbar.

Um das Thema zu vertiefen, kdnnen Sie jederzeit Online-Kurse auf Udemy oder Coursera finden, die



sich ausschlieBlich mit digitalem Marketing befassen, und sogar eine Online-Zertifizierung erhalten,
die fir lhr Linkedin-Profil wertvoll sein wird.



Thema 4.2. (Fortsetzung)

Die groRte Frage von Frauen, die ein Unternehmen griinden wollen, ist, wie sie Kunden finden, aber das haben wir
bereits beantwortet. Je sichtbarer Sie sind, desto mehr Kunden kénnen Sie erreichen. Bevor Sie jedoch nach
Kunden suchen und Uberall Anzeigen schalten, miissen Sie sich ein paar einfache Fragen stellen:

Wen mochte ich erreichen (Kreative, Kunstinteressierte, Frauen...)?
Wo kann ich diese Gruppe/n finden?

® Wenn Sie sich fiir die Gruppe der "Frauen" entschieden haben, wo kénnen Sie sie online erreichen, welche
Seiten besuchen sie?

Die Antwort kann sein: Instagram, da sie sich dort eine Vielzahl von Videos ansehen. Wenn Sie von dort aus ein
Geschafts- oder Influencer-Konto einrichten, konnen Sie lhre Zielgruppe auf lhre Website oder die von Ilhnen
eingerichtete Plattform leiten.

® Wenn Sie sich fir "kreative Menschen" entschieden haben, wo kénnen Sie diese online finden? Einige
Facebook-Gruppen fiir kreative Menschen? Oder einige Blogs, einige Plattformen wie Etsy (Etsy Litauen -
Shop fiir handgefertigte, Vintage-, individuelle und einzigartige Geschenke fir jedermann), die unabhangige
Kreative unterstitzen, wo Sie Kunden erreichen kdnnen, die nach kreativen Waren suchen.



https://www.etsy.com/
https://www.etsy.com/

Thema 4.3. Fuhrung und Vernetzung.

Wenn Sie in lhrem Unternehmen und im E-Commerce fihrend werden wollen, miissen
Sie vor allem standiges Wachstum, Veranderungen und die Losung kleinerer oder
groRerer Probleme in Betracht ziehen. Eine der besten Plattformen, um
Fihrungskraften verschiedener Unternehmen und Organisationen zu folgen und Artikel
zu lesen/ Videos zu sehen, die sie machen, ist Linkedin. Wenn Sie noch nicht auf der
Plattform sind, ist es ein MUSS fir einen zukinftigen Geschaftsmann. Es ist eine
groRartige Plattform, nicht nur um zu lernen, sondern auch um wertvolle Partner zu
finden, die lhrem Bereich und lhren Bedirfnissen entsprechen (www.linkedin.com).

e Einer der guten Artikel Gber Fihrung auf dieser Plattform ist der folgende:

(80) Must-Have-Fahigkeiten fir eine Fihrungskraft im E-Commerce | LinkedIn

® Fir allgemeine Fihrungstipps konnen Sie die Blicher von: Simon Sinek, Joh C.


http://www.linkedin.com/
https://www.linkedin.com/pulse/must-have-skills-ecommerce-leader-jerry-bernhart/

Maxwell, Jack Mayer, Maya Musk.



Thema 4.4. Projektmanagement.

Dies ist eine der wichtigsten Fahigkeiten, die fur die Fihrung

eines Unternehmens unerlasslich sind. Um es besser zu

managen, mussen Sie verschiedene Arten von Wissen lber
Finanzen, Dokumente, Marketing, Kunden, Lieferanten, die
Verfolgung von Aufgaben lhres Teams und Aufgaben haben

"zu tun", sondern auch, wie man Risiken verhindern und bewaltigen

Um ein umfassendes Wissen liber Projektmanagement zu
erlangen, konnen Sie auf der Coursera-Plattform den Kurs
Google Certificate for Project Management starten. Er
vermittelt alle Informationen (nur auf Englisch), die fiir das

Management jeder Art von "Projekt" beno6tigt werden, d. h. fir
jede Art von Geschift, Managementjob oder Ahnliches



Thema 5. Zukunft des elektronischen Handels

Elektronischer Handel: Die Geschichte und Zukunft des Online-Shopping
(bigcommerce.com)

Einige der Trends im elektronischen Handel sind:
Robuste Customer Journeys und Personalisierung.

Einkaufen mit Hilfe kiinstlicher Intelligenz.

Soziales Einkaufen.

Mobiler Geschaftsverkehr.

Digitale Wahrungen, wie z. B. mobile Geldbdrsen und Kryptowahrun;

Der elektronische Handel ist jedoch eine recht neue Sache, und bei sein
Entwicklung ist es erforderlich, standig mit der Zeit und den
Kundenwinschen Schritt zu halten.

Weitere Informationen zu den E-Commerce-Trends 2023 finden Sie hier:


https://www.bigcommerce.com/articles/ecommerce/
https://www.bigcommerce.com/articles/ecommerce/
https://www.bigcommerce.com/articles/ecommerce/ecommerce-ai/
https://www.bigcommerce.com/articles/omnichannel-retail/social-commerce/
https://www.bigcommerce.com/mobile-wallets/
https://www.bigcommerce.com/articles/ecommerce/cryptocurrency-ecommerce/

13 E-Commerce-Trends, die Sie im Jahr 2023 kennen mussen | Sprout Social



https://sproutsocial.com/insights/ecommerce-trends/

Thema 6. Schlussfolgerung

Abschlielend ist es wichtig zu wissen, was E-Commerce im Allgemeinen ist, aber darlber
hinaus ist es wichtig zu wissen, dass er aus verschiedenen Fahigkeiten besteht, die fur seine
Ausarbeitung, die Entwicklung des Geschafts und die Pflege der Kunden sowie der
Interessengruppen erforderlich sind. E-Commerce verkauft nicht nur, sondern hilft auch
dabei, eine Gemeinschaft von Kunden zu schaffen, die auf Ihren und deren gemeinsamen
Werten basiert, und den Kundenkreis entsprechend ihrem Interesse an lhren Produkten zu
erweitern.

Der elektronische Handel folgt einer bestimmten Philosophie, die darin besteht, Ihr
Produkt auf attraktive Weise zu prasentieren und es so weit wie moglich lGber
verschiedene Kanale bekannt zu machen, lber die Sie lhre Zielgruppe erreichen konnen.
lhr Marketing muss vielfaltig sein, von Fotos tber Videos/Geschichten/Reelings bis hin zu
kostenlosen Produkten, um die Kunden anzulocken.



Lernaktivitat 1: Titel

Bitte stellen Sie hier relevante praktische Hilfsmittel und Ubungen fiir den jeweiligen Abschnitt zur Verfiigung
und erarbeiten Sie ein Mini-Toolkit (3-5 Lernaktivitdten pro Modul, idealerweise -1 pro Einheit). Die folgende
Tabelle bietet eine Struktur fiir die Aktivitdten. Bitte beschreiben Sie jede Aktivitéat innerhalb der Tabelle.

Geben Sie zusétzliche Materialien flir eine Aktivitit als Linkliste oder als Anhang an (z. B. Handouts, Bilder,

Grafiken, Diagramme, Prasentationen, Spiele, Mindmaps, Videos usw.). Die Tabelle ist mit einem Beispiel

geflillt.

Bildung
Ziel
Kenntnisse und
Fahigkeiten im
Zusammenhan
g mit dem
elektronischen
Handel und
erfor
derliche
Fahigkeiten

Art der Tatigkeit

Mehrfache
Antwortmdglich
keiten/Freitext
(Reflexion)

Inhalt

Beantworten Sie nach
der Wiederholung von
Lektion 2, Lektion 1, die
Fragen, reflektieren Sie
die Artikel und Ilhre
personlichen

Fanhi
gkeiten
mit dem elektronischen

Zusatzliche Materialien

Liste von Links,
Videos, Biichern,
die far die

Zielgruppe nutzlich
sein kdnnten.



seine

far

Entwicklung.

Geschaftsverkehr
verbunden.




Bewertung



Frage 1:

Was sind die Vorteile des elektronischen Handels (bitte alle zutreffenden Punkte ankreuzen)?

a) Niedrigere Betriebskosten

b) Begrenzte Interaktionen mit dem Kunden

¢) Technologieausfalle kénnen die Verkaufsfahigkeit beeintrachtigen
d) Schnellerer Einkauf fiir Kunden

e) Zugang zu neuen Technologien

f) Personalisierte Erfahrung

g) Keine Moglichkeit zum Testen oder Anprobieren

Richtige Antworten: a), d), e), f).



Frage 2:

Um welche Art von E-Commerce handelt es sich, wenn jemand sein Produkt online an Verbraucher verkauft?
Wahlen Sie das Richtige
Antwort.

a) Direkt an den Verbraucher (D2C).
b) Verbraucher-zu-Unternehmen (C2B).
¢) Business-to-Consumer (B2C).

d) Verbraucher-zu-Verwaltung (C2A).

Richtige Antwort: c) Business-to-Consumer (B2C).



Frage 3:

Welche Rolle spielt das digitale Marketing fiir Online-Unternehmen?

a) Fir Online-Geschafte ist sie nicht unbedingt erforderlich.

b) Es hilft, Kunden anzuziehen, hat aber keine Auswirkungen auf die Kundengemeinschaft oder den Umsatz.

¢) Es zieht Kunden an, tragt dazu bei, dass die Kundengemeinschaft lebendig bleibt und wachst, und fihrt zu héheren Umsatzen.

d) Sie ist nur fur Offline-Unternehmen wichtig, nicht fiir Online-Unternehmen.

Richtige Antwort: c) Es zieht Kunden an, tragt dazu bei, dass die Kundengemeinschaft lebendig bleibt und wachst, und fihrt zu
héheren Umsatzen.



Frage 4:

Was ist nach den vorliegenden Informationen eines der ersten Dinge, die Sie beachten sollten, wenn Sie eine
Stelle als
fihrend in Threm Unternehmen und im elektronischen Handel?

a) Konzentration auf das eigene Unternehmen ohne Berlicksichtigung von Wachstum und Veranderung

b) Vermeidung von Herausforderungen und Problemen, um die Stabilitat zu erhalten

¢) Standiges Wachstum, Veranderung und Problemldsung

d) Ignorieren von Social-Media-Plattformen wie LinkedIn fir die Geschaftsentwicklung

Richtige Antwort: c) Standiges Wachstum, Verdanderung und Probleml&sung.



Zusammenfassung

In dieser Lektion haben Sie gelernt:

Was ist E-Commerce?
- |hre Vorteile/Nachteile.
- Arten des elektronischen Handels.
- Fir den elektronischen Handel erforderliche Féihigkeiten
- Plattformen, die Sie fiir Ihr Online-Geschdft nutzen kénnen: Instagram, Facebook,
Zyro, Etsy
- Plattformen, auf denen Sie Ihre Kunden finden kénnen: Instagram, Etsy
- Plattformen, auf denen Sie Geschdiftsartikel lesen oder Partner finden kénnen: Linkedin,
Coursera

- Plattformen, auf denen Sie Fdhigkeiten erlernen und sich zertifizieren lassen kbnnen:
Coursera, Udemy



Weiteres Material

® Flr weitere Informationen:

Moschus, M. (2019). A Woman Makes a Plan: Ratschlédge fiir ein ganzes Leben voller
Abenteuer, Schénheit und Erfolg. Viking Life.

Sinek, S. (2011). Start with Why: How Great Leaders Inspire Everyone to Take Action.
Portfolio/Penguin.

Maxwell, J.C. (2002). Leadership 101: What Every Leader Needs to Know. Thomas Nelson
Publishers.

® Zur weiteren Beobachtung:

Simon Sinek: https://youtu.be/ImyZMtPVodo
John C. Maxwell: https://youtu.be/eEI9iBbXm7c
Shereen Mitwalli: https://youtu.be/ 52E5KCKSc8
Maria Haggo: https.//youtu.be/2dGd7-j8FOE

O O O O



https://youtu.be/lmyZMtPVodo
https://youtu.be/eEl9iBbXm7c
https://youtu.be/_52E5KCKSc8
https://youtu.be/2dGd7-j8FOE

Referenzen

Online-Artikel:

® Elektronischer Handel: Die Geschichte und Zukunft des Online-Shoppings (bigcommerce.com)
® \Wie man ein E-Commerce-Unternehmen grindet: Ein Leitfaden fur 2023 | Coursera

® Global Ecommerce Forecast 2022 - Insider Intelligence Trends, Prognosen & Statistiken

® E-Commerce-Fahigkeiten im Lebenslauf | Top Ecommerce Skills List (enhancv.com)

°

13 E-Commerce-Trends, die Sie im Jahr 2023 kennen mussen | Sprout Social
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® Facebook - www.facebook.com
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