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Worauf es dieses Jahr
ankommt: Kosten ’
optimieren und effizient =
skalieren. 7



Intro

Strategien fuir Profitabilitat
und Skalierung in einem
volatilen Markt

Der E-Commerce-Markt im Jahr 2026 hat eine Phase der
harten Konsolidierung hinter sich. Wahrend das
Umsatzwachstum laut stabil
bei ca. 9% CAGR liegt, haben sich die operativen
Rahmenbedingungen fundamental gewandelt. Die "Wild
West"-Jahre des ungebremsten Wachstums sind vorbei.

Heute entscheidet nicht mehr nur das Marketing-Budget
Uber Deinen Erfolg, sondern die Prazision Deiner
Operations. Marktanteile gewinnt meist, wer seine
Logistikkosten optimiert, regulatorische Hirden
automatisiert und die Kundenerwartung proaktiv steuert.



https://de.statista.com/outlook/dmo/ecommerce/europa
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Die operative Realitat
2026 - Compliance
als Margen-Killer
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Warum operative Effizienz
Zur zentralen
Managementaufgabe wird

Die Phase, in der Ineffizienzen durch bloBes
Umsatzwachstum kaschiert werden konnten, ist vorbei.
Deine Operations stehen heute unter einer Doppelzange
aus Qualitats- und Kostendruck, die keinen Spielraum fir
Fehler lasst. Dieser Druck wird 2026 primar von zwei
Fronten befeuert: einer Regulierungswelle und dem
strukturellen Personalmangel.

Die EU hat Ernst gemacht. Wer 2026 die Umweltvorgaben
ignoriert, verliert nicht nur Reputation, sondern reale
Marge.

Der "Green Deal" in der Praxis: PPWR und CBAM

PPWR (Packaging & Packaging Waste Regulation):

Seit Februar 2025 sind unter anderem die Vorgaben zur
Reduzierung von Leerraum in Paketen in Kraft. Der
tatsachliche Geltungsbeginn ist bis 12. August 2026
aufgeschoben, gilt dann aber unmittelbar in allen EU-
Mitgliedstaaten.

Ab dann bist Du gesetzlich verpflichtet, Verpackungen so zu
optimieren, dass sie maximal 40% leeren Raum enthalten.
Wer weiterhin "Luft verschickt", zahlt nicht nur bei den
Versanddienstleistern drauf, sondern riskiert empfindliche
Pénalen durch nationale Marktiberwachungsbehorden.

Zudem mussen Deine Verpackungen EU-weit einheitlichen
Anforderungen, etwa in Bezug auf Recyclingfahigkeit und
Materialtransparenz, entsprechen.
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Operative Konsequenz:

Verpackung ist nicht mehr nur Einkaufs- oder Marketingthema.
Sie beeinflusst:

Kartonportfolio

Packregeln

Prozessgeschwindigkeit

Fehleranfalligkeit im Fulfillment

"Durch smarte Verpackungslosungen, lassen sich nicht
nur Verpackungskosten, sondern auch Versandkosten
reduzieren. Wir haben Handler:innen so geholfen, ihre
Logistikkosten um bis zu 30% zu senken."

Petra Dobrocka
CCO und Co-Founder
von byrd

CBAM (Carbon Border Adjustment Mechanism):

Die Ubergangsphase ist beendet. Seit dem 01.01.2026
muissen Importeure fir den CO2-FuBabdruck ihrer
Waren (v.a. Stahl, Aluminium, Dungemittel fur Garten-
D2C und Ahnliches) reale Zertifikate kaufen. Experten
der prognostizieren eine
Steigerung der Herstellkosten um 3% bis 8% fur
betroffene Warengruppen. Das wirkt sich auf die
meisten E-Commerce-Produkte indirekt aus.


https://taxation-customs.ec.europa.eu/carbon-border-adjustment-mechanism_en?prefLang=de
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De minimis: Abschaffung der 150-Euro-
Zolifreigrenze

Der EU-Rat hat im Dezember 2025 beschlossen, die
bisherige

aus Drittstaaten ab 1. Juli 2026
abzuschaffen.

Geplant ist ein neues Abgabenmodell fur Kleinpakete,
das insbesondere auf das stark wachsende Volumen an
E-Commerce-Sendungen auBerhalb der EU abzielt. Diese
wird 3€ pro Artikel betragen und gilt als
UberbriickungsmaBnahme fiir breitere Gesetze ab
(planmanBig) 2028.

Warum das neben Temu und Co. auch EU-Handler
betrifft:

Anforderungen an Zolldaten, Produktklassifizierung und
Dokumentation steigen

Kosten- und Preisstrukturen im Wettbewerb verandern sich

Carrier- und Fulfilment-Prozesse miuissen starker auf
Datenqualitét ausgelegt sein


https://blog.getbyrd.com/en/de-minimis-eu
https://blog.getbyrd.com/en/de-minimis-eu
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Ein groBes Risiko, das 2026 nahtlos ans Vorjahr anknupft,
ist nicht vorwiegend, dass der Kunde nicht bestellt,
sondern dass nicht genugend Arbeitskrafte da sind, um das
Paket zu packen. Der demografische Wandel schléagt in
Europa und da vor allem in der Logistikbranche voll durch.
Lagerpersonal ist knapp, teuer und hart umkampft. Global
berichten in der Logistik Probleme,
ausreichend Personal zu finden. Wer sein Geschaftsmodell
auf manueller Arbeit in eigenen Hallen aufbaut, wettet
gegen die Demografie.

Die Natur des Online-Handels, etwa die nicht lineare
Auslastung durch Peaks und Verkaufsspitzen, erschwert die
operative Planung zusatzlich. Hier ist das Zusammenspiel
von moglichst genauen Prognosen, detaillierter Planung
und transparenter Kommunikation intern und mit Partnern
von groBter Wichtigkeit.

Logistik als "Marketing-Tool"

Trotz dieses Drucks aus dem Zusammenspiel aus
Personalmangel, Regulatorik und steigenden Kosten darfst
Du eines nicht vergessen: Deine Logistik ist 2026 weit
wichtiger als je zuvor. Fulfillment-Kosten sind ein massiver
Block in Deiner P&L, aber sie sind gleichzeitig eine
Investition in Deinen Customer Lifetime Value (CLV) und
Verkaufsabschlussraten.


https://kaizen.com/insights/global-retail-trends-2026/
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Laut dem sind
die Lieferkonditionen der wichtigste Faktor fir Checkout-
Abbriche (66% wegen der Versandkosten und 44%
wegen Versandzeiten).

Teils groBe Unterschiede gibt es hier je nach Markt.
Wahrend in UK (75,5%) und Frankreich (76,3%) die
Versandkosten mit Abstand am wichtigsten sind, ist etwa
in Deutschland und lItalien die Versandgeschwindigkeit
der wichtigste Faktor.

Zu weiteren entscheidenden Grinden flr Kaufabbriche
zahlen die Ruckgaberichtlinie (34,1%) und schlechte
Liefererfahrungen in der Vergangenheit (27,7%).

In einer Welt von Social Commerce und Instant-Reviews
verbreitet sich eine schlechte Liefererfahrung ("Paket
kam beschadigt", "Tracking stimmte nicht") rasend
schnell. Laut _wechseln 61 %
der Kunden nach nur einer schlechten Erfahrung zur
Konkurrenz (nach der zweiten Erfahrung bereits 76%).
Umgekehrt sorgt eine "Amazon-Level-Experience" fur
organische Empfehlungen und sinkende Customer
Acquisition Costs (CAC).

Eine effiziente Logistik ist oft der beste Hebel, um die
Gewinnmarge zu erhdhen, ohne die Preise fur den
Endkunden zu steigern. Jedes Prozent, das Du durch
optimierte Packprozesse (PPWR-konform), reduzierte
Fehlpick-Quoten, optimierte Personalplanung und
verminderter Retourenrate sparst, flieBt direkt in Dein
Ergebnis.

An der Herausforderung eine Balance zwischen
Kostenoptimierung und Kundenerfahrung laufen
sowohl etablierte Handelsunternehmen als auch
schnell wachsende Scale-ups oft in eine gefahrliche
Wachstumsfalle.

8


https://www.sendcloud.com/the-growing-demand-for-flexibility/
https://cxtrends.zendesk.com/de
https://cxtrends.zendesk.com/de
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Diese Balance zwischen den steigenden regulatorischen
Anforderungen einerseits und dem Potenzial als Marketing-
Motor andererseits ist kein Selbstladufer. Ab einem Volumen
von oft schon wenigen tausend Sendungen pro Monat
stoBen viele Unternehmen an eine unsichtbare Grenze: Die
Wachstumsfalle.

Interessanterweise leiden hier zwei vollig unterschiedliche
Unternehmenstypen unter demselben Symptom: sinkende
Margen bei steigendem Umsatz. Doch wahrend das
Symptom identisch ist, sind die Ursachen
grundverschieden. Es ist ein Konflikt zwischen dem, was
das Unternehmen erfolgreich gemacht hat, und dem, was
es braucht, um 2026 profitabel zu skalieren.
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Wie Du operative Engpasse
auflost, egal ob Du von der
Palette oder aus der Garage
kommst.

Um die Logistik-Pipeline fir das Jahr 2026 stabil zu halten,
mussen wir verstehen, warum herkémmliche Strukturen
brechen. Wir haben zwei Archetypen identifiziert, die vor
derselben  Herausforderung  stehen, aber  vollig
unterschiedliche Losungswege benotigen.

Etablierte Handelsunternehmen verfliigen oft Uber eine
exzellente, Uber Jahrzehnte optimierte Logistik. Ihr Setup
gleicht einem massiven Stausee: Gebaut, um groBe Mengen
(meist auf Paletten) sicher zu verwahren und kontrolliert an
B2B-Partner abzugeben. Doch genau hier liegt der
»System-Clash®, wenn diese Unternehmen versuchen, im
D2C erfolgreich zu sein.

Der physikalische Konflikt

Die Infrastruktur (Gabelstapler, Hochregallager) ist auf
»Bulk“ ausgelegt. Versucht man nun, tausende kleinteilige
D2C-Pakete durch dieses starre System zu schleusen,
explodieren die Kosten pro Pick. Ein Staplerfahrer, der fur
eine einzelne Trinkflasche durch ein Palettenlager fahrt, ist
das Paradebeispiel fur operative Ineffizienz.

Saisonalitat & Starrheit

B2B-Prozesse sind oft linear und planbar. D2C-Logistik ist
jedoch hochgradig  volatil. Marketing-Kampagnen,
Influencer-Drops oder schlichtweg Saisonalitat erzeugen
Peaks, fur die ein starres B2B-Lager physisch und personell
nicht ausgelegt und optimiert ist.

11
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Faktor

Logistischer Fokus

Infrastruktur

Durchlaufzeit

Kostenstruktur

[T-Integration

Saisonalitat

hg

Die Losung: Entkopplung durch ein Hybrid-
Modell

Unsere Erfahrung zeigt, dass erfolgreiche Unternehmen
die Logistik fur B2B und D2C, um im Bild des Stausees zu
bleiben, den statischen Speicher und den dynamischen
Fluss trennen. Konkret zeigt unsere Erfahrung in vielen
Fallen folgendes Setup die effizientesten Ergebnisse:

B2B-Hub (In-House): Dein bestehendes Lager bleibt fir
GroBauftrage und Palettenversand zustandig. Hier liegen Deine
Kernkompetenz und Deine investierten Fixkosten.

D2C-Pipeline (3PL-Partner): Ein Teil des Bestands wird in ein
spezialisiertes Fulfillment-Netzwerk eingespeist. Dieses ist auf
Einzel-Picking, spate Cut-off-Zeiten und maximale Endkunden-
Experience optimiert.

Durch diesen hybriden Ansatz verwandelst Du einen
Teil Deiner Fixkosten in variable Kosten. Du nutzt die
bestehende Infrastruktur und Dein Know-How fir das
Fundament, wahrend Du die volatile Nachfrage des E-
Commerce und dessen Wachstum Uber ein flexibles
Netzwerk skalierst.

Traditionelles B2B-Lager Hybrides D2C-Modell
(,,Stausee*) (,,Pipeline®)
Paletten & GroBgebinde Einzelstlick-Kommissionierung

Hochregale & Gabelstapler Pick-Zonen & Packtische

Batch-Verarbeitung (Tage)

Hoher Fixkostenanteil Variable Kosten pro Paket
(CAPEX/Personal) (OPEX)

. 7 . Dynamische Echtzeit-APls
Statische EDI-Schnittstellen (Shopify, Amazon, etc)
Starr (begrenzte Flexibiltat)  a>tsch (oereit fur Peak

Echtzeit-Abwicklung (Stunden)

12
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Faktor
Kostenstruktur

Skalierbarkeit

Fokus

Tech-Level

hg

Fur schnell wachsende D2C-Brands stellt sich das Problem
anders dar. Hier ist das Problem nicht Starrheit, sondern
Instabilitat. Ihr Setup gleicht einem Damm aus Sandsacken:
Es sind provisorische, flexible Strukturen, oft basierend auf
manuellem ,Heldentum“ und studentischen Aushilfen.

Das Volatilitdts-Paradoxon

In der Frihphase war Agilitat Dein groBter Vorteil. Doch ab
einer gewissen GroBe wird sie zum Risiko. Ein erfolgreicher
Drop bringt 5.000 Bestellungen an einem Tag?

Dein Sandsack-Damm bricht. Pakete bleiben liegen, die
Fehlerquote steigt und Dein Support kollabiert. Laut Daten
von Project Parcel fuhrt eine Verzégerung von nur zwei
Tagen in der Peak-Saison zu einem Rlckgang der
Wiederkaufsrate um bis zu 25%.

Die Resource-Trap

Als Grinder oder Growth Manager verbringst Du plétzlich
Zeit mit Personalplanung fur das Lager oder dem Kauf von
Kartonagen. Du baust ungewollt ein Logistik-Unternehmen,
anstatt Deine Marke zu skalieren.

Die Losung: Das Fundament austauschen

Fur das Scale-up bedeutet der Wechsel zu einem
professionellen 3PL-Partner, die provisorischen
Sandsacke gegen eine industrielle Pipeline zu tauschen.

In-House (Sandsack) Professionalisierung
(Pipeline)
Hohe Fixkosten (Miete, 100% Variable Kosten (Pay-
Mindestpersonal) per-Parcel)
Begrenzt durch physischen Nahezu unbegrenzt durch
Raum Netzwerk
; = Strategisches Wachstum &

Operative Brandléschung Marketing

; WMS fur effizientere &
B DU fehlerfreie Abwicklung

13
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Der gemeinsame Nenner: Flexibilitat,
Automatisierung & Tech

Egal, ob Du vom starren B2B-Lager oder vom
improvisierten Eigenversand kommst, das Ziel fur 2026
ist identisch: Du willst weg von starren Kapazitaten hin zu
digitaler Kontrolle und operativer Resilienz bei Volatilitat.

Veraltete ERP-Systeme oder isolierte Insellésungen sind
die verrosteten Ventile in Deiner Pipeline. Sie bremsen
den Fluss. Durch die Nutzung einer modernen Logistik-
Plattform dockst Du einen digitalen Turbo an Deine
Operations an:

Echtzeit-Transparenz: Du siehst den Status jeder Bestellung und
jedes Bestandsartikels in jedem Lager europaweit, ohne zum Hérer
greifen zu mUssen.

Automatisierte  Fehlervermeidung: Moderne WMS-Systeme
(Warehouse Management Systeme) reduzieren die Fehlpickquote
durch Barcode-Scanning und Kl-gestiitzte Laufwegoptimierung auf
unter 0,1%.

Besonders beim Peak-Management zeigt sich, warum ein
starker Partner den Unterschied macht. Ein echtes
Beispiel aus dem Peak-Saisongeschaft 2025 verdeutlicht
dies.
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Ein Online-Handler verzeichnete durch eine Kampagne ein tagliches Bestellwachstum
von 2.400% gegenuber seinem Basiswert. Trotz rechtzeitiger Anmeldung beim Carrier
scheiterte dieser an der Bereitstellung ausreichender Rollwagen (Trolleys). Die Pakete
waren gepackt, gelabelt und versandbereit, aber sie hatten keinen Platz flr den
Abtransport.

In einem In-House-Setup oder bei kleinen Anbietern endet diese Geschichte meist hier
in einem massiven Backlog und einem Albtraum flr den Kundenservice. Professionelle
Fulfillment-Partner und 3PLs verfligen jedoch Uber die notwendige Volumen-
Konsolidierung.

Da oft hunderte Marken geblindelt werden, haben diese einen vollig anderen Hebel, um
Engpasse bei Carriern auf Management-Ebene zu eskalieren, oder gegebenenfalls auf
alternative Versanddienstleister auszuweichen.

Auch in diesem Fall konnten zusatzliche Pick-ups erzwungen werden und das Problem
innerhalb von 24 Stunden gelést werden. Logistik beinhaltet immer Variablen, die Du
nicht direkt kontrollieren kannst. Aber mit dem richtigen Partner an Deiner Seite hast
Du den Hebel, diese Probleme zu l6sen, bevor sie die Haustlr Deiner Kunden erreichen.

Ist Dein Setup also flr den Heimatmarkt optimiert, ist
der nachste logische Schritt, Uber die Landesgrenzen
hinaus zu denken. Wie Du diese Expansion ohne den
typischen ,Reibungsverlust® an den Grenzen schaffst,
zeigt das nachste Kapitel.
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Taktik — Cross-Border ohne
Reibungsverlust

Wie Du Grenzen unsichtbar
machst und internationale
Markte so einfach wie den
heimischen bedienst

Du hast Deine Pipeline im Heimatmarkt stabilisiert. Egal, ob
Du durch das Hybrid-Modell (Archetyp 1) oder durch
Professionalisierung (Archetyp 2) dorthin gekommen bist:
Der Fluss ist konstant. Der nachste logische Schritt fur
profitables Wachstum ist die Expansion. Der europaische
Markt bietet mit Uber 500 Millionen potenziellen Kunden
enorme Chancen, doch er ist logistisch fragmentiert.

Wahrend die EU zwar dank des Binnenmarktes den freien
Warenverkehr ermdglicht, entstehen beim Versand Uber
Landesgrenzen hinweg immer noch hohe Logistikkosten
durch unterschiedliche Dienstleister und Anforderungen.
Der Versand in Nicht-EU-Staaten ist naturgemaB nochmal
deutlich komplexer und kostenintensiver. Sie erzeugen
Reibung, verlangsamen den Fluss und flhren im
schlimmsten Fall zu einem massiven Druckverlust in Deiner
Sales-Pipeline.

Besonders lukrative Markte wie GroBbritannien und die
Schweiz liegen fir deutschsprachige Handler direkt vor der
Haustlr, sind aber durch Zollschranken oft "technisch
verstopft". Viele Handler meiden diese Markte oft aus
Angst vor Komplexitat. Das kann im Jahr 2026 eine
verpasste Chance sein.
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Aus Kundensicht darf es keine Rolle spielen, woher die
Ware physisch kommt. Eine Shopperin in London oder
Zlrich erwartet heute dieselbe reibungslose Erfahrung wie
ein Kunde in Berlin oder Paris. Sobald sie splrt, dass sie
sinternational” bestellt, sei es durch lange Lieferzeiten,
unklare Tracking-Status oder im schlimmsten Fall sogar
ZollgebUhren an der Tur, bricht sie den Kaufprozess ab oder
wird nie wieder bestellen.

Wer Europa gewinnen will, muss lokal agieren. In unserer
Pipeline-Logik bedeutet das: Das Rohr mag in Deinem
Hauptlager starten, aber der ,Wasserhahn“ beim Kunden
muss aussehen wie ein lokaler.

Die Erwartungen im E-Commerce sind marktspezifisch

Beispiele:

Frankreich: Man erwartet Colissimo als Versandpartner;
Abholstationen (Points Relais) sind fiir Uiber 60 % der Kaufer ein
Muss.

Niederlande: PostNL ist der Platzhirsch; Geschwindigkeit ist hier ein
absoluter Hygienefaktor.

GroBbritannien: Ohne Royal Mail oder Evri wirkt ein Paket , fremd"
und sorgt fuir Skepsis beim Empfang.

18



Kapitel 3

2026 ist der reine Standard-Auslandsversand oft zu trage.
Je nach Deinem Volumen und Deiner Marge musst Du die
richtige Balance zwischen Kosten und Geschwindigkeit
finden.

Fir den Verkauf Uber Grenzen hinweg gibt es grob gesagt

. In
der Tabelle siehst Du die Funktionsweisen und Vorteile
jeder dieser Methoden, sowie eine Auflistung fir die
gebrauchlichsten Verwendungsbeispiele.

19


https://blog.getbyrd.com/cross-border-logistik-strategien
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Strategie

A) Cross-Border
Versand

B) Direct Injection

C) Lokales
Fulfillment

Funktionsweise

Einzelversand aus
dem Heimatlager
(z.B. DE) direkt
zum Endkunden.

Pakete werden
konsolidiert, per
LKW ins Zielland
gebracht und dort
direkt in das lokale
Netz (z.B.
Colissimo)
eingespeist.

Ware wird
physisch im
Zielland gelagert
und von dort
versendet.

Kosten vs. Speed

Hohe
Versandkosten, 3-
5 Tage Lieferzeit.
Risiko von Reibung
beim Zoll.

Reduziert Kosten
um ca. 20-30%.
Lokales Tracking
ab Tag 1. Lieferzeit
1-2 Tage.

Niedrigste
Versandkosten pro
Paket. Next-Day
Delivery méglich.
Nachhaltig (kurze
Last Mile).

Ideal fiir

Testphasen,
kleinere Produkte
& geringes
Volumen (< 300
Sendungen/
Monat).

Scale-ups &
etablierte Marken
(300 -2.000
Sendungen/
Monat).

Top-Markte mit
hohem Volumen (>
2.000 Sendungen/
Monat).

Cross-border auch bei gréBeren Mengen?

Spannend auch fur gréBere Handler im fall vor:

Sehr kleine / leichte Produkte

Standard Paketversand DHL

Sehr groBe SKU-Mengen

Sehrangepasstes /
automatisiertes Lager

B e s4c

Kleinere Produkte?
» Warenpost
B e T s6€

20
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Beispiel: Direct Injection im Einsatz

Beispiel Versand in die Schweiz.

Kundenprofil Standard Paketversand DHL
Healthcare brand B e E3 1215¢

3000 Bestellungen/Monat

davon ca. 10% in die Schweiz
e»porto

Borderless E-Commerce.

Warenpost ist keine Option

Y + BECEED

Beispiel: Cross-Border Fulfillment

Beispiel kombiniertes Fulfillment

EU & UK: Kundenprofil Standard Paketversand DHL

Erfolgreiche  DIY - D2C ==z wp EEE 1216 (12-18€)

Brands aus UK, mit starker

weltweiter Présenz Lieferzeit: 4-7 Werktage

> 5000 Bestellungen/Monat  Fulfillment Standort in DE
in UK + EU, davon ca. 15%  hinzugeflgt:

nach Deutschland und ca. - ) B 3

15% in andere EU Lander
B o) B cio0c
Lieferzeit: 1-4 Werktage

Nutze also ein Fulfillment-Netzwerk und eine
Versandstrategie, die zu Deiner Phase, Deinem
Versandvolumen und vor allem Deinen

Y Kundenerwartungen passen.

21
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Ab dem 1. Juli 2026, mit dem Wegfall der De-minimis-
Grenze (wie in Kapitel 1 beschrieben), sind drei Buchstaben
endgultig ein Misserfolgsgarant fur Deine Expansion in
Nicht-EU-Lander... DDU

Das Szenario: Du versendest ein Paket nach London.

Du schickst die Ware los, und die Kundin zahlt nur den
Warenwert. Der Postbote verlangt an der Haustur
Import-Zoll und Bearbeitungsgeblihren (oft 15 bis 25
Euro extra). Laut dem fihren
unerwartete Zusatzkosten bei 39% der Kaufer zum
sofortigen Warenkorb-Abbruch. Ubrigens berechnet das
Institut, dass mit smarten MaBnahmen alleine in den USA
und der EU jahrlich $260 Milliarden an durch Checkout-
Abbrichen verlorenen Umsétzen zurlickgewonnen
werden kénnten.

Du berechnest Steuern und Zélle bereits im Checkout.
Das Paket flieBt einfach durch den Zoll. Die Kundin
empfangt es wie eine Inlandsbestellung. Das Ergebnis:
Maximale Zufriedenheit, positive (anstelle von
negativen) Bewertungen und eine signifikant héhere
Wiederkehrrate.

Flr B2C-E-Commerce im UK und in der Schweiz ist
DDP im Jahr 2026 beinahe alternativlos und flhrt
zu unmittelbar héheren Conversion Rates.

22
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Viele Supply Chain Manager scheuen DDP, weil es nach
Burokratie klingt. "Wer erstellt die Handelsrechnungen?
Wer kennt die HS-Codes?" Hier kommt Ihr Tech-Stack ins
Spiel. In moderner Logistik ist die Burokratie automatisiert.

HS-Codes (Harmonized System): Jedes Produkt braucht einen
Zoll-Code (z.B. "610910" fir Baumwoll-T-Shirts). Veraltete Systeme
verlangen, dass Du diese manuell pflegst. Modeme Fulfillment-
Plattformen mappen diese Codes einmalig auf Deine SKUs.

Paperless Trade: Die Handelsrechnung wird digital an den Carrier
Ubermittelt. Kein Ausdrucken, kein Aufkleben von Plastiktaschen.
Das spart nicht nur Zeit und Material, sondern reduziert die
Fehlerquote bei der Zollabfertigung auf nahezu Null.

10SS-Konformitét: Fiir Sendungen unter 150 Euro (und das neue
Abgabenmodell ab Juli 2026) ist die korrekte Hinterlegung Deiner
|IOSS-Nummer in den elektronischen Datenfeldern
Uberlebenswichtig, um Doppelbesteuerungen zu vermeiden.

Fazit der Expansion

Expansion scheitert 2026 selten am Produkt, sondern
an der ,Last Mile Friction“. Indem Du lokale Carrier
nutzt, die Zoll-Barrieren durch DDP auflost und Deine
Datenfliisse automatisierst, machst Du die Grenzen
flr Deine Kunden unsichtbar.

Doch was passiert, wenn sich der Prozess umkehrt?
Das Retouren-Management ist oft die grofBte
Schwachstelle in einer ansonsten effizienten Logistik-
Kette. Wie Du dieses operative Risiko vom
Margenkiller  zum  Loyalty-Loop  transformierst,
erfahrst Du im nachsten Kapitel.
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Retouren als Profitabilitats-
Hebel: Kosten effizient steuern
und neue Kaufanreize
schaffen.

Im E-Commerce des Jahres 2026 ist die Retoure kein
logistischer "Unfall' mehr, sondern ein integraler
Bestandteil des Geschéaftsmodells. Besonders in der DACH-
Region musst Du je nach Branche mit Rucksendequoten
rechnen, die Deine Profitabilitat massiv unter Druck setzen:
Wahrend Elektronik oft bei moderaten 10% bis 15% liegt,
kampft der Fashion- und Lifestyle-Sektor weiterhin mit
Quoten von bis zu 50%.

Wer versucht, diese Quote mit rein restriktiven
MaBnahmen auf Null zu zwingen, verliert meist den Umsatz
an der Front. Die Kunst besteht darin, Retouren nicht als
gescheiterten Verkauf zu betrachten, sondern als einen
teuren, aber entscheidenden Touchpoint. Ziel ist die
Transformation vom reinen Kostenfaktor hin zu einem
"Loyalty-Loop".

Viele Handler versuchen reflexartig, den Rickfluss durch
strenge Fristen (z.B. 14 Tage) einzudammen. Die
Verhaltensékonomie zeigt jedoch, dass oft das Gegenteil
effektiver ist und es elegante Methoden gibt,
Retourenquoten zu reduzieren.

Der "Endowment Effect":

Sobald Deine Kunden ein Produkt physisch in den
Handen halten, findet ein mentaler Wechsel statt: Das
Produkt transformiert sich vom ,,Bestellobjekt” zum
»Besitz“ Je langer dieser Gegenstand im Haushalt
verbleibt, desto starker werden die emotionale Bindung
und die Integration in den Alltag.
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Der Trick:

Biete eine freiwillige Rickgabefrist von 60 oder sogar
100 Tagen an. Der psychologische Druck ("Ich muss das
sofort zur Post bringen!") weicht einer Gewéhnung. Das
Produkt liegt zu Hause, wird in den Alltag integriert und
die tatsachliche Retourenquote sinkt oft, weil die oft
unterbewusste "Trennungsangst" (Loss Aversion) mit
der Zeit zunimmt.

Prominente Beispiele: IKEA

IKEA (365-Tage-Ruckgaberecht), Emma Matratzen
(100 Tage Probeschlafen), Mister Spex (Home Try-On) ..

Ba® MISTER SPEX

Social Norm:

Ein weiterer leicht umsetzbarer ,,Hack®, bei dem die
menschliche Neigung, sich an sozialen Normen zu
orientieren, genutzt wird, ist die explizite Nennung von
Behaltensraten. Flige im Checkout oder auf der
Produktdetailseite einen einfachen Satz hinzu, wie zum
Beispiel: ,95 % der Kunden behalten dieses Produkt.”

Der Trick:

Diese Form des Social Proofs (soziale Bewahrtheit)
reduziert die kognitive Dissonanz nach dem Kauf. Indem
Du aufzeigst, dass die Uiberwaltigende Mehrheit der
Kaufer mit ihrer Wahl zufrieden ist, schaffst Du ein Gefuhl
von Sicherheit und Validierung. Der Kunde interpretiert
die Retoure dadurch nicht mehr als Standardoption,
sondern als Abweichung von der Norm, was die
psychologische Hurde fur eine Ricksendung signifikant
erhoht.

Y 26




Kapitel 4

Prominente Beispiele: Z3d la ndO

Zalando (“Andere Kunden mit Deinen MaBen haben

GroBe M behalten”), Amazon (“Wird selten amazon

zuriickgegeben”)

Im  weltweit gréBten  Retourenexperiment

, bei dem das Kauf- und
Retourenverhalten von 220.000 Konsumenten
beobachtet wurde, wird dies bestatigt. Zudem konnte
durch Nudges in Bezug auf Rlckgaberichtlinien die
Conversion Rate gesteigert werden.

Jahrelang galt "kostenlose Retoure" als Gesetz. Neben den
oben genannten psychologischen Ansatzen, haben groBe
Player wie Zara oder H&M jedoch begonnen,
Rucksendegeblihren fir Online-Bestellungen einzuflihren
um teils immens hohen Rucksendequoten Stand zu halten.
Bei Plattformen wie Otto kommt es in Ausnahmefallen
(Retourenquoten Uber 90%) sogar zur Sperrung. Auch
mittelstandische Handler ziehen nach.

e Wichtig ist hier die Incentivierung: Bestrafe Deine
Kunden nicht pauschal, sondern lenke den Fluss.

o Ruckerstattung auf Kreditkarte: Kostet z.B. 4,95€.

o Umtausch gegen Gutschein/Store Credit: Ist
kostenlos. So haltst Du das Geld im System, statt es
auszuzahlen.
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Die andere Strategie: Retourenlose Erstattung & K-
Gatekeeper:

Wahrend manche Unternehmen auf strengere Richtlinien
setzen, ermdglicht der technische Fortschritt auch eine
gezielte gegenlaufige Strategie. Bei Niedrigpreis-Artikeln
sind ,,Returnless Refunds® (Ware behalten + Gutschrift) oft
profitabler als teure Ricktransporte.

Moderne KI-Systeme agieren hierbei als Gatekeeper. Sie
entscheiden 2026 in Millisekunden, ob ein "Returnless
Refund" wirtschaftlich sinnvoll ist oder ob bei einem "Serial
Returner" (Kunden mit extrem hoher Retourenhistorie)
bestimmte Zahlungsarten wie "Kauf auf Rechnung"
dynamisch deaktiviert werden, um die Marge zu schutzen.

In einer digitalen Supply Chain ist der klassische
Retourenschein aus Papier ein "toter Fleck". Er verursacht
Datenblindheit: Du erfahrst erst, dass eine Retoure kommt
(und warum), wenn das Paket physisch im Lager gedffnet
wird. Das geht 2026 deutlich besser.

Die Lésung: Das digitale Retouren Portal.

Ein modernes Setup nutzt ein gebrandetes Self-Service-
Portal. Die Kundin meldet die Retoure online an, um ihr
Label zu erhalten.

Daten-Gold: Du erhaltst den Ricksendegrund digital, bevor die
Ware eintrifft. Wenn 50 Kunden am Dienstag melden: "Schuh falit
zu klein aus", kann Deine IT am Mittwoch (oder sogar bereits am
Dienstag) die GréBenempfehlung im Shop anpassen und Hunderte
weitere Fehlkaufe verhindem.

Convenience: Ein QR-Code auf dem Smartphone ersetzt den
Drucker. Das erhoht die Kundenzufriedenheit massiv und senkt die
Abbruchhirde flir den nachsten Kauf.
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Sobald die Retoure physisch eintrifft, tickt die Uhr. Ware,
die auf einem "Klarungs-Stapel" im Lager liegt, ist totes
Kapital. Sie blockiert Platz und verliert bei Saisonware oder
Elektronik jeden Tag an Wert. Die Produkte, sofern sie nicht
entsorgt werden, muissen also mdglichst schnell
verkaufsbereit und verfugbar gemacht werden.

Die entscheidende Metrik hierfir ist die Time-to-Stock: Die
Zeitspanne vom Eingangsscan der Retoure bis zu dem
Moment, an dem der Artikel im Shop wieder als "Sofort
verfugbar" gelistet ist.

e Schlechter Prozess: 5 bis 10 Tage (manuelle Prifung,
langsame IT-Synchronisation).

¢ Best Practice 2026: Unter 24 Stunden.

Naturlich ist das abhéangig von Strategie und Produktart,
jedoch erfordert dies in jedem Fall klare "Grading-Regeln"
mit Deinem Logistikpartner:

e A-Ware: Originalverpackt, unbenutzt - sofort zurlck ins
Regal.

e B-Ware: Leichte Mangel oder offene Verpackung -
Aufbereitung oder Verkauf Uber "Pre-Loved" Kanale.

e C-Ware: Defekt oder verschmutzt - Recycling oder
Spende.
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Retouren - Strategische
Steuerung statt reaktiver
Schadensbegrenzung

5. Nachhaltigkeit: Zirkularitat als Geschaftsmodell

Kunden und die EU-Regulatorik (Green Deal) bestrafen
2026 Handler, die Retouren vernichten. Re-Commerce ist
zur Pflicht geworden. Unternehmen wie Refurbed haben
vorgemacht, wie man aus "Gebraucht" ein Premium-
Geschaftsmodell baut. Auch fir Handler von Neuware wird
Re-Commerce zur Pflicht. Ein effizientes Setup erlaubt es
Dir, B-Ware kosteneffizient aufzubereiten (z.B. neu
verpacken oder blgeln) und Gber separate Kanale wie eBay
oder eine eigene "Outlet"-Kategorie wieder zu
monetarisieren. Das schlieBt den Kreis physisch und
6konomisch.

Fazit zum Retourenmanagement

Eine Retoure ist kein Scheitern, sondern eine Chance zur
Kundenbindung. Wenn Du den Prozess digitalisierst, die
Psychologie Deiner Kaufer nutzt und die operative
Geschwindigkeit (Time-to-Stock) optimierst, minimierst Du
nicht nur den Verlust, sondern maximierst den zukunftigen
Umsatz.

Damit steht Dein Kreislauf: Die Strategie, die Expansion und
der RuUckfluss. Doch wer steuert diese komplexe
Maschinerie? Im nachsten Kapitel werfen wir einen Blick in
den Kontrollraum: Wie Du mit Echtzeit-Daten und
Transparenz den Uberblick behaltst.
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Warum die Vernetzung von

Inbound bis Retoure Giber Deine

Profitabilitat entscheidet.

Wir haben in den vorangegangenen Kapiteln eine
leistungsstarke physische Maschinerie entworfen: ein
hybrides Netzwerk, Cross-Border-Taktiken und einen
Retouren-Zirkel. Doch je dezentraler Deine Logistik agiert,
desto  kritischer wird die datenseitige Klammer.
Transparenz bedeutet 2026 nicht mehr nur zu wissen, wo
ein Paket ist (ein Service, den Carrier ohnehin bieten),
sondern die nahtlose Verfugbarkeit von Informationen
Uber den gesamten Warenlebenszyklus hinweg: von der
Anlieferung im Lager (Inbound) bis zur finalen Abwicklung
der Retoure.

Datentransparenz ist kein Selbstzweck, sondern das
Werkzeug, um operative Briche zwischen den einzelnen
Gliedern Deiner Kette zu verhindern.

Inbound-Sichtbarkeit: Effizienz beginnt bereits vor den Toren des
Lagers. Abgesehen von

ist eine friihzeitige digitale Planung von Anlieferungen essentiell, um
eine prazise Personalplanung im Wareneingang zu ermdglichen.
Wenn Daten Uber eintreffende Bestande fehlen, entstehen
Rickstaus, die Deine ,Time-to-Web" (die Zeit, bis Ware online
verkaufbar ist) massiv verlangern.

Zentralisierter Datenfluss: In einem Multi-Warehouse-Setup (wie
in Kapitel 3 beschrieben) liegt die Herausforderung darin,
Bestandsinformationen aus verschiedenen Landern und Systemen
in einer ,Single Source of Truth” zu blindeln. Nur wenn die Daten
aus dem Inbound, dem Lagerbestand und dem Outbound
(Versand) in Echtzeit mit Deinem Shop-System synchronisiert sind,
verhinderst Du den Verkauf von Waren, die physisch gar nicht mehr
verfligbar sind.
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Bestandsmanagement ist 2026 ein komplexes
Optimierungsproblem. Es geht darum, das perfekte
Gleichgewicht in einem ,Magischen Dreieck zu finden:
Lieferfahigkeit, Lagerkosten und Kapitalbindung.

Das Optimierungs-Dilemma: Ein hoher Sicherheitsbestand (Safety
Stock) schiitzt zwar vor Stock-outs, bindet aber wertvolle Liquiditat
und erhoht das Risiko von Abschreibungen (insbesondere bei
Saisonware). Zu geringe Bestande hingegen fiihren nicht nur zu
entgangenem Umsatz, sondern schadigen auch das Ranking auf
Marktplatzen wie Amazon oder Otto.

Datenbasierte Entscheidungsfindung: Transparenz hilft Dir dabei,
diese Komplexitat beherrschbar zu machen. Erst durch die

wie Durchlaufzeiten (Lead Times),
saisonalen Nachfrageschwankungen und historischen
Retourenraten kannst Du fundierte Entscheidungen treffen. Die
Daten aus Deinem Dashboard sind dabei nicht die Lésung an sich,
sondern die notwendige Basis fiir Deine Supply-Chain-Strategie:
Sie zeigen Dir, wo Du Bestande reduzieren kannst, ohne das
Service-Level zu gefahrden, und wo Du proaktiv umlagern musst,
um internationale Transportkosten zu senken.
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Petra Dobrocka
CCO und Co-Founder
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Fazit: Strategische Resilienz fiir

2026

Der E-Commerce-Markt hat sich grundlegend gewandelt.
Was als einfacher Online-Shop begann, ist heute ein
hochkomplexes Okosystem aus internationalen
Erwartungen, strenger Regulatorik und einem gnadenlosen
Wettbewerb um die Marge.

Wir haben gesehen, dass das Festhalten an alten, starren
Strukturen oder rein provisorischen Losungen keine Option
mehr ist. Der Kostendruck durch Mindestléhne,
Energiepreise und neue Regulierungen (PPWR, Zollreform),
gepaart mit den hohen Erwartungen der Konsumenten,
stellt Dich vor extreme Herausforderungen. Wenn Du von
dem prognostizierten E-Commerce-Wachstum profitieren
willst, ist die richtige Logistik-Strategie Dein wichtigster
Hebel.

Die teilweise oder komplette Auslagerung an einen
spezialisierten Tech-Logistiker wie byrd oder &hnliche
Marktbegleiter ist 2026 fur viele Unternehmen der
entscheidende Hebel, um von variablen Kostenstrukturen,
einem optimierten Cashflow und sofortiger internationaler
Skalierbarkeit zu profitieren.

“Die Zukunft gehort jenen, die ihre Logistik nicht mehr
als Last, sondern als strategischen Wachstumstreiber
verstehen”

>< m Retail Institute



