Mein Shop in Amerika

Onlinehandel mit den USA. Auch heimische Onlineshops kiinnen
auf dem zweiterdfiten eCommerce-Markt der Welt Erfolg haben,
wenn sie gefragte Produkte im Talon fithren. Aber sie miissen
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dazu auch etwas tun = inshesondere Strukturen vor Ort aufbauen.

grafiie Onlinehandels-Markt der

Welt. Und da jeder, der einen
Webshop betreibt, damit grundsatzlich
{iberall und somit auch in den USA pri-
sent ist, steht einem blithenden Handel
von Osterreich aus nichls im Weg - sollte
man meinen. Aber so einfach ist es nicht.
Denn selbst wenn sich ein US-Kunde in
elnen Ssterrelchischen Webshop veriret,
wird er sich wohl kaum auf wochenlange
Ligferzeiten, Versandkosten und eifen
ihm unbekannten Versandort einlassen.
Schlieflich ist er ,Same Day Delivery"
und Gratisversand gewohnt. Dariiber hi-
naus miisste er die Ware auch noch selbst
von der jeweiligen US-Zollstelle abholen
und verzollen.
Auf diese Art kann man allenfalls

Die USA sind nach China der zweit-

sporadisch etwas verkaufen, aber nicht
im grifieren Malsiab. Wer als tsterrei-
chischer Onlinehdndler gezielt in den

USA priasent sein will, muss sich schon

ein bisschen mehr ins Zeug legen, als nur
seinen Online-Shop in englischer Spra-
che anzubieten, Suchmaschinenoptimie-
rung zu betreiben und via Google Ads zu
werben - also Dinge zu tun, die ohnehin
unerldsslich sind.

Das Interesse an Amerika ist durchaus
vorhanden, berichtet Anton Emsen-
huber, stv. Wirtschaltsdelegierter in

Los Angeles: . Wir beraten sehi viels bs-
terreichische Onlinehdndler, die bei uns
anfragen, wie sie aul ded US-Markt Ful
fassen kibnnen." Die erste Frage, die sich
ein Interessent stellen sollte, ist: Mit wel-
chen Produkten komme ich in den USA
tberhaupt gut an? J[ohannes Juranek,
Partner in der international titigen Kanz-
lei CM5 Reich-Rohrwig Hainz Rechtsan-
wiilte und Experte im Wirtschafts- und
[T-Recht, ist immer wieder beratend Fir
dsterreichische Unternehmen titig, die
mit ihren Webshops auch im Ausland -
und so auch in den USA = aktiv sind.

Seiner Erfahrung nach gibt es zwei Arten
van Online-Konsumenten: , Fiir die einen
ist der Preis das maligebliche Kriterium,
Bei denen wird man mit dsterreichischen
substituberbaren Massenprodukien
vermutlich nicht allzu sehr punkten
kiinnen. Die anderen suchen etwas ganz
Bestimmites,” Juranek nennt als Beispiele
den Musikalienhandel, Luxusgiiter sowie
Spezialwerkzeuge und Softwareprodukte,
Sibylle Novak, ebenfalls Partnerin bei
CMS il EXpetiin im internationalen
Steuerrecht, berdt unter anderem Luxus-
marken und erkennt gerade in diesem
Segment ein grofies Potenczial fiir den
Onlinehandel: .Wenn gin europiischer
Onlinehindler beispielsweise eine ganz
spezifische Handtasche anbietet, die
anderswo nicht zu haben ist, dann ist
das ein Alleinstellungsmerkmal, Es geht
darum, nicht substituierhare Waren im
Sortiment zu haben. Hie und da ist aber
auch Kurioseres darunter, so etwa Haws-
tierbedarf - vom Futter bis zu Pllegepro-
dukten!"

Ein juristisch aggressiver Markt

Wer sich mil seinem Onlinehandel gezielt
in die USA begeben michie, sollte die
rechitliche Situation unbedingt im Vorfeld
abkliren, rit Johannes Juranek, und das
nicht nur hier, sondern auch vor Ort:
<Kanzleien wie die unsere haben stehen-
de Kooperationen mit US-Kanzleien. Die
USA sind juristisch gesehen ein extrem
aggressiver Marki: Produkthaftung wird
rigoros exekutiert, und das Rechtssystem
izt in vielerled Hingicht anders geartet als
bei uns. 5o ist hierzulande eine Haftung
nur fiir den tatsidchlich durch einen
Produktfehler entstandenen Schaden

zu iibernehmen. In den USA hingegen
kann zusatzlich auch ein Punitive
Damage', also ein ,Strafschadenersatz’



geliend gemacht werden, und da sind

die Unterschiede schon gewaltig. Wir
hatten einmal einen Schadenersatzfall
bei medizinischen Produkien, der bei uns
im Bereich von ein paar tausend Euro pro
Geschidigtem angesiedelt gewesen wiire.
Inden USA ging es gleich um Millionen,”
Manche Facetten des US-Justizsystems
gind aus europdischer Sicht bemer-
kenswert und tragen jedenfalls dazu

bei, die Klagslaune der Amerikaner zu
erhishen. So braucht der crfolglose Kliger
dem erfolgreichen Beklagten nicht die
Prozesskosten zu erstatten. Weiters darf
der Anwalt des Kligers mit diesem eine
Lonlingency Fee" iiber den Prozentsatz
vom erstrittenen Erlis vereinbaren -
hierzulande ist dergleichen verbaten.
Das bedeutet, dass der eigene Anwalt

im Erfolgsfall nur aus dem Erlis des
Verfahrens bezahlt wird und gegeniiber
dem Gegner kein Anspruch auf Ersatz der
Kosten besteht, Damit fEllt natiirtich die
Hemmung vor teuren Gerichtsverfahren.

Tochter vor Ort

Daran schliefit sich die zweite nach-
driickliche Empfehlung des Anwalts an:
Man sollte eine US-Tochtergesellschaft
griinden. Zwar kann eine solche vor
rechtlichem Ungemach in den USA nicht
grundsitzlich schiitzen - aber sie wirkt
umindest risikomindernd. Johannes
Juranek:  Damii ist sichergestellt, dass
die Haftung o weit wie méglich von

der dsterreichischen Muttergesellschaft
ferngehalten wird.” lm Streft- und
Ernstfall kinne in der Regel nur auf

das Vermigen der Tochter zugegriffen
werden — 5 sei denn, das US-Recht sieht
im Einzelfall etwas anderes vor ind es
kann auf anderes in den USA befindli-
ches Vermiigen der Mutter durchgegriffen
werden. JKeine Strukturen in den USA zu
etablieren und sich darauf zu verlassen,
dass schon nichis passiert, ist jedenfalls
keine weise Strategie." Bel rein zivilrecht-
lichen Verlahren besteht aber - das sei
beschwichtigend angefiigt - zwischen
tisterreich und den USA ohnehin kein
Vollstreckungsabkommen im jewells
anderen Land.

S0 wichtig wie eine rechtliche Struktur
vor Ort ist auch eine logistische., Anton
Emsenhuber: JWir empfehlen, die Ware

in ausreichenden Mengen in den USA
vorritig zu halten und ein Fulfillment
Cemter’, also einen spezialisierten Dienst-
leister, der sich um die Logistik von der
Lagerhaltung bis zum Versand kiimmert,
einzusc halten. Wir von den AuBenwirt-
schaftscenters in den USA kennen salche
Fulfillment Centers, die wir weiteremp-
fehilen kinnen.”

Im Steverdschungel

Jene Onlinchiindicr, dic vorhaben,

eine Tochtergesellschalt in den USA zu
griinden, sollten neben der Rechtslage
und der Logistik auch die steuerliche
Seite im Auge behalten, rit Sibylle Novak:
wManche OnlinehSndler sind sich nicht
im Klaren, dass das Abfihren der Sales
Tax' mit einigem Aufwand verbunden
ist. Weiters ist mit einer vergleichsweise
geringen Corporate Tax', also der Kiirper-
schaftssteuer, zu rechnen.”

Diie Sales Tax ist ein milhsames Kapitel
fiiir sich. Sie ist in den USA nimlich nicht
elnheitlich geregelt, sondern hiingt da-
von ab, an welchen Ort die Ware geliefert
wird: Sowohl der jeweilige Bundesstaat
als auch das County sowie die Stadt

oder Gemeinde kinnen eine solche
Steuer individuell festlegen. Ein weiteres
Kriterium fiir die Hohe kann der Standort
des Onlinehindbers in den USA sein.
nDas Problem haben aber alle, also auch
diee US-Onlinehdimdber. Damit muss man
leben!”, sagt Anton Emsenhuber.
Praktischerweise gibt es Software-
pakete, die sich in den Einkaufswagen
des Webshops integrieren lassen und
den endgiiltigen Warenpreis beim Aus-
checken des K&ufers berechnen, Man
miuss sich natiitdich mit seinem Stever-
berater vor Ort abstimmen, wie die Sales
Tax an die jeweiligen Finanzbehirden
abzufiihren ist. Onlinehdndler chne
Standort in den USA haben das Problem
der Sales Tax nicht = werden dort aber
auwch nicht im gréferen Malsiab re-
fissieren kinnen. Jene, die das gar nicht
beabsichtigen, aber den US-Markt auch
nicht villig links liegen lassen waol-

len, haben die Moglichkeit, sich unter
das Dach des Amazon Marketplace zu
begeben, sagt Anton Emsenhuber: , Das
kostet, aber man erspart sich dadurch
einiges an Aufwand = Harald Sager

USA online

Bevilkerung (2017):
326 Millionen
Haushalte mit Internetzugang (2017):
£3,8 Prozent
Online-Einkaufsvolumen
pro Kopf/jahr (2017):

1.748 Dollar
Einzelhandelsumsatz im
eCommerce (2017):

446,88 Mrd. Dollar
Anteil eCommerce am Einzelhandel
(2. Quartal 2018):

9,6 Prozent
Wachstumsprognose fir
eCommerce (2018-2022):

8,6 Prozent
Grifite Online-Einzelhdndler (2017):
Amazon, Walmart, Apple,
Home Depot, Best Buy

Wie man es richtig macht,
am Beispiel Wolford

Matten Petruzzellis, Online-Direktor:
«Wir haben in den USA eine Tochter-
gesellschaft und ein Warenlager. Das
JFulfillment Center' zur logistischen
Abwicklung wird von Hermes Next Tec
betrieben, Unseren Us-Onlineshop - der
aweitstarkste nach dem deutschen =
haben wir 2010 gestartet und sind damit
im Durchschnitt jdhrlich um 30 Prozent
gewachsen. Wir verkaufen online haupt-
siichlich in den Metrapolregionen New
York, Los Angeles, Chicago und Miami.
Unsere Kundschaft ist inanzstark, doch
elwas jiinger als in Europa, was vielleicht
damit zusammenhangt, dass wir mit
Stars wie Lady Gaga, Katy Perry oder Kim
Kardashian kooperieren.” Darliber hinaus
hat Waolford in den LSA 34 Standorte (32
Boutiquen, 7 Shop-in-5hops, 3 Factory
Dutlets) sowie zwei partnergefiihrte
—m Shops und ist in fih-

~ renden Kaufhdusern
vertreten.

Matteo Petruzzellis
ist Online-Direkior
bei Wolford
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