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Corona-Krise: 4 Trends fir den Einzelhandel

China scheint in der Corona-Krise das Schlimmste tUberstanden zu
haben — dem heimischen Handel steht dagegen noch eine lange
Durststrecke ins Haus. Was Handler jetzt von den Chinesen lernen
konnen? Mit welchen Massnahmen kénnen 6sterreichische
Retrailer diese Krise besser tiberwinden?

3G ersetzt Maskenpflicht flr Beschéftigte im Lebensmittelhandel.

China hat den Hohepunkt der Corona-Epidemie Uberschritten. So
wie die Behdrden in Europa von den bei der Bekampfung des
Virus gewonnenen Erfahrungen profitieren, kann auch der
heimische Handel von den Chinesen lernen. Die Zeit lauft: Da
die Lieferung von Waren aus China nach Europa auf dem
Seeweg sechs Wochen und per Guterzug etwa drei Wochen
bendtigt, steht dem Handel das Schlimmste noch bevor.



Besonders hart treffen wird es u.a. den stationaren
Modehandel.Dr. Mirko Warschun, Leiter der Retail und
Konsumgutersparte bei Kearney: ,,Schon langer leidet der
stationdre Modehandel unter dem Ruckgang der Shop-
Besucherzahlen. Was offline verloren ging, floss stattdessen in
die Kassen der Online-Shops. Immer mehr LaAden mussten
aufgeben, ein Problem nicht nur fur die Eigentiumer, sondern
auch fur die Zentren kleinerer und mittlerer Stadte.“ Nun kommt
die Corona-Krise hinzu und wirkt wie ein Katalysator. Stimmen
erste Prognosen, droht ein beschleunigter Niedergang. ,,Gerade
kleine Handler werden ihrer Geschaftsgrundlage beraubt,
wahrend Kreditlinien und Rechnungen weitergezahlt werden
mussen. Wer jetzt noch kein attraktives Online-Angebot hat,
dem droht nicht nur ein finanzieller Engpass, sondern auch der
Verlust weiterer Marktanteile an Mitbewerber. Das Schlimmste
daran: Niemand kann vorhersagen, wie lange der Lockdown fur
den stationdren Modehandel andauern und was im Herbst
passieren wird. Es kdnnte eine erneute SchlieBungswelle
drohen®, erklart Warschun.

Keine Chinamode im Herbst?

Aber selbst nach Ende des Lockdowns stellt sich die Frage, was
Modehandler im Herbst in ihren Shops Uberhaupt anbieten
werden? ,,Die Produktion der Herbstkollektionen hatte eigentlich
schon beginnen sollen, doch erst jetzt nehmen erste
Produktionsstatten in China und Sudostasien ihren Betrieb
wieder auf. In der Turkei oder auch in Spanien bleibt die
Situation jeweils weiter angespannt. Es drohen Engpasse und
ein verschéarfter Kampf um die Lieferungen. Wer hier nicht tber
die notwendige Liquiditat verfugt, droht abgehangt zu werden,
denn viele Wettbewerber aus dem Online-Segment verfligen
Uber die volleren Kassen. Jeder Tag des Abwartens ist einer zu
viel, denn die Uhr tickt!*, so Warschun.


https://www.kearney.at

4 Trends, die den weltweiten Einzelhandel stark
beeinflussen werden.

Trend 1: Die ,,Alten‘“ entdecken den Online-
Handel, Junge lassen Lebensmittel liefern

Bisher war der Einzelhandel sehr zurtickhaltend, wenn es um
das Online-Geschaft mit frischen Lebensmitteln ging. Wahrend
der aktuellen Epidemie sind allerdings die alteren Konsumenten
am starksten durch das Virus geféahrdet, sodass sie haufig zu
Hause bleiben und online einkaufen. Gleichzeitig mussen die
Jungeren auf Restaurantbesuche verzichten und lassen sich
stattdessen Lebensmittel liefern, wodurch die Nachfrage nach
frischer Ware zusatzlich steigt. Das Ergebnis: Die bisherige
Zuriuckhaltung ist einer grof3en Nachfrage nach frischen
Lebensmitteln im Onlinehandel gewichen. Mit der wachsenden
Nachfrage im E-Commerce hat gleichzeitig auch der Druck auf
der Angebotsseite zugenommen, wodurch es zu
Lieferengpassen kam. Warschun: ,,Unsere Recherchen vor Ort
haben ergeben, dass die Fehlbestande im E-Commerce grofer
waren als in den konventionellen Supermarkten und kleineren
Lebensmittelgeschéaften. Wir gehen davon aus, dass dies auf
fehlende Investitionen in die Lieferkette zurtuickzufuhren ist und
dass die Onlinepioniere hier vom traditionellen Einzelhandel
lernen kdnnen.*

Trend 2: Offline-to-Online-Konzepte

E-Commerce Uber Social-Media-Kanale und die
Marktfragmentierung entwickeln sich von besonderen
MalRnahmen in der Krise zur neuen Normalitat fur den
stationaren Einzelhandel. Da die meisten Laden in den Stadten



wegen der Epidemie geschlossen sind, bietet das Offline-to-
Online-Konzept eine Mdglichkeit fur Handler, das Geschaft mit
ihren Kunden vor Ort aufrechtzuerhalten. Dies geschieht haufig
unter Verwendung von WeChat-Miniprogrammen, Live-
Streaming und kurzen Videos. Handler haben diese Schritte aus
einer dringenden Notwendigkeit heraus gesetzt. Doch wir
erwarten, dass diese Konzepte nach dem Ende der Epidemie
zum Bestandteil des Tagesgeschafts im traditionellen
Einzelhandel werden. Daruber hinaus war der Traffic bisher sehr
fragmentiert, was durch unabhangige Aktivitadten einer grof3en
Anzahl von Offline-Einzelhandlern auf verschiedenen Medien
verursacht wurde. Auch die Durchfiihrung von Transaktionen
erfolgte dezentral. Wobei verschiedene Agenten Aufgaben wie
die Bestellung tUber ein WeChat- Miniprogramm und die
Produktlieferung Uber Ladengeschéafte vor Ort Gbernahmen.

Trend 3: Die Akzeptanz des ,,kontaktlosen*
Einzelhandels steigt bei Retailern und Kunden

China hat massiv versucht, das Coronavirus einzudammen. Aus
diesem Grund waren die Konsumenten fur personliche Kontakte
sensibilisiert. Folglich haben Einzelhandler und Gemeinden
verschiedene Services eingefuhrt, die dabei helfen, physische
Kontakte zu vermeiden. Wir gehen davon aus, dass die
wachsende Zahl von Abhol- und Self-Service-Stationen auch auf
der Nachfrageseite ein guinstiges Umfeld fir die automatisierte
Auslieferung schafft. So kénnten beispielsweise Lieferroboter in
Hotels auf den Aufzug zugreifen und automatisch die Telefone
der einzelnen Zimmer anwahlen. ,,Entscheidend wird jedoch
sein, die ,letzte Meile* mit Drop-off-Stationen und zentralen
Abholstationen zu gestalten, um den automatisierten
(kontaktlosen) Betrieb deutlich einfacher zu gestalten®, so
Warschun.

Trend 4: Grol3e Handelsplattformen werden
starker, Startups haben es in Zukunft schwerer



Die plattformbasierte Integration wird weiterhin kleinere und
unabhangige Retailer in grof3ere Einzelhandelssysteme
einbinden. Die Konjunkturschwache infolge der Epidemie fuhrt
nun dazu, dass vielen kleinen und mittleren Unternehmen die
Insolvenz droht. Weil der Markt heute weniger risikofreudig ist,
wird es fur Start-ups mit ihrem héheren Bedarf an
Fremdfinanzierung moglicherweise schwerer zu uberleben.
Gleichzeitig erwarten wir, dass besonders kapitalintensive
Retailer, darunter auch Restaurants und Convenience Stores,
am héartesten getroffen werden. Im Gegensatz dazu haben grol3e
Handelsunternehmen gezeigt, wie gut sie Konsumenten
mobilisieren und technologische Vorteile nutzen kénnen, um die
Krise durch weitere Kundenakquisition und zusatzlichen Umsatz
in eine Chance zu verwandeln. Grol3e Plattformen haben in
dieser Zeit auch ein breiteres Spektrum an Anbietern und
Kunden hinzugewonnen. Fur Handler auf groReren Plattformen
iIst es dabei am wichtigsten, dass sie sich auf leistungsfahige
Ressourcen und technische Funktionalitaten verlassen kdnnen.
Warschun: ,,Die chinesische Suning-Retail-Cloud-Plattform
organisierte in kurzer Zeit mehr als 5.000 Ladeninhaber, um
gemeinsam Uber die Plattform den Verkauf aul3erhalb der
Ladengeschafte zu ermoglichen. Einige Inhaber erzielten so 30
bis 80 Prozent ihrer tGblichen Umséatze, wahrend ihre Geschafte
geschlossen waren.*
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