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Hindler miissen sich dem Wandel stellen und darauf nachhaltig reagieren.

Die zunehmende Digitalisierung macht dem deutschen Einzelhandel, der den drittgrofiten Wirtschaftszweig in
Deutschland darstellt, schwer zu schaffen. Der stationdre Handel steht vor massiven Verdnderungen, denn die Spielregeln
haben sich durch Online-Handel und Smartphones grundlegend gedndert. Besonders sichtbar wird dies fernab der
Ballungszentren und den gro3en Handelsketten. Wachsender Leerstand prigt zunehmend das unattraktive Bild der
Innenstédte. Der kleine Handler fiihlt sich alleine gelassen und droht abzusaufen.

Doch was sind die wahren Griinde dafiir? Moderne Konsumenten suchen zuhause, unterwegs und auch direkt im
Geschift auf dem Smartphone nach Produkten, Informationen und Preisen - selbstverstdndlich auch um zu vergleichen.
Jeder Zehnte schlie3t hierbei direkt einen Kauf online ab. Denn: Nichts ist frustrierender, als eine Produktsuche mit
unvollstindigen, fehlerhaften oder gar keinen Ergebnissen. Teilweise findet man bei der ortlichen Suche nicht einmal die
Offnungszeiten, von Kontaktmoglichkeiten oder Produktinformationen ganz zu schweigen. Dabei sind das genau die
Hiirden, die dem Onlinehandel in die Karten spielen.

Feindbild Internet

Das veridnderte Kaufverhalten ist nicht neu, wird jedoch vom Grofteil der Ladeninhaber ignoriert. Man fliichtet sich
gezwungenermalien in blinden Aktionismus: Eine veraltete, meist mangelhaft gepflegte Website, eine Facebookseite mit
irrelevanten Postings ohne Reichweite und einen Banner im regionalen Online-Newsportal. Das alles sind
MarketingmafBnahmen ohne die Substanz einer Digitalstrategie und haben zuerst einmal nichts mit digitaler
Transformation oder gar Disruption zu tun. Die Enttduschung iiber ausbleibende Erfolge ist vorprogrammiert.

Wer die Notwendigkeit zu Innovation und Veridnderung erkannt hat, dem stehen eine Vielzahl unterschiedlicher
Maglichkeiten zur Verfiigung. Denn: Die Digitalisierung bietet vor allem auch Chancen und neue Potentiale. Dabei ist
nicht immer der Onlineshop allein die erste Wahl. Vielmehr versprechen Multi-Channel-Konzepte mit einer Mischung
aus digitalem Fernabsatz oder Service gepaart mit stationdirem Verkauf nachhaltigen Erfolg. Beim Einkaufserlebnis und
in der Beratung kann und muss der PoS (Point of Sale) punkten. Auch online!

Onlineservices bauen Hiirden ab

Services mit Mehrwert fiir Hindler und Kaufer sind dabei gar nicht schwer zu realisieren. Wie wire es z.B. mit einer
Online-Stilberatung per Videochat aus dem Modefachgeschift? Lassen sich die Produkte aus Threm Sortiment zum
Onlinepreis per Website, Shop oder App (vor-)bestellen? Bieten Sie die mit zunehmend an Bedeutung gewinnenden
Messenger als schnelle Kontakt- und Einkaufsmoglichkeit? Setzen Sie auf transparente und frische Kommunikation
TIhrer Services innerhalb der sozialen Netzwerke?

Dies sind nur einige Mafinahmen, die eine Verzahnung aus stationdrem Handel und digitalem Service ermdglichen und
fiir jeden Einzelhidnder sofort umsetzbar sind. Das grole Rad mit Virtual Reality, Service-Bots, individualisierter
Kundenansprache mittels RFID-Technologie oder Rebuy-Gadgets beim Kunden zuhause sind Dinge, die man im Auge
behalten sollte. Vorerst sind das jedoch nur Trend-Themen, deren Einsatz derzeit bei groen Handelsketten getestet
werden. Dennoch: Wer jetzt nicht schnell reagiert, verliert endgiiltig den Anschluss. Fiir die strategische und technische
Umsetzung sollte man auf professionelle Berater und Agenturen zuriickgreifen. Bei der Auswahl gilt es darauf achten, ob
fundiertes digitales Know-how vorhanden ist. Oberstes Ziel muss dabei immer der Wissenstransfer sein, der es dem
Hindler ermoglicht, Prozesse selbst zu steuern.
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Klar ist: Nachhaltige Losungen zu suchen, bleibt letztlich Aufgabe der Einzelhéndler. Das Geschédftsmodell an die neuen
Anforderungen anzupassen bedeutet zuerst einmal, fiir Sichtbarkeit und Relevanz an den ,,Touchpoints® ihrer
potentiellen Kunden zu sorgen und die Hiirden fiir Beratung, Kauf und Service abzubauen. Dabei spielt das Wissen iiber
die Vorlieben der Kéufer eine grofe Rolle, denn damit kann man Sortiment und Service exakt ausrichten und belastet
nicht unnétig das zumeist iiberschaubare Budget.

Falsche Signale aus der Kommunalpolitik

Stiadte und Landkreise haben dabei vordergriindig die Aufgabe, notwendige Rahmenbedingungen zu schaffen. Modernes
Stadtmarketing, nahtlose Verkehrsanbindungen und auch die Beratungsvermittlung sind wichtige Eckpfeiler.

Die Realitit sieht leider anders aus. Wihrend man auf Bundesebene hohe Summen in die Weiterentwicklung der
digitalen Wirtschaft investiert und auf Fortschritt setzt, kommen aus der Kommunalpolitik teilweise wiitende Appelle,
doch bitte im ortlichen Geschift zu kaufen. Damit signalisiert man dem Héndler zwar, dass seine Sorgen wahrgenommen
werden, allerdings sollte man sich die Frage stellen, ob gut gemeinte Aufrufe wirkliche Losungsansitze sind. Vielmehr
bestitigt man regelméBig die gefiihlte Opferrolle mancher Ladenbesitzer. Der faule, moderne Kunde ist Schuld, Amazon
und das gesamte Internet sowieso.

Dabei sehen die Héndler irrtiimlich das scheinbar unbegrenzte Sortiment und die Bequemlichkeit der Kdufer als
Hauptfaktoren fiir ihr schwindendes Geschift. Tatsdchlich aber iibersehen sie die eigenen Stirken gegeniiber den groflen
Versandhédndlern und versdumen es, diese Trumpfkarten auszuspielen. Das Beispiel Amazon beweist mit der Erdffnung
eines stationdren Buchladens, dass moderne Konsumenten zwar eine hohe Affinitit zu Medien und Technologien
besitzen, jedoch immer noch Menschen mit Sinnesorganen und Emotionen sind. Sehen, horen, riechen, schmecken,
fithlen. Versuchen die das heute einmal beim Onlinekauf.

Verkaufen wird zum Entertainment

Der technische Fortschritt wird selbstverstindlich nicht stehen bleiben, im Gegenteil, er beschleunigt sich zunehmend.
Deshalb muss sich jedes Geschiftsmodell auch fortlaufend neuen Herausforderungen stellen und dynamisch darauf
reagieren. Denn das reale Geschifte von morgen verwandelt sich zum Showroom mit vernetzter Prisentations- und
Interaktionstechnik.

Daraus muss der Héndler die Erkenntnis gewinnen, dass sich der Verkauf von Waren mehr und mehr zum Entertainment-
Geschift entwickelt. Der Kunde erlebt, testet und entscheidet sich fiir den Kauf, ohne es nach Hause transportieren zu
miissen. Direkt nach dem Einkauf wird die Ware aus dem Zentrallager noch am gleichen Tag geliefert. Das ist fiir die
Unternehmen auf Dauer billiger, als zu jeder Zeit alle Produkte vorritig zu haben und fiir die Konsumenten natiirlich
zunehmend komfortabler.

Innenstidte werden wiederbelebt
Das Innenstadtbild der Zukunft ldsst sich als logische Konsequenz aus dieser Entwicklung erahnen: Aus einer Mischung
von Produkt- und Marken-Showrooms, Gastronomie und Freizeitangeboten werden lebendige, symbiotische

Erlebniswelten, die die Menschen wieder gerne besuchen.

Diesen Artikel auf der Website lesen:
http://www.ues-agentur.de/blog/artikel/die-zukunft-des-einzelhandels-digitale-transformation.html
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Portrait

Als unabhingige, interdisplindre und digitalgeprigte Unit entsprechen wir einer neuen Art von Agentur. Technologien
und kultureller Wandel sorgen fiir immer komplexere Anforderungen an Kommunikation und Werbung. Fiir uns kein
Neuland sondern Teil unserer DNA.

Wir haben Bytes im Blut und Kommunikation im Kopf.
Always on, always beta.
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