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Detailhandel 2017: Jahr der Weichenstellungen

Ziirich (ots) -

Disruptive Geschéftsmodelle verandern den Handel auf vielen Ebenen - Das "Retail Journal", aktueller Branchenreport von Oliver
Wyman, beschreibt Handelsszenarien der Zukunft

Der Detailhdndler der Zukunft definiert sich nicht mehr allein Giber Waren, sondern auch tiber Dienstleistungen und Informationen.
Kinstliche Intelligenz wird zahlreiche Routineaktivitdten wie Angebotsgestaltung, Preissetzung und Prognosen tibernehmen, die
Bedeutung der Filialen wird weiter abnehmen. Der Warenfluss wird auch in Zukunft Kern des Handels sein. Doch neben ihn treten
als ebenso wichtige Determinanten die Information und das Wissen tber die Kunden.

Diese zum Greifen nahen Zukunftsszenarien beschreibt der aktuelle Branchenreport "Retail Journal" der internationalen
Managementberatung Oliver Wyman. Nordal Cavadini, Handelsexperte bei Oliver Wyman in Zirich: "Der technologische und
gesellschaftliche Wandel l6st einen tiefgreifenden Wandel im Detailhandel aus. Er erfasst die Lieferketten, den gesamten Betrieb
und wirkt sich damit direkt auf die Zukunftsaussichten der einzelnen Anbieter aus. Unternehmen sollten sich an die Spitze der
Verdnderungen setzen, ansonsten drohen sie gegentiber neuen Wettbewerbern mit disruptiven Geschaftsmodellen ins
Hintertreffen zu geraten. Allerdings: Noch weiss niemand genau, wohin die Reise geht. Entsprechend sind strategisches Agieren
und Agilitat gefragt.”

Tektonische Verschiebungen auf drei Ebenen

Die neuen, auf der umfassenden Digitalisierung basierenden Geschaftsmodelle werden weitere spiirbare Verdanderungen auf drei
zentralen Ebenen im Detailhandel nach sich ziehen:

> Die Zentralen: Algorithmen und kinstliche Intelligenz werden zahlreiche Routineaufgaben im Einkauf beziehungsweise Category
Management, im Marketing und in der Steuerung der Lieferkette ibernehmen. Sie kommen schneller zu besseren Antworten als
menschliche Entscheider. Nur in definierten Ausnahmefillen ist hier noch menschliches Eingreifen erforderlich. Der
Mitarbeitereinsatz kann in der Konsequenz mehr und mehr auf strategische Fragen und das Treiben von Innovationen ausgerichtet
werden. Entsprechend steigen die Anforderungen an die Mitarbeiter. "Nicht alle kommen in einer traditionellen Industrie wie der
Detailhandel mit einem solchen disruptiven Wandel zurecht", so Cavadini. "Der Kampf um die besten Talente wird nochmals
deutlich an Intensitat zunehmen."

> Die Filialen: Auch die Bedeutung der Filialen wird weiter abnehmen. Der Handel veradndert sich fundamental von einem
filialbasierten zu einem kundenbeziehungsbasierten Geschift. Filialen sind nicht mehr nur ein Einkaufs-, sondern ein Begegnunsort
und miissen entsprechend ausgerichtet werden. Hinzu kommen immer mehr Optionen fiir die letzte Meile vor allem in urbanen
Regionen. Autonom fahrende Lieferwagen, die einem Kunden eine WhatsApp-Nachricht senden, dass sie vor der Tiir stehen und
die Einkdufe mittels Passwort aus einer Boxen entnommen werden kénnen, werden in nicht allzu ferner Zukunft Realitdt sein.

> Die Branchenstruktur: Um weiter mit Discountern bei den Preisen, mit Technologiegiganten bei Apps und Technologien rund um
die Kundenschnittstelle und mit Geschaftsmodellen, die ganz neue Skaleneffekte auf der letzten Meile realisieren, konkurrieren zu
kénnen, wird sich der Handel in Europa durch Fusionen und Ubernahmen weiter von einem nationalen hin zu einem internationalen
Geschéft weiterentwickeln. Besonders im europdischen LEH wird das deutlich spiirbar sein: In zehn bis fiinfzehn Jahren wird es
nur noch halb so viele der Anbieter mit im Kern filialbasierten Modellen geben.

Wissen nutzen, Kundenansprache und -dienste verbessern

Ein erster Schritt in Richtung Zukunft ist die Wandlung des Einzelhandels weg vom reinen Produktverkauf hin zu einem starkeren
Kundenfokus. Zukiinftig kann nur erfolgreich sein, wer komplett differenzierte Sortimente anbieten kann, die auch wirklich
nachgefragt werden, wer spiirbare Kostenvorteile in der Supply Chain und damit deutlich niedrigere Verkaufspreise fiir die Kunden
realisieren kann oder wer die Kundenschnittstelle beanspruchen kann, so der Branchenreport. "Oft trifft aber ein nur in Nuancen
differenziertes Leistungsangebot auf durchschnittlich effiziente Beschaffungs- und Supply Chain-Kosten und eine recht
gewdhnliche Kundenschnittstelle", sagt Handelsexperte Cavadini. "Umso bedrohlicher ist fiir diese Handler das Szenario, dass sich
branchenfremde Anbieter mehr und mehr der Kundenschnittstelle bemachtigen und den etablierten Handel zu austauschbaren
Warenversorgern degradieren.

Der Kampf um die Schnittstelle zum Kunden ist voll entbrannt. Es gilt, Kunden zu verstehen, Bediirfnisse zu befriedigen und die
Nachfrage zu antizipieren. Dazu miissen die Detailhandler ihre Kunden noch viel besser kennenlernen als es bereits der Fall ist.
"Die Daten der Handler sind dabei ihr grésster Schatz", sagt Cavadini. "Viele Detailhdndler wissen, was Konsumenten tatsachlich
tun - und zudem wann und wo. Sie hinken bei der Nutzung dieser Daten allerdings hinterher und drohen, die Kundenschnittstelle
an Google, Amazon & Co zu verlieren. In manchen Non-Food-Sektoren ist das bereits weitestgehend passiert.” Als alternative
Uberlebensstrategie k&nnen sich etablierte Handler eine Nische als flexible, lokale Anbieter suchen und Kunden mit eben jenen
Eigenschaften {iberzeugen, die den international agierenden Unternehmen fehlt.

Die fiinfte Ausgabe des Oliver Wyman-Branchenreports "Retail Journal" kann HIER (http://ots.de/NVh3s) heruntergeladen werden.
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Oliver Wyman ist eine international fithrende Managementberatung mit weltweit 4.000 Mitarbeitern in mehr als 50 Biiros in 26
Landern. Das Unternehmen verbindet ausgeprédgte Branchenspezialisierung mit hoher Methodenkompetenz bei
Strategieentwicklung, Prozessdesign, Risikomanagement und Organisationsberatung. Gemeinsam mit Kunden entwirft und
realisiert Oliver Wyman nachhaltige Wachstumsstrategien. Wir unterstiitzen Unternehmen dabei, ihre Geschdftsmodelle, Prozesse,
IT, Risikostrukturen und Organisationen zu verbessern, Abldufe zu beschleunigen und Marktchancen optimal zu nutzen. Oliver
Wyman ist eine hundertprozentige Tochter von Marsh & McLennan Companies (NYSE: MMC). Weitere Informationen finden Sie
unter www.oliverwyman.ch. Folgen Sie Oliver Wyman auf Twitter @OLliverWyman.
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