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Online und Offline:
Das Beste aus beiden Welten

Der Wandel im Handel ist in vol-
lem Gange, immer mehr Artikel
werden online bestellt. Im IT-Seg-
ment ist diese Entwicklung schon
sehr weit fortgeschritten, hier hat
der E-Commerce-Anteil bereits die
20-Prozent-Marke tiberschritten.

Ein Grund mehr fur uns, sich
mit dem Thema Online-Handel
intensiver zu beschdftigen. Exklu-
siv fitr ChannelPartner hat der
E-Commerce-Experte Matthias
Hell die wichtigsten Mitspieler in
diesem Markt zu den aktuellen
E-Tail-Trends befragt, unter an-
derem Arnd von Wedemeyer
(motebooksbilliger.de) und Frank
Roebers (PC-Spezialist).

Hierbei ging Hell insbesondere
auf den Multi-Channel-Aspekt
ein. Sein Fazit: Es gibt keine Pa-
tentlosung: Jeder Online- und Off-
line-Handler muss seinen Weg
finden, wie er die betden Welten
am besten kombinieren kann.

Manche Kunden wollen ihre
online bestellte Ware im Geschaft
abholen, andere schauen sie sich
nur im Laden an (,Showroom™)
und ordern dann im Webshop.
Hier kommt es darauf an, den
Kunden im Internet nicht an die
Konkurrenz zu verlieren. Der
Preis spielt dabet eine wichtige
Rolle, doch erfolgreiche Handler
binden Kunden mit Zusatzservices
an sich. Diese Dienstleistungen
bieten sie dann online oder im La-
den personlich an.

Es gilt, mit dem Kunden in
Kontakt zu bleiben, denn oft erge-
ben sich aus seinen Wiinschen
neue Geschdaftsmodelle. In der
neuen hybriden On-/Offline-Welt
des Handels bleibt es auf jeden
Fall sehr spannend.
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E-COMMERCE

Die Zukunftt des
Fachhandels
liegt 1im Netz

Der Online-Handel macht Retail und Fachhandel das
Leben zunehmend schwer. Doch auch fiir den stationdren
Handel gilt: Ohne Online geht nichts mehr. Denn fir

das Uberleben des Fachhandels spielt die richtige

Online-Strategie eine wichtige Rolle.

Der Themenschwerpunkt

Die Zukunft des Fachhandels liegt im Netz — Wie der
Briickenschlag zwischen Ladengeschaft und
Online-Shop gelingen kann (S. 10)

Wir sind auch offline der beste Handler“ — Interview
mit Notebooksbilliger-Chef Arnd von Wedemeyer
(S.20)

,,0nline ist existenziell“ — Interview mit Synaxon-Chef
Frank Roebers (8. 22)

~Multi-Channel ist keine Ausflucht fiir wacklige
Strategien“ — Interview mit Oxid-Chef Roland
Fesenmayr (S. 24)

))) www.channelpartner.de/e-commerce
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) Wer sich fiir die Zukunft des

stationiren Einzelhandels inter-
essiert, blieb Ende 2012 unweiger-
lich an einem Satz in der Tageszei-
tung ,,Die Welt* hangen: ,Wenn
die neuen Anbieter aus dem Netz
nur zehn Prozent des Umsatzes
auf sich ziehen sollten, verschwin-
den viele traditionelle Handler
vom Markt® hiefs es da.

Wer diese Prognose wagte, war
nicht irgendein praxisferner Han-
delsforscher, sondern Karl-Erivan
Haub, Miteigentiimer der Tengel-
mann-Gruppe und einer der weit-
sichtigsten Kopfe der deutschen
Handelsbranche. Viele Einzelhiand-
ler konnten einen Verlust von zehn
Prozent des Umsatzes nicht kom-
pensieren, fiihrte Haub weiter aus,
und wiren somit nicht in der Lage,
eine entsprechende Umsatzver-
schiebung zu uberleben. ,,Grund-

sétzlich werden die Online-Ange-
bote die langst tberfillige Konsoli-
dierung des Einzelhandels be-
schleunigen®, so die Prophezeiung
des Handelsexperten.

Indizien dafir, dass Haub recht
haben konnte, haufen sich. Am
prominentesten ist sicherlich die
Pleite der Drogeriekette Schlecker
Anfang 2012. Auch ein Jahr nach
der Insolvenz stehen laut einer
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