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DER EINZELHANDEL IM DIGITALISIERUNGS-
SCHUB

Wie sich die Transformation in der Pandemie beschleunigt

Mit der Coronakrise kam offenbar ein Schub: Aktuelle Studien bescheinigen dem Ein-
zelhandel verstarkte Bemiihungen beim Aufbau digitaler Vertriebskanale. In Deutsch-
land betreiben nach einer aktuellen IHK-Erhebung 39 Prozent der Befragten einen ei-
genen Online-Shop, Gber groBe Online-Angebote von internationalen Konzernen
kommen noch einmal zehn bzw. zwdlf Prozent hinzu. Fiir Osterreich meldet der neue

Handelsmonitor bei 73 Prozent der Befragten eine Verstarkung des Onlinehandels.

In unserer Fachdebatte ordnen die Experten die aktuellen Daten und Entwicklungen
im deutschsprachigen Raum ein. Dartiber hinaus werfen sie ein Blick auf Kooperatio-
nen und Verbundldsungen - und inwieweit diese dem hiesigen Einzelhandel gegen U-
bermacht die groBen Internetkonzerne helfen kénnen.

In der Krise geht es natirlich auch um staatliche Hilfen. Inwieweit sollten gerade Digi-
talisierungsprojekte, die oft erhebliche Investitionsmittel erfordern, in der Pandemie
mit 6ffentlichen Mittel unterstiitzt werden? Und die Gretchen-Frage: Welche Rolle

spielen die klassischen Ladengeschafte fiir den Einzelhandel dauerhaft noch?
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MANAGEMENT SUMMARY

29.03.2021 | SUMMARY

DER EINZELHANDEL, DIE KRISE UND DIE DIGITALISIERUNG

Wie der Einzelhandel sich fiir die Zeit danach riisten kann

Uwe Schimunek, Freier Journalist [Quelle: Meinungsbarometer.info]

Der Einzelhandel schwankt nach einem Jahr Pandemie zwischen Verzweiflung, Ent-
setzen und mutiger Suche nach digitalen Alternativen. ,,Zahlreiche Handler sind der
Herausforderung sinkender Kundenfrequenzen mit Kreativitat begegnet”, sagt Ste-
fan Genth, Hauptgeschaftsfiihrer Handelsverband Deutschland (HDE), in unserer
Fachdebatte. Viele hatten innovative digitale Losungen gefunden, um Kunden wei-
terhin zu erreichen. Zugleich sei eine erfolgreiche Digitalisierung ein langer und kos-
tenintensiver Prozess. Daher seien 60 Prozent der mittelstandischen Einzelhandler

online bislang nicht prasent.

Damit verscharfen sich bekannte Probleme dramatisch. So hat Helmut Dedy, Haupt-
geschaftsfiihrer des Deutschen Stadtetages beobachtet, dass der Einzelhandel durch
den boomenden Onlinehandel bereits in vergangenen Jahren immer mehr unter

Druck geraten ist. Das ,,hat sich mit den SchlieBungen der Lockdown-Phasen aller-
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dings nochmals verstarkt.” Und wahrend gréBere Einzelhdandler — wie Helmut Dedy
bemerkt - schon langer gleichzeitig aufs Online- und Filialgeschaft, also einen Multi-
Channel-Vertrieb setzen, haben es kleinere Einzelhandler und Fachgeschafte schwe-
rer. SchlieBlich stehen dort der direkte Kundenkontakt und die Beratung im Vorder-
grund. Nun wiirden auch viele dieser Geschafte in den Online-Handel einsteigen. ,,Die
Stadte haben ein groBes Interesse am Erfolg solcher Strategien. Denn in den Innen-
stadten sind viele kleine Einzelhandler vertreten, die der Stadt ein unverwechselbares

Gesicht geben.”

Christoph Wenk-Fischer, Hauptgeschaftsfiihrer Bundesverband E-Commerce und
Versandhandel (bevh), geht mit dem stationdren Einzelhandel und seinen Versaum-
nissen hingegen hart ins Gericht: ,25 Jahre Abwarten lassen sich nicht so einfach auf-
holen! Die "katalytische Wirkung" der Corona-Krise legt dieses Defizit gerade gnaden-
los offen.” Die Prozesse im E-Commerce seien ganz andere sind als im traditionellen
Einzelhandel, schlieBlich denke keine Kundin, kein Kunde in sogenannten "Vertriebs-
kanalen", sondern sie nutzten selbstverstandlich die Mdglichkeiten zum Einkaufen,
die am besten zum eigenen Leben, zum Arbeiten und der Freizeit passen. Daher ist
Christoph Wenk-Fischer auch gegen direkte Férderung, denn finanzielle Zuschiisse
seien marktwirtschaftlich und politisch das falsche Signal. ,,Es wiirde damit das
Nichtstun einiger in den letzten 25 Jahren belohnen, wahrend andere mit erhebli-
chem eigenem Aufwand und der Reinvestition von Erlésen den Hebel in Richtung Di-

gitalisierung schon umgestellt haben.”

Carolin Reuther von der Citylnitiative Bremen Werbung berichtet hingegen, dass der
stationdre Handel sich seit einigen Jahren verstarkt mit der Herausforderung der Digi-
talisierung und dem Aufbau von digitalen Vertriebskandlen auseinandersetzt. Nun
sieht sie durchaus Férderbedarf: , Vor allem mit der Finanzierung eines individuellen
Beratungsangebots und finanziellem Support, um auch die Basis fiir Digitalisierungs-
prozesse wie ein Warenwirtschaftssystem aufsetzen zu kénnen.” Einige Férderungen
seien auf den Weg gebracht, weitere miissten folgen, denn die Digitalisierung sei k-
ein Prozess, der von jetzt auf gleich abgeschlossen ist. Auch HDE- Hauptgeschafts-
fihrer Stefan Genth bekraftigt, dass viele mittelstandische Handelsunternehmen ge-
rade in der aktuellen Krise nicht mehr Giber die nétigen finanziellen Mittel verfiigen,
um in die Digitalisierung zu investieren. Da sie unverschuldet durch die Corona-Krise
und ihre Auswirkungen in Not geraten seien, bendtigten sie staatliche Hilfe. ,,Dazu

braucht es einen Digitalisierungsfonds in Hohe von 100 Millionen Euro, der Potenziale
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identifiziert und die Umsetzung von MaBnahmen begleitet und férdert.”

In Osterreich stellt sich die Lage fuir die Handler ganz &hnlich dar. Rainer Will, Ge-
schaftsfiihrer beim Verband 6sterreichischer Handelsunternehmen, bezeichnet die
Covid-Krise als Urknall der Digitalisierung und Turboboost fiir den eCommerce in allen
Waren- und Altersgruppen. Er nennt Zahlen: ,,Im Corona-Jahr 2020 wird der eCom-
merce hierzulande rund 8 Milliarden Euro erwirtschaften und am Jahresende erstmals
einen eCommerce-Anteil am gesamten Einzelhandelsumsatz von mehr als 11 Prozent
erreichen.” Die Zahl der heimischen Online-Shops sei auf tiber 13.500 angestiegen.
Das Problem sei, dass 54 Prozent der Ausgaben im Onlinehandel zu auslandischen
Anbietern abflieBen, lediglich 46 Prozent (rund 3,7 Milliarden Euro) bleiben bei heimi-
schen Webshops.

Nicht zuletzt deswegen pladiert Iris Thalbauer, Geschaftsfiihrerin der Wirtschafts-
kammer Osterreich, Bundessparte Handel: ,,Wissen, Bildung, Information sollten
durch den Staat zur Verfiigung gestellt werden und somit den Handlern ein Werk-
zeug gegeben werden.” Sie verweist auch auf die Potenziale, die in Kooperationen
und Verbundlésungen liegen, insbesondere bei der Logistik. Die Internetgiganten ver-
fiigten meist tber ein einziges Lager, man erhalte verschiedene Produkte gesammelt
aus einer Hand. ,,Kooperationen in dieser Hinsicht wiirden die Kundenzufriedenheit
steigern und kdnnen auch die Regionalitat betonen.”

In der Schweiz sieht Patrick Kessler, Geschaftsfiihrer beim HANDELSVERBAND.swiss,
ganz ahnliche Tendenzen. Und sicher lassen sich seine weiteren Beobachtungen auch
auf Teile des gesamten deutschsprachigen Raum tibertragen. Etwa, wenn er von ei-
ner Relokalisierung und Entschleunigung / Okologisierung des Konsums dank Corona
berichtet: ,,Vor Ort beim einheimischen Handler einzukaufen hat an Wert gewonnen.”
Nachhaltigkeit kénnte aus seiner Sicht einer der groBen Gewinner der Coronakrise
sein. Aber dort kdnne und werde die Digitalisierung ebenfalls wirken. Die Digitale
Kommunikation werde fester Bestandteil auch des reinen stationdaren Handels wer-

den. ,'Ohne digital’ geht morgen gar nicht mehr.”
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DER HANDEL BRAUCHT EINEN DIGITALISIERUNGSFONDS IN
HOHE VON 100 MILLIONEN EURO

Wie der HDE die Unternehmen unterstiitzt und was noch nétig ist

Stefan Genth - Hauptgeschaftsfiihrer Handelsverband Deutschland - HDE e.V. [Quelle: Hoffotografen]

"Die Corona-Pandemie hat den Trend zum digitalen Einkaufen beschleunigt", konsta-
tiert HDE-Hauptgeschaftsfihrer Stefan Genth. Doch eine erfolgreiche Digitalisierung
sei ein langer und kostenintensiver Prozess. Deshalb unterstiitzt der Verband die Un-

ternehmen und fordert die Paolitik auf, ebenfalls einzugreifen.

Aktuelle Studien bescheinigen dem Einzelhandel verstadrkte Bemiihungen beim
Aufbau digitaler Vertriebskandle. Wo steht der hiesige Einzelhandel auf dem
Weg der Digitalisierung aus lhrer Sicht?

Die Corona-Pandemie hat den Trend zum digitalen Einkaufen beschleunigt. In den

vergangenen Monaten haben die Menschen Innenstdadte gemieden und verstarkt in
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Online-Shops bestellt. Diese Entwicklung hat die Digitalisierung des gesamten Einzel-
handels varangetrieben. Zahlreiche Handler sind der Herausforderung sinkender Kun-
denfrequenzen mit Kreativitat begegnet. Viele von ihnen haben innovative digitale

Losungen gefunden, verkaufen ihre Waren iber Online-Plattformen oder haben einen
Online-Shop aufgebaut, um Kunden weiterhin zu erreichen. Doch eine erfolgreiche Di-
gitalisierung ist ein langer und kostenintensiver Prozess. Daher sind 60 Prozent der

mittelstandischen Einzelhandler online bislang nicht prasent. Da gibt es also noch viel

zu tun.

Inwieweit konnen Kooperationen und Verbundlésungen bei den Online-Angebo-
ten dem hiesigen Einzelhandel gegen die Ubermacht der groBen Internetkonzer-
ne helfen?

Kooperationen kénnen ein wichtiger Teil zukunftsorientierter Digitalisierungskonzep-
te sein. In diesen schwierigen Zeiten gilt es, vor allem durch gegenseitigen Wissens-
und Erfahrungsaustausch voneinander zu lernen. Die Zusammenarbeit mit anderen
Handlern oder externen Partnern kann einen erheblichen Mehrwert schaffen. Der
Handelsverband Deutschland unterstiitzt Einzelhandler daher mit gezielten Koopera-
tionen und Initiativen, wie ZukunftHandel mit Google, QuickStart Online mit Amazon
und ,Lokal handeln" mit DHL. Auch das Mittelstand 4.0-Kompetenzzentrum Handel
steht an der Seite des Handels. Durch Webinare und Beratungen erhalten Handler ei-
nen Zugang zu digitalen Lésungen. Sie kénnen sich umfassend Gber Optionen infor-
mieren und Inspirationen fir ihr eigenes Unternehmen sammeln. Kooperationen hel-

fen dem Einzelhandel dabei, sich fir die Zukunft aufzustellen.

Digitalisierungs-Projekte erfordern oft erhebliche Investitionsmittel, wie sollte
der Staat die Einzelhdandler dabei unterstiitzen?

Gerade in der aktuellen Krise verfiigen viele mittelstandische Handelsunternehmen
nicht mehr Giber die nétigen finanziellen Mittel, um in die Digitalisierung zu investie-
ren. Unverschuldet durch die Corona-Krise und ihre Auswirkungen in Not geraten, be-
notigen sie staatliche Hilfe. Dazu braucht es einen Digitalisierungsfonds in Hohe van
100 Millionen Euro, der Potenziale identifiziert und die Umsetzung von MaBnahmen

begleitet und férdert.

Zuletzt ein Blick nach vorn: Welche Zukunft hat das klassische Ladengeschaft
dauerhaft noch?

Aus dem Stadtbild ist das klassische Ladengeschaft nicht wegzudenken. Stationare
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Handler pragen die Gemeinschaft vor Ort, unterstiitzen Veranstaltungen und Vereine.
Die Zukunft des Handels liegt in der Kombination aus stationdarem Handel und Online-
Handel. Die vergangenen Monate haben gezeigt, dass beide Konzepte Hand in Hand
gehen kénnen. Die Menschen schatzen die Vorziige des bequemen Einkaufens im In-
ternet ebenso wie den Einkaufsbummel in der Innenstadt. Persdnlicher Service, das
Stobern im Geschaft und ein lokales Sortiment lassen sich nicht einfach ersetzen, a-

ber sinnvoll erganzen.
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DEBATTENBEITRAG

04.12.2020 | INTERVIEW

GLANZLICHTER UND VERWEIGERER BEI DER
DIGITALISIERUNG

Wie fit der Einzelhandel in der Schweiz in der digitalen Transformation ist

I
/1
Patrick Kessler - Geschaftsfiihrer HANDELSVERBAND.swiss | ASSOCIATION DE COMMERCE.swiss [Quelle:
HANDELSVERBAND.swiss]

In Sachen Digitalisierung sieht Patrick Kessler, Geschaftsfiihrer das Schweizer Han-
delsverbands, "ein «durchzogenes» Bild von Glanzlichtern bis hin zu «kei Luscht»".
Auch wenn er durch die Pandemie ein Revival der lokalen Geschafte konstatiert, ist er
sicher, dass Digitale Kommunikation kiinftig auch fester Bestandteil des reinen sta-

tionaren Handels wird.

Aktuelle Studien bescheinigen dem Einzelhandel verstdrkte Bemiithungen beim
Aufbau digitaler Vertriebskandle. Wo steht der hiesige Einzelhandel auf dem
Weg der Digitalisierung aus lhrer Sicht?

Bevor ich ein «Urteil verkiinde»: Natirlich hat Corona die Digitalisierung des Konsums
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nochmals beschleunigt, aber man kann als Handler nicht einfach von heute auf mor-
gen sein Geschaft digitalisieren. Erfolgreich online handeln setzt einen langen, her-
ausforderungsreichen «Annaherungs-Prozess» voraus. Kein erfolgreicher Onlinehand-
ler dieser Welt ist iber Nacht gross gewaorden. Alle haben lange Jahre in Infrastruktur,
Technologie und Wissen investiert. Entsprechend wird das Corona Jahr 2020 wohl als
Digitalisierungsjahr in Erinnerung bleiben, aber neue digitale Champions wurden im

Jahr 2020 dank Corona kaum gebaoren.

Was ist nun mein Urteil fir unsere Handelsszene: Ich sehe ein «durchzogenes» Bild
von Glanzlichtern bis hin zu «kei Luscht». Es gibt die Frihstarter, welche den Digitali-
sierungswandel schon lange vorangetrieben haben und auch vor unpopularen Mass-
nahmen nicht zuriickgeschreckt haben. Diese finden sich insbesondere in der Branche
der Medien: ExLibris oder Orell Fiissli haben - vielleicht auch zwangslaufig wegen der
Digitalisierung derer Medien - sehr frith angefangen die Digitalisierung und Ver-
schmelzung der Kanale voranzutreiben. Die Friichte kénnen diese Unternehmen heu-
te ernten. Im Bereich Heimelektronik sehen wir aktuell eine dhnliche Entwicklung, ei-
nige Unternehmen sind schon sehr weit und Varreiter - auch im internationalen Ver-
gleich. Einige Unternehmen sind «early follower», einige aber halt auch «late follower»
und mit entsprechenden Herausforderungen konfrontiert. Diesen Zustand kann man
auf fast alle Branchen spiegeln: Fashion, Home & Living, Sport, Schmuck/Uhren aber
auch Drogerien/Apotheken. Uberall gibt es Glanzlichter und Verweigerer.

Inwieweit konnen Kooperationen und Verbundlésungen bei den Online-Angebo-
ten dem hiesigen Einzelhandel gegen die Ubermacht der groBen Internetkonzer-
ne helfen?

Ich glaube, dass die Kooperations-Opportunitdaten sehr beschrankt sind. Die Kraft der
«grossen Internetkonzerne» liegt eben genau in der tiber viele Jahre aufgebauten digi-
talen Kundenbasis. Eine gewisse Abhangigkeit von diesen Konzernen ist heute vor-
handen. Der Datenschutz erschwert diesbeztiglich kiinstliche «Kooperationen» unter
Handlern, die Kunden muss sich jeder Handler tiber seine Positionierung selbst erar-
beiten - unter Umstanden auch indem er die kritisierten Konzerne nutzt. Weiter wird
viel iber logistische Kooperationen gesprochen: Hier sehe ich vor allem in der Waren-
bereitstellung ein Potential fiir Kooperationen. Gleichzeitig stelle ich dann aber im-
mer auch die Frage: Ist Modehandler X wirklich bereit sein Warenlager mit Mode-
handler Z zu teilen und gemeinsam zu bewirtschaften? Und wer nur noch in Koopera-

tionen denkt und arbeitet verliert zuletzt seine Eigenstandigkeit und Positionierung -
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er wird austauschbar.

Digitalisierungs-Projekte erfordern oft erhebliche Investitionsmittel, wie sollte
der Staat die Einzelhdandler dabei unterstiitzen?

Der Staat hat in erster Linie das gesellschaftliche Fundament u.a. fiir den Handel zu
sichern. Dazu gehéren aus Sicht des Einzelhandels: Bildung, gleich lange gesetzliche
Spiesse, Elimination von Diskriminierungen einzelner Handelsformen, Infrastruktur.
Der Staat sollte Digitalisierungsprojekte in ibergeordneter Form unterstiitzen, in
dem er als Vorbild digitale Prozesse forciert und nicht vorschnell Innovation zu Tode
reguliert. Ich bin aber nicht der Auffassung, dass der Staat Handlern Investitionszu-
schiisse fir Digitalisierungsprojekte oder ahnlich sprechen sollte. Natirlich kommen
in Krisenzeiten solche Ideen auf, es kann aber nicht sein, dass Unternehmen, welche
seit Jahren investiert und digitalisiert haben, auf einmal Konkurrenz aus staatlich fi-

nanzierten Digitalisierungsprojekten bekommen.

Zuletzt ein Blick nach vorn: Welche Rolle spielen die klassischen Ladengeschifte
fir den Einzelhandel dauerhaft noch?

Gerade dank Corona hat auch eine «Relokalisierung» und Entschleunigung / Okologi-
sierung des Konsums stattgefunden. Dies hat vielen Handlern fern ab der Hochfre-
quenzstandorte geholfen. Homeoffice und reduzierte Maobilitat haben zu einem Revi-
val der lokalen Geschafte gefiihrt. Vor Ort beim einheimischen Handler einzukaufen
hat an Wert gewonnen, Nachhaltigkeit diirfte einer der grossen Gewinner der Coro-
nakrise sein. Das freut mich sehr und ich hoffe, dass dieser Trend des persdnlichen
und riicksichtsvollen Einkaufs damit ebenfalls wieder an Bedeutung gewinnt! Aber:
Auch dort kann und wird die Digitalisierung wirken. Die Digitale Kommunikation wird
auch fester Bestandteil des reinen stationaren Handels werden. «Ohne digital» geht

morgen gar nicht mehr.
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MEINUNGSBAROMETER.INFO

DEBATTENBEITRAG

07.12.2020 | INTERVIEW

KOOPERATIONEN FUR MEHR KUNDENZUFRIEDENHEIT UND
REGIONALITAT

Wie stationdrer Handel und Onlinehandel sich in Osterreich ergidnzen kénnen

Mag. Iris Thalbauer - Geschéftsfiihrerin, Wirtschaftskammer Osterreich, Bundessparte Handel [Quelle: WK/ Georg Wilke]

"Wissen, Bildung, Information sollten durch den Staat zur Verfligung gestellt werden
und somit den Handlern ein Werkzeug gegeben werden", fordert WKO-Expertin Iris T-
halbauer mit Blick auf die Digitalisierungsbestrebungen des Einzelhandels in Oster-
reich. Sie zeigt sich indes iberzeugt, dass das klassische Ladengeschaft bedeutsam
bleiben wird.

Aktuelle Studien bescheinigen dem Einzelhandel verstarkte Bemiithungen beim
Aufbau digitaler Vertriebskanadle. Wo steht der hiesige Einzelhandel auf dem
Weg der Digitalisierung aus lhrer Sicht?

Unterschiedlich je nach Branche. Die Branchen, die affin zum Internet sind, sind wei-
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ter fortgeschritten in der Entwicklung. Generell sind ca. 30% derzeit im Bereich On-

linehandel tatig.

Inwieweit konnen Kooperationen und Verbundlésungen bei den Online-Angebo-
ten dem hiesigen Einzelhandel gegen die Ubermacht der groBen Internetkonzer-
ne helfen?

Die Logistik muss verbunden werden. Die Internetgiganten verfiigen meist tiber ein
einziges Lager, man erhalt verschiedene Produkte gesammelt aus einer Hand. Koope-
rationen in dieser Hinsicht wiirden die Kundenzufriedenheit steigern und kénnen

auch die Regionalitat betonen.

Digitalisierungs-Projekte erfordern oft erhebliche Investitionsmittel, wie sollte
der Staat die Einzelhandler dabei unterstiitzen?

Madglichst viel Know How den Handlern zur Verfigung zu stellen. Wissen, Bildung, In-
formation sollten durch den Staat zur Verfligung gestellt werden und somit den

Handlern ein Werkzeug gegeben werden.

Zuletzt ein Blick nach vorn: Welche Rolle spielen die klassischen Ladengeschdfte
fir den Einzelhandel dauerhaft noch?

Eine groBe. Vielen Kunden ist nach wie vor die Haptik wichtiger als die schnelle Ver-
figbarkeit im Onlinehandel. Die Corona-Krise ist kein Dauerzustand, stationdrer Han-
del und Onlinehandel erganzen sich. Das personliche Einkaufserlebnis wird nach wie

vor im Vordergrund stehen.
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DIE COVID-KRISE ALS TURBOBOOST FUR DEN ECOMMERCE

Was fiir die Handler wichtig wird - im weiteren Verlauf der Pandemie und danach

Rainer Will, Geschaftsfiihrer Verband odsterreichischer Handelsunternehmen [Quelle: Stephan Doleschal]

"Jedes Kleingewerbe zahlt bei uns mehr Steuern als das wertvollste Unternehmen
unseres Planeten”, kritisiert Rainer Will, Geschaftsfiihrer des Verband 6sterreichi-
scher Handelsunternehmen mit Blick auf das rasante Wachstum von Amazon. Er for-
dert den Staat auf, Chancengleichheit zu schaffen. Um den heimischen Handel zu

starken hat sein Verband eine eigene Initiative gestartet.

Aktuelle Studien bescheinigen dem Einzelhandel verstadrkte Bemiihungen beim
Aufbau digitaler Vertriebskandle. Wo steht der hiesige Einzelhandel auf dem
Weg der Digitalisierung aus lhrer Sicht?

Generell sehen wir, dass der 6sterreichische Handel einen fundamentalen strukturel-
len Veranderungsprozess durchlauft, der von einer exponentiellen technologischen

Entwicklung angetrieben wird. Die Covid-Krise wirkt hier ganz klar als Urknall der Digi-
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talisierung und Turboboost fiir den eCommerce in allen Warengruppen und Alters-
gruppen. Im Corona-Jahr 2020 wird der eCommerce hierzulande rund 8 Milliarden Eu-
ro erwirtschaften und am Jahresende erstmals einen eCommerce-Anteil am gesam-
ten Einzelhandelsumsatz von mehr als 11 Prozent erreichen. Viele heimische Handler
haben das Potenzial in den letzten Monaten erkannt und in ihren Webshop investiert
- eine gute Entscheidung. Denn die Rechnung ist eigentlich ganz einfach: Jeder Non-
Food Handler, der nicht zumindest ein Zehntel seines Umsatzes online erwirtschaf-

tet, muss seine digitalen Vertriebskandle dringend verstarken.

Durch den aktuellen eCommerce-Boom ist die Zahl der heimischen Online-Shops auf
Gber 13.500 angestiegen. Das Problem ist nur, dass 54 Prozent der Ausgaben im On-
linehandel zu auslandischen Anbietern abflieBen, 46 Prozent (rund 3,7 Milliarden Eu-
ro) bleiben bei heimischen Webshaops. Allein die Top 250 Onlineshops erwirtschaften
bei uns mittlerweile 3,6 Mrd. Euro jahrlich im B2C-Geschaft. Die anhaltende Dynamik
fihrt zu einer immer starkeren Marktkonzentration: Immer weniger groBe Online-
handler teilen sich einen immer gréBeren Anteil der Online-Torte. Die zehn gréBten
Webshops erwirtschaften zusammen fast die Halfte des Gesamtumsatzes. Spitzen-
reiter Amazon allein kommt mit 880 Mio. Euro auf ein Viertel. Das Umsatzvolumen
(ber den Amazon Marktplatz ist hier noch gar nicht einbezogen. Es diirfte sich mitt-
lerweile auf mindestens 800 Mio. Euro belaufen und verstdrkt die Dominanz des
wertvollsten Unternehmens der Welt auch am dsterreichischen Markt. Der erste Ver-
folger, zalando.at, konnte seinen Wachstumskurs ebenfalls beibehalten und kommt
heuer auf 347 Mio. Euro Umsatz. Zalando beweist damit, dass auch europaische
Handler im globalen Wettbewerb mit innovativen Konzepten und gutem Marketing
bestehen kéinnen. Ahnliches gilt auch fiir den dsterreichischen Generalisten univer-

sal.at, der mit einem Umsatz von 112 Mio. Euro Platz 3 im Ranking belegt.

In puncto Digitalisierung sehen die Handler vor allem die GAFA (Google, Apple, Face-
book, Amazon) als treibenden Akteure, welche die Einfiihrung neuer Technologien
und Vertriebswege forcieren. Die Rolle des ésterreichischen Einzelhandels wird in die-
sem Zusammenhang zuriickhaltend bewertet. Aus Sicht der heimischen Handler
mangelt es insbesondere an Ressourcen, Zeit und Knowhow, um die Digitalisierung
hierzulande noch erfolgreicherer zu implementieren. Sehr positiv ist, dass wir seit Be-
ginn der Corona-Pandemie ein deutlich gestiegenes Interesse der Konsumenten am
regionalen Einkauf verzeichnen. Faktoren wie Nachhaltigkeit, Qualitat und lokale Pro-

duktion riicken wieder starker in den Vordergrund. Das ist eine groBe Chance fir die

S19



heimischen Handler, mit Qualitat "Made in Austria" zu Giberzeugen.

Inwieweit konnen Kooperationen und Verbundlésungen bei den Online-Angebo-
ten dem hiesigen Einzelhandel gegen die Ubermacht der groBen Internetkonzer-
ne helfen?

Kooperation ist in Zeiten der Plattform-Okonomie essenziell, um als kleiner Handler
gegen globale eCommerce-Giganten bestehen zu kénnen. Ein Beispiel: Mehr als
5.000 osterreichische Webshops haben sich heuer bereits kostenfrei auf unserer
Plattform www.kaufsregional.at registriert, um ihre Sichtbarkeit beim Konsumenten
und damit auch ihre Umsatze zu steigern. Neben den internationalen Plattformen wie
Amazon Marketplace oder eBay gibt es mittlerweile tausende europaische Alternati-
ven, etwa Zalando und Otto. Auch bekannte heimische Plattformen wie Shépping,
Regionale Shops (RS), der digitale Bauernmarkt markta.at, doitfair, Austrian Limited,
die Startup-Plattform Shopy, myProduct.at oder kaufdaheim.at sind zuletzt stark ge-
wachsen. Hinzu kommen zahlreiche Metaplattformen wie das erwahnte Handelsver-
band-Verzeichnis www.kaufsregional.at (eCommerce Austria), den KRONE Shopfin-
der, die Onlineshop-Fibel der Wochenzeitung Falter, die Suchmaschine anna-kauft,
die Ladenliste der Aktivistin Nunu Kaller und seit kurzem auch das Kaufhaus Oster-

reich des Wirtschaftsministeriums.

Gerade jetzt in der Krise gibt es etwas, das bei fast allen Konsumenten ganz weit o-
ben auf dem weihnachtlichen Wunschzettel steht: ein sicherer Arbeitsplatz. Deshalb
hat der Handelsverband gemeinsam mit ésterreichischen Handlern aller GréBen -
vom Einzelunternehmen tiber KMU bis zum Konzern - unter dem Motto "Osterreich
schenkt Arbeitsplatze" eine Initiative gestartet. Mit dem Appell an das ganze Land,
diesen Weihnachtswunsch zu erfillen, indem heuer alle Geschenke bei heimischen
Anbietern erworben werden. Das groBte Geschenk, das wir heuer zu Weihnachten je-
mandem schenken kénnen, ist ein sicherer Arbeitsplatz. Wie das geht? Ganz einfach,
indem wir unsere Geschenke im heimischen Handel kaufen. Egal ob in einem der
13.500 heimischen Webshops oder ab 7. Dezember wieder vor Ort in allen Geschaf-
ten. Ganz Osterreich ist eingeladen, sich an der Initiative zu beteiligen: Handlerinnen
und Handler, Konsumentinnen und Konsumenten. Alle, die ein Zeichen der Solidaritat
setzen wollen und deren Herz fiir die eigene Region schlagt. Mehr dazu auf www.6s-

terreichschenkt.at

Um die Ubermacht der groBen Internetkonzerne tatséachlich zu begrenzen, braucht es
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allerdings auch Unterstiitzung seitens der Paolitik. Die heimischen Handler erwarten
sich die Herstellung tberfalliger, fairer Rahmenbedingungen im digitalen Raum. Dritt-
staatenhandler wie der weltgréBte Onlinehandler Amazon diirfen sich Jahr fir Jahr
Gber neue Rekordgewinne freuen, die jedoch gegen "null" optimiert werden, damit k-
eine Steuerleistungen anfallen. Der Firmenwert von Amazon hat sich seit Beginn der
COVID-Krise fast verdoppelt. Das gesetzliche Regelwerk lasst dies zu, daher miissen
es Unternehmen geradezu nutzen. Das Bankkonto von Jeff Bezos wdchst fast im
Gleichschritt mit den Steuergeschenken, die Amazon in Europa erhdlt. 2018 durfte
sich der gréBte Onlinehandler der Welt Giber eine Steuergutschrift von 241 Millionen
Euro freuen. 2019 haben die europdischen Finanzminister unfassbare 300 Millionen
Uberwiesen - bei einem Umsatz von 32 Milliarden Euro im europdischen Handelsge-
schaft. Jedes Kleingewerbe zahlt bei uns mehr Steuern als das wertvollste Unterneh-

men unseres Planeten.

Die jahrelangen Ankiindigungen missen ein Ende haben. Der Fokus der Politik muss
darauf liegen, Regulierungen zu finden, die im digitalen Raum Chancengleichheit zwi-
schen Handlern aus Drittstaaten und Handlern mit Betriebsstatte in Osterreich si-
cherstellen. Der Steuerwahnsinn von Amazon & Co muss abgestellt werden. Wir be-
finden uns mitten in der schwersten Wirtschaftskrise seit dem zweiten Weltkrieg.
Wenn wir diese Herausforderung meistern wollen, miissen wir die Steuerschlupflé-
cher fir multinationale Digitalkonzerne aus Drittstaaten endlich stopfen. Es braucht
jetzt mehr denn je faire Rahmenbedingungen, an die sich alle halten missen. Damit
wiirde die Palitik Arbeitsplatze schenken, so wie die Konsumenten dies durch ihren

regionalen Einkauf tun.

Digitalisierungs-Projekte erfordern oft erhebliche Investitionsmittel, wie sollte
der Staat die Einzelhdandler dabei unterstiitzen?

Richtig, fir jedes Digitalisierungsprojekt braucht es auch die entsprechende Kriegs-
kassa. Daher sind direkte staatliche Férderungen etwa fiir eCommerce-Projekte sinn-
voll. Der Handelsverband bietet beispielsweise mit dem KMU.E-Commerce - Starter
Kit ein Paket an, das sich gezielt an kleine und mittelstandische Handler richtet, die in
den Online-Handel einsteigen wollen: Ein Rundum-Sorglos-Paket mit Warenwirt-
schaft, Webshop, Giitesiegel Trustmark Austria und Ecommerce Europe Trustmark
und vielem mehr - bei fixer Projektlaufzeit, fixen Projektkosten, skalierbar und zu-
kunftsfahig. Die Kosten des Paketes liegen bei 10.000 Euro zzgl. Ust., davon kénnen

bis zu 3.000 Euro vom Wirtschaftsministerium gefdrdert werden. (1)
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Unser KMU.E-Commerce - Upgrade Kit richtet sich wiederum an kleine und mittel-
standische Handler, die mehr aus ihrer bestehenden eCommerce Infrastruktur her-
ausholen mdchten: Die Erh6hung der Sichtbarkeit des eigenen Online-Shops, die
Schaffung von Vertrauen mittels Giitesiegel Trustmark Austria und Ecommerce Euro-
pe Trustmark sowie die Umsetzung eines professionellen Monitoring der eigenen
Online-Kundschaft werden hier neben zahlreichen weiteren Services zu einem extrem
niedrigschwelligen Paket gebilindelt, welches 2.000 Euro zzgl. Ust. kostet und mit bis

zu 600 Euro geférdert werden kann. (2)

Die wichtigsten eCommerce-Férderungen verschiedenster Bereiche haben wir auf der

Handelsverband-Website zusammengestellt. (3)

Zuletzt ein Blick nach vorn: Welche Rolle spielen die klassischen Ladengeschdfte
fir den Einzelhandel dauerhaft noch?

Eines vorweg: Die Auswirkungen der Corona-Pandemie auf den stationdren Handel in
Osterreich sind verheerend. Die Branche muss heuer einen Riickgang der Kundenfre-
quenz um 22 Prozent und einen Einbruch der Konsumausgaben - fir Produkte und
Dienstleistungen - von mehr als 16,5 Milliarden Euro verkraften. Rund 6.500 statio-
ndre Handelsbetriebe, darunter unzahlige KMU, sind akut von der Insolvenz gefahr-
det. Wir kdnnen nur hoffen, dass der Umsatzersatz fiir den zweiten Lockdown sowie
der tGberarbeitete Fixkostenzuschuss Il ein Handlersterben im Frithjahr 2021 verhin-
dern werden.

Im kommenden Jahr brauchen wir daher wieder ein Klima der Zuversicht, denn Kon-
sum ist Psychologie. Nur so kdnnen wir es schaffen, die zuletzt auf 15 Prozent gestie-
gene Sparquote zu reduzieren und in Transaktionen umzuwandeln, die hierzulande

Arbeitsplatze sichern.

Wie wird der Handel der Zukunft generell aussehen? Anfang des Jahres hat noch je-
der von Kiinstlicher Intelligenz als dem Megatrend fiir 2020 geredet, mittlerweile ha-
ben sich die Prioritaten deutlich verschoben. Zumindest zwei Entwicklungen diirften
sich durch die Pandemie aber deutlich beschleunigen: Erstens hat die Bargeldnation
Osterreich Gefallen am bargeldlosen Bezahlen gefunden. Kontaktloses Bezahlen via
NFC boomt, neben Apple Pay ist mittlerweile auch Google Pay hierzulande verfiigbar.
Zweitens profitieren automatisierte, kassenlose Supermarkte - Stichwort Amazon
Go - da sie menschliche Interaktionen und damit das Infektionsrisiko im Geschaft re-

duzieren kénnen.
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90 Prozent unserer Umsatze werden nach wie vor im stationaren Handel erwirtschaf-
tet und klassische Ladengeschafte wird es auch in zehn Jahren noch geben. Dennoch
werden wir in den kommenden Jahren einen weiteren Riickgang der stationdren Ge-
schaftsflachen erleben - denn eCommerce verschwindet nicht, was kommt, wird blei-
ben. Die Konsumenten werden kiinftig alles (auch) online kaufen. Aber glicklicher-
weise auch weiterhin in den Geschaften stébern. 70 Prozent der Lockdown-Online-
Shopping-Neulinge werden wahrscheinlich wieder online kaufen oder zumindest on-
line recherchieren, bevor sie in der Filiale kaufen. Daher ist Sichtbarkeit in der digita-
len Welt fiir jede Branche und jeden Handler, egal ob online oder offline, so entschei-
dend.

(1) https://www.handelsverband.at/mitglieder-partner/vorteile/das-kmue-commer-
ce-starter-kit/

(2) https://www.handelsverband.at/mitglieder-partner/vorteile/das-kmue-commer-
ce-upgrade-kit/

(3) https://www.handelsverband.at/ecommerce/kmue-commerce-foerderung-2020/
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MEINUNGSBAROMETER.INFO

DEBATTENBEITRAG

11.12.2020 | INTERVIEW

WELCHE LADENGESCHAFTE IN DER DIGITALEN WELT
GEBRAUCHT WERDEN

Und wie die Corona-Krise die Defizite im Einzelhandel gnadenlos offenlegt

Christoph Wenk-Fischer - Hauptgeschaftsfiihrer Bundesverband E-Commerce und Versandhandel (bevh) [Quelle: bevh ]

"25 Jahre Abwarten lassen sich nicht so einfach aufholen", sagt Christoph Wenk-Fi-

scher, Hauptgeschaftsfiihrer des Bundesverbandes E-Commerce und Versandhandel
(bevh). Nun missen sich die Handler aus seiner Sicht auf die anderen Prozesse im E-

Commerce einstellen. Er sieht bei den vorhandenen Strukturen und vor allem Infra-

strukturen aber auch die Politik gefragt.

Aktuelle Studien bescheinigen dem Einzelhandel verstarkte Bemiithungen beim
Aufbau digitaler Vertriebskanale. Wo steht der hiesige Einzelhandel auf dem
Weg der Digitalisierung aus lhrer Sicht?

25 Jahre Abwarten lassen sich nicht so einfach aufholen! Die "katalytische Wirkung"
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der Corona-Krise legt dieses Defizit gerade gnadenlos offen. Hinzu kommt, dass die
Prozesse im E-Commerce ganz andere sind als im traditionellen Einzelhandel: Keine
Kundin, kein Kunde denkt in sogenannten "Vertriebskandlen", sondern nutzt selbst-
verstandlich die Mdglichkeiten zum Einkaufen, die am besten zum eigenen Leben, z-
um Arbeiten und der Freizeit passen. Die Herausforderung ist fiir Handler, dem ge-
recht zu werden und genau dort vor Ort oder im Netz mit dem entsprechenden Ange-
bot prasent zu sein, wo auch die Kundinnen und Kunden sind. Das Wissen dafir ist je-
denfalls da: Man kann nicht zuletzt dank unserer Initiative seit drei Jahren eine duale
Berufsausbildung als E-Commerce Kaufleute machen, seit letztem Jahr auch E-Com-
merce Fachwirtin oder -wirt auf andere Ausbildungen aufsetzen oder schon lange E-
Commerce an vielen Hochschulen studieren. Und, um eine Lanze fiir den Handel zu
brechen: Die vorhandenen Strukturen und vor allem die Infrastrukturen aufzubrechen,
die viele Stadte zu monotonen, autolastigen und abends toten Einkaufszentren ge-

macht haben, ist eine planerische und politische Aufgabe.

Inwieweit konnen Kooperationen und Verbundlésungen bei den Online-Angebo-
ten dem hiesigen Einzelhandel gegen die Ubermacht der groBen Internetkonzer-
ne helfen?

Kooperation und Vernetzung ist eine Mdglichkeit im Internet erfolgreich zu sein. Neh-
men Sie das erfolgreiche Unternehmen unseres bevh-Prasidenten, das aus einer Ver-
bundgruppe von Inneneinrichtungsgeschaften schon vor einiger Zeit weise und vor-
ausschauend gegriindet wurde. Der Zusammenschluss erméglicht es die Expertise
der einzelnen Handler zu biindeln und die Vielfalt des Warenangebotes viel breiter
verfligbar und damit attraktiver zu machen. Aber eine andere Mdglichkeit ist es, die
Liicke, die Nische, das spezielle Segment zu finden, in dem ich mich durch mein indivi-
duelles Waren- und Serviceangebot von den GroBen durch Individualitdt abgrenzen
und meine durch stationdre Prasens erworbene lokale oder regionale Bekanntheit
nutzen kann. Auch der traditionelle Handel war und ist gepragt von einigen wenigen
GroBkonzernen und vielen kleinen Handlern. Warum sollte man also darauf bauen,
dass die groBen Internetkonzerne verschwinden, um dann erst mit E-Commerce zu

starten?

Digitalisierungs-Projekte erfordern oft erhebliche Investitionsmittel, wie sollte
der Staat die Einzelhandler dabei unterstiitzen?
Direkte finanzielle Zuschiisse sind marktwirtschaftlich und politisch das falsche Si-

gnal. Es wiirde damit das Nichtstun einiger in den letzten 25 Jahren belohnen, wah-
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rend andere mit erheblichem eigenem Aufwand und der Reinvestition von Erl6sen
den Hebel in Richtung Digitalisierung schon umgestellt haben. Die Aufgabe des Staa-
tes ist primar eine planerische und steuernde. So kann er die Entwicklung der not-
wendigen neuen Infrastrukturen, férdern und lenken, in Bildung und Wissen und des-
sen Vermittlung investieren, Modellprojekte der Digitalisierung aufsetzen und unter-

stiitzen und er kann steuerliche Anreize setzen.

Zuletzt ein Blick nach vorn: Welche Zukunft hat das klassische Ladengeschaft
dauerhaft noch?

Es muss und wird auch in Zukunft noch Ladengeschafte geben. Aber diese sind ent-
weder lokal oder regional in einer stabilen Nische beheimatet. Oder, sie sind einer der
Anlaufpunkte, die ein digitaler Handler ganz bewusst seinen Kundinnen und Kunden
bietet, um die beiden einzig relevanten Motive, warum stationar eingekauft wird, zu
bedienen: Die sofortige Verfiigbarkeit der Ware und die haptische Erfahrung, also das
Anfassen, fihlen, riechen oder schmecken kénnen. Alle anderen immer wieder in der
offentlichen Diskussion genannten Argumente pro Laden, wie das Einkaufs- oder Be-
ratungserlebnis, das Soziale, das Kulturelle, die Verbindung von Shopping mit weite-
ren Aktivitaten, spielen fiir die Kunden eine untergeordnete Rolle. Das hat erst eine

von uns im Juli durchgefiihrte reprasentative Befragung eindeutig ergeben.
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MEINUNGSBAROMETER.INFO

DEBATTENBEITRAG

11.02.2021 | INTERVIEW

HANDLER BRAUCHEN WEITERE FORDERUNGEN BEI DER
DIGITALISIERUNG

Und wie Kampagnen und Initiativen dem regionalen Einzelhandel helfen kénnen

=l

Carolin Reuther - Geschaftsfiihrung, Citylnitiative Bremen Werbung e.V. [Quelle: Gaby Ahnert]

"Der stationdre Handel setzt sich seit einigen Jahren verstarkt mit der Herausforde-
rung der Digitalisierung und dem Aufbau von digitalen Vertriebskandlen auseinan-
der", konstatiert Carolin Reuther von der Citylnitiative Bremen. Dennoch brauche es
punktgenaue Unterstiitzung entsprechend der persdnlichen Bedarfe und des jeweili-

gen Segments.

Aktuelle Studien bescheinigen dem Einzelhandel verstarkte Bemiithungen beim
Aufbau digitaler Vertriebskanale. Wo steht der hiesige Einzelhandel auf dem
Weg der Digitalisierung aus lhrer Sicht?

Grundsatzlich ist das richtig. Der stationare Handel setzt sich seit einigen Jahren ver-
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starkt mit der Herausforderung der Digitalisierung und dem Aufbau von digitalen Ver-
triebskanalen auseinander. Viele Einzelhandler, auch inhabergefiihrte Geschafte, sind
heute zumindest schon im Netz auffindbar oder verkaufen online und lassen ihre Wa-
ren liefern. Dabei hat die Corona-Pandemie hat diesen Prozess sicherlich beschleu-
nigt, da die Einzelhandler durch den Lockdown gezwungen waren, sich neue Ver-
triebskanale zu erschlieBen. Allerdings gibt es auch immer noch Anbieter, die sich an
das Thema nicht herantrauen, denen die Manpower oder die Basis fiir die digitalen

Vertriebskandle wie ein gut funktionierendes Warenwirtschaftssystem fehlt.

Inwieweit konnen Kooperationen und Verbundlésungen bei den Online-Angebo-
ten dem hiesigen Einzelhandel gegen die Ubermacht der groBen Internetkonzer-
ne helfen?

Diese sind wichtig. Wenn es aber allein um das Thema Online-Verkauf und die Auf-
findbarkeit im Netz geht, sind sie in der Regel immer noch nicht stark genug, um ge-
gen die ganz GroBen anzukommen. Dies liegt an der Funktionsweise von Suchma-
schinen und der Art, wie Kundinnen und Kunden nach Artikeln suchen. Kampagnen
und Initiativen, die fir den lokalen Kauf werben, kénnen hier helfen, um den potenzi-
ellen Kaufer bereits bei seiner Suche im Netz fiir Regionalitat zu begeistern, sodass
sich das Suchverhalten der Konsumenten andert. Kooperationen und Verbundl&sun-
gen kénnen besonders im Bereich von Waren- und Lieferlogistik, Wissenstransfer so-
wie IT-Strukturen helfen und Ressourcen sparen.

Digitalisierungs-Projekte erfordern oft erhebliche Investitionsmittel, wie sollte
der Staat die Einzelhandler dabei unterstiitzen?

Vor allem mit der Finanzierung eines individuellen Beratungsangebots und finanziel-
lem Support, um auch die Basis fiir Digitalisierungsprozesse wie ein Warenwirt-
schaftssystem aufsetzen zu kdnnen. Aktuell sind einige Férderungen auf den Weg
gebracht, weitere miissen folgen, um das Thema langfristig auf die Beine zu stellen,
denn die Digitalisierung ist kein Prozess, der von jetzt auf gleich abgeschlossen ist.
Ziel muss sein, dass die Einzelhandler sich entsprechend ihrer persénlichen Bedarfe
und des jeweiligen Segments digital bestmdglich aufstellen kénnen. Fir den einen
mag eine eigene Online-Verkaufsplattform relevant sein, fir den nachsten machen
Sacial Media-Kanale und Lieferservices mehr Sinn. Jedes Unternehmen sollte in der

heutigen Zeit jedoch zumindest Online auffindbar sein.

Zuletzt ein Blick nach vorn: Welche Rolle spielen die klassischen Ladengeschdfte
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fir den Einzelhandel dauerhaft noch?

Meines Erachtens eine wichtige und zukunftstrachtige, vor allem wenn der stationare
Handel den Erlebniskauf in den Vordergrund stellt und mit gutem Service und Indivi-
dualitat vor Ort punktet - und gerne diese klaren und bekannten Vorteile, die das
Netz nicht bieten kann, durch digitale Angebote erganzt. Die Menschen wollen auch
ein personliches und haptisches Moment beim Einkaufen erfahren. Zudem sind die
Geschafte nach wie vor auch Werbefenster fiir Marken unterschiedlichster Couleur,
die sich dort in einem positiv aufgeladenen Umfeld zeigen kénnen. Das wird sich auch

zukUnftig nicht andern.
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DEBATTENBEITRAG

15.02.2021 | INTERVIEW

DIE SOLIDARITAT MIT DEM LOKALEN HANDEL IST GROSS

Wo der Deutsche Stadtetag den Einzelhandel in der Digitalisierung und der
Pandemie sieht

Helmut Dedy, Hauptgeschaftsfiihrer des Deutschen Stadtetages [Quelle: Deutscher Stadtetag]

“Der Einzelhandel ist durch den boomenden Onlinehandel in vergangenen Jahren im-
mer mehr unter Druck geraten", sagt Helmut Dedy, Hauptgeschaftsfiihrer des Deut-
schen Stadtetages. Durch die Lockdown-Phasen habe sich das nochmals verstarkt. Er
pladiert fiir Férderprogramme oder ein gesondertes Digitalisierungsbudget. Fiir die
Innenstdadte prognostiziert er einen Wandel, bei dem sich das entstehende Neue und

das Bisherige bestenfalls so erganzen, dass alle voneinander profitieren.

Aktuelle Studien bescheinigen dem Einzelhandel verstadrkte Bemiihungen beim
Aufbau digitaler Vertriebskanadle. Wo steht der Einzelhandel in den deutschen
Stddten auf dem Weg der Digitalisierung aus lhrer Sicht?

Der Einzelhandel ist durch den boomenden Onlinehandel in vergangenen Jahren im-
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mer mehr unter Druck geraten. Das war bereits vor Corona so. Es hat sich mit den
SchlieBungen der Lockdown-Phasen allerdings nochmals verstarkt. GréBere Einzel-
handler setzen schon langer gleichzeitig aufs Online- und Filialgeschaft, also einen
Multi-Channel-Vertrieb. Das kann Verluste abmildern. Schwieriger haben es kleinere
Einzelhandler und Fachgeschafte, wo der direkte Kundenkontakt und die Beratung im
Vordergrund stehen. Viele dieser Geschafte steigen jetzt auch in den Online-Handel
ein. Hier er6ffnen sich neue Chancen. Die Stadte haben ein groBes Interesse am Er-
folg solcher Strategien. Denn in den Innenstddten sind viele kleine Einzelhandler ver-
treten, die der Stadt ein unverwechselbares Gesicht geben.

Was bedeutet die Verlagerung ins Digitale fiir die Innenstadte?

Die Lockdown-Phasen sind fiir viele Einzelhandler eine ZerreiBprobe. Insbesondere
dann, wenn es keinen digitalen Kanal gibt. Schlimmstenfalls fiihrt das zu Insolvenzen,
von denen besonders die Innenstadtlagen betroffen waren. Deshalb gibt es in den
Stadten viele Ideen, um die Situation fir die Innenstddte und die Einzelhandler abzu-
federn. So gibt es aktuell einen Trend zur regionalen Nachfrage: Auf digitalen Platt-
formen prasentieren sich Einzelhandler aus der Stadt und der Region gemeinsam und
lassen damit auch ein neues dynamisches Bild von Innenstadt entstehen. Von Blirge-
rinnen und Birgern wird dies gut angenommen. Die Solidaritat mit dem lokalen Han-
del ist groB3. Der Deutsche Stadtetag sieht besonders in der multifunktionalen Auf-
stellung der Innenstadt mit allen dort relevanten Akteuren gute Zukunftsmaéglichkei-

ten. Das funktioniert auch bei der Verlagerung ins Digitale.

Digitalisierungs-Projekte erfordern oft erhebliche Investitionsmittel, wie sollte
der Staat die hiesigen Einzelhandler - auch in Anbetracht des Marktdrucks durch
die groBen Internetkonzerne - dabei unterstiitzen?

Eine staatliche Unterstiitzung bei der Digitalisierung des Handels ist vor allem fir lo-
kale Initiativen und Internetplattformen sinnvoll und wichtig. Hierfir sind Férderpro-
gramme notwendig oder ein gesondertes Digitalisierungsbudget. AuBerdem sind Ko-
operationen mit Internet-Unternehmen denkbar. Und wir miissen den Wissens- und
Erfahrungsaustausch zwischen Handlern ermdglichen und den Handel durch gezielte
Partnerschaften auf breitere FiiBe stellen. Neben den IT-Dienstleistern und Plattform-
Anbietern sind die Stadte, Wirtschaftsférderer, Gewerbevereine und das Citymarke-
ting dabei wichtige Treiber. Auch eine engmaschige Betreuung dieser Initiativen und

Kooperationen durch sogenannte ,,Kimmerer” vor Ort ist unabdingbar.
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Zuletzt ein Blick nach vorn: Welche Rolle spielen die klassischen Ladengeschdfte
fir die Innenstadte dauerhaft noch?

Klassische Ladengeschafte werden auch in der Zukunft eine zentrale Rolle spielen.
Das Brot vaom Lieblingsbacker, schnell ein Paket zur Post bringen oder den Gang zur
Apotheke. Das wird es auch weiterhin geben. Hinzu kommen viele Angebote des Tex-
tileinzelhandels und der Gastronomie. Das Bild wird sich dennoch wandeln. Die klassi-
schen Ladengeschafte werden sich zukiinftig nicht zwangslaufig in einer klassisch
strukturierten Innenstadt befinden, wie wir sie bisher kannten. Die Innenstadte be-
finden sich im Wandel. Sie entwickeln sich zu Orten, an denen nicht mehr nur das Ein-
kaufen im Vordergrund steht. Dafiir werden sie in bestimmten Bereichen und fir be-
stimmte Zeiten zu Experimentierraumen. Es braucht eine Verkniipfung von Arbeiten,
Handel, Wohnen und Produktion. Neue Geschaftsmodelle und neue Multifunktionali-
taten werden erprobt. Hinzu kommen unterschiedliche Kultur- und Eventangebote.
Neben den klassischen Ladengeschaften wird also Neues entstehen und das Bisheri-
ge bestenfalls so erganzen, dass alle voneinander profitieren.
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