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Neue Chancen im digitalen Handel
Trend

Die Plakatwand wird zur digitalen Shopping Wall: Tesco in Korea, Well in Kanada, Coop@home in England oder das chinesische Unternehmen Yihaodian verstehen Wartezeit als Gelegenheit, um Umsatz zu gestalten. Alle diese Unternehmen installieren virtuelle Verkaufsflächen im öffentlichen Raum. Die hochfrequentierte 1-A-Lage schrumpft vom teuren Ladenlokal aufs zweidimensionale Abbild. Aus E-Commerce wird dank intelligentem Datenaustausch eine neue Form des Everywhere-Commerce. Machine-to-Machine-Lösungen (M2M) stellen den traditionellen Handel vor Herausforderungen, bieten dem Einzelhandel mit Multichannel-Strategien aber auch neue Chancen.
Zahlen, Daten, Hintergründe

Die mobilen Einkäufe stiegen im Weihnachtsgeschäft 2012 im europaweiten Vergleich zum Vorjahr um rund 150 Prozent. Im November und Dezember 2012 lag der Anteil des M-Commerce am E(lectronic)-Commerce bei 5,6 Prozent, im gleichen Zeitraum 2011 noch bei 2,2 Prozent. In Deutschland haben sich die Umsätze im M(obile)-Commerce in den letzten beiden Monaten des vergangenen Jahres im Vergleich zu 2011 demnach sogar verdoppelt. „Das große Wachstum unterstreicht, wie wichtig es für die Händler ist, mit entsprechenden Angeboten auf den Markt zu kommen“, so der stellvertretende HDE-Hauptgeschäftsführer Stephan Tromp.
 Und er ergänzt: „Beim Einkaufen ist es den Verbrauchern egal, ob sie online oder stationär shoppen. Wichtig ist, dass der Web-Shop oder der Laden gerade gut erreichbar ist und Angebot sowie Service stimmen. Das gilt für einen Einkauf beim Stadtbummel genauso wie für das Shopping per Smartphone.“

"Der Anteil des Onlinehandels am gesamten Einzelhandelsumsatz wird im Jahr 2025 einen Umsatzanteil am gesamten Einzelhandelsumsatz von bis zu 27 Prozent erreichen", prognostizierte Michael Gerling, Geschäftsführer des EHI Retail Institute. Stationärer Handel und Internetgeschäft wachsen zunehmend zusammen. Bereits heute betreibe jeder zweite der 1.000 größten Onlineshops in Deutschland auch stationäre Geschäfte. Zwei Drittel dieser Unternehmen haben ihren Ursprung im stationären Handel, ein Drittel dieser Unternehmen war zunächst nur online aktiv und hat dann eigene Ladengeschäfte eröffnet.
 

Der moderne Konsument nutzt das Internet am PC, Mobiltechnologien und weitere Informationsquellen während seiner Einkäufe, um sich über Produkte zu informieren, bilanziert IBM in einer Studie aus dem Jahr 2011. 49 Prozent der Befragten waren „digitalisierte Verbraucher“, nutzen beim Einkaufen also zwei oder mehr der technischen Möglichkeiten. Jüngere Verbraucher und Konsumenten in aufstrebenden Märkten sind hier Trendsetter, die mehrere der Technologien nutzen, um das Einkaufserlebnis zu intensivieren.

Während vor zehn Jahren 70 Prozent der Einkäufe im Laden bar bezahlt wurden, gilt dies heute noch für weniger als die Hälfte (46 Prozent) der Zahlungsvorgänge. Damit liegt die Barzahlung nur noch knapp vor der Zahlung mit EC-Karte. Verbraucher gehen davon aus, dass die Anteile beider Zahlungsmethoden in zehn Jahren bei unter einem Drittel liegen werden (je 30 Prozent). Bis dahin werden fast genauso viele Bezahlungen (27 Prozent) kontaktlos erfolgen, also mit Karte (14 Prozent) oder dem Smartphone (13 Prozent) ohne PIN oder Unterschrift
.
Vernetzte Power von Vodafone

Die intelligente Verknüpfung aller Vertriebskanäle, die sogenannte Multichannel-Strategie, eröffnet dem Kunden ein neues Einkaufserlebnis. Die Digitalwelten und das Ladenlokal verschmelzen. Das Startup „Emmas Enkel“ ist hierfür ein Vorzeigebeispiel: Die virtuelle Einkaufswelt eines Online-Shops wird vor Ort zum realen Ladenlokal im modernen Tante-Emma-Look. Der „Emmas Enkel“-Laden ist daher zugleich Umsatzsäule und Imageklammer. Kunden können hier wie gewohnt einkaufen, aber beispielsweise auch bei einer Tasse Kaffee per iPad virtuell im Webshop bestellen. Anschließend kann die Ware direkt im Laden mitgenommen oder sich bis zum Abend gegen Aufpreis geliefert werden lassen. Jetzt eröffnet das Startup die erste Shopping Wall – ein virtueller Shop, der als realer, überdimensionaler Bildschirm auf dem Vodafone Campus steht. Möglich wird dieses Konzept durch eine Machine-to-Machine (M2M) Kommunikationslösung von Vodafone, die die Prozesse des innovativen Einkaufskonzepts steuert.
Vernetzte Power über alle Verkaufskanäle – online, offline, mobil – hinweg erfordert intelligente Lieferketten: Sie verbinden alle Punkte ohne Reibungsverluste und verarbeiten digitale Informationen in Echtzeit. Technisch ist dabei die Machine-to-Machine Kommunikation (M2M) – der Informationsaustausch zwischen Maschinen – die Lösung im Hintergrund. Ein einfaches Beispiel: Der Getränkeautomat meldet seine Abverkäufe automatisch an die Datenbank des Großhändlers. Im Lager kann der Lieferdienst seinen Zustellservice nach dem Bedarf der einzelnen Verkaufsstellen ausrichten und passgenau zustellen. Der Lageraufwand schrumpft, Lagerfläche und Vorhaltung können optimiert werden. Dank M2M ist der Getränkeautomat am Ende der Kette stets optimal befüllt – auch an verbrauchsstarken heißen Sommertagen. 

Ob für den Getränkeautomat oder bei Emmas Enkel: Hier wird M2M zur Schlüsseltechnologie. Der schnelle Informationsfluss zwischen Abverkaufsstellen online und offline sowie dem Warenbestand prägt die moderne Multichannel-Strategie. M2M ist ein Wachstumsmarkt – laut dem Analysehaus „Machina Research“ sind derzeit weltweit bereits über zwei Milliarden Maschinen miteinander vernetzt; in zehn Jahren rechnen die Experten mit 18 Milliarden vernetzten Maschinen. Mit Vodafone haben „Emmas Enkel“ einen regional passenden Partner für ihre technischen Anforderungen gefunden. 

�http://www.einzelhandel.de/index.php/component/k2/item/122257-mobile-shopping-auf-wachstumskurs.html  


� http://www.einzelhandel.de/index.php/component/k2/item/122213-kunden-nutzen-alle-kanäle-zum-einkaufen.html


� http://www.derhandel.de/news/technik/pages/Multichannel-Zukunft-des-Handels-Digital-lostreten,-in-der-Filiale-ernten-8672.html 


� E-Bay-Studie http://presse.ebay.de/sites/ebay.de/files/zukunft_des_handels_das_buch.pdf
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