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o1 Editorial

Immer wieder schreibe ich in meinen
Newslettern dartiber, vor welch grossen
Herausforderungen der stationére Ein-
zelhandel steht. Und in der Tat scheint
eine zur anderen hinzuzukommen. Als
ob die Pandemie, der Krieg in der Uk-
raine, Lieferkettenprobleme und die
drohende Inflation nicht schon genug
Fragen aufwerfen wiirden, schligt uns
auch noch die Technik ein Schnippchen
und legt europaweit ganze Bezahlsys-
teme lahm. Wundern wir uns wirklich,
dass die Flucht in virtuelle Welten ver-
lockend erscheint? Umso wichtiger ist
es, dass wir uns immer wieder mental
starken und aus positiven Erlebnissen
Energie schopfen.

Viel Spafd beim Lesen der aktuellen
Themen.

Ihre Monique Fischer

02 Blog: Sind Vororte und beliebte
Reiseziele neue attraktive Standorte
fiir den stationiren Einzelhandel?
Die Nachfrage von Kéufer:innen in Vor-
stadten und Urlauber:innen war in der
Vergangenheit meist nicht hoch oder
bestindig genug, um dem Einzelhandel
kontinuierliche Geschifte zu garan-
tieren. Das dndert sich. Luxusmarken
beginnen damit, ihren Schwerpunkt
weg von den stddtischen Hotspots zu
verlagern. In der Pandemie haben sich
viele Menschen in die Vororte oder in
ihre Ferienhduser zuriickgezogen. Nun
gehen auch die Geschifte dorthin. Was
hinter diesem Trend steckt und warum
er anhalten konnte, erldutere ich Thnen
in meinem neuen Blogbeitrag.
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03 Welche Bezahlmoglichkeiten
bieten Sie Ihren Kund:innen?

Die Moglichkeiten, die Sie Thren
Kund:innen bieten, um bequem bezah-
len zu konnen, spielen eine grosxxse
Rolle fiir deren Zufriedenheit und Bin-
dung. Die Annahme von Bargeld sowie
das Bezahlen mit EC- oder Kreditkarte
bzw. zukiinftig der Debitkarte sollten
weiterhin eine Selbstverstindlichkeit
sein. Immer beliebter wird das mobi-
le Bezahlen mit Smartphone oder der
Smartwatch. Das bieten inzwischen
nicht nur Apple Pay und Google Pay,
sondern auch viele Banken an. Eine
technisch grossere Herausforderung ist
das Angebot, dass Kund:innen in Threm
Onlineshop einkaufen und bezahlen
und die gekaufte Ware im Ladenge-
schift gegebenenfalls zurtickgeben kon-
nen und sie den entsprechenden Betrag
gleich vor Ort ausbezahlt bekommen.
Die Technologisierung der Bezahlvor-
ginge birgt natiirlich auch ihre Tiicken,
wie aktuell die Storungen bei bestimm-
ten Bezahlterminals der Firma Verifone
zeigten. Viele stationdre Einzelhdndler
konnten wochenlang nur noch Barzah-
lung anbieten. Das Problem: ein Zertifi-
katsfehler innerhalb bestimmter Versio-
nen der bereitgestellten Software.

04 Im Trend: Virtuelle Flagship
Stores

81 Prozent der Verbraucher:innen welt-
weit sind der Meinung, dass die digitale
Prisenz einer Marke genauso wichtig ist
wie Vor-Ort-Geschifte, so eine Umfrage
von Wunderman Thompson. Dies ver-
anlasst Marken dazu, ihre E-Commerce-
Prisenz sichtbarer zu machen und virtu-
elle Flagship Stores einzurichten.
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Vertriebs-Info
WELT!

Grosse Bekleidungshindler
erheben wieder Riicksende-
gebiihr

Uniglo und Zara begriinden
diesen Schritt mit den steigen-
den Kosten fiir Verpackung und
Transport. Andere Big Player
wie Amazon, Zalando und Otto
haben bereits angekiindigt,

bei ihren kostenfreien Riick-
sendebedingungen zu bleiben.
Schade!

Ausstellung in Hamburg:
Dressed. 7 Frauen - 200 Jahre
Mode

Kleidung ist nicht nur praktisch
und sehr personlich, sie ist
ebenso ein Mittel der Kommu-
nikation und Selbstgestaltung.
Die Ausstellung stellt begin-
nend im 19. Jahrhundert sieben
modebewusste Frauen und ihre
Garderoben vor. Im Mittelpunkt
stehen die Trigerinnen, die
zugleich Performerinnen und
Konsumentinnen von Mode
sind, ihre Personlichkeiten

und ihre Biografien. Ob Haute
Couture, Alltags-, Protest- oder
Avantgardemode: So unter-
schiedlich wie die Lebensliufe
sind auch ihre Kleider.
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Die Luxusmarke Fendi fiihrt einen digitalen 360-Grad-Flagship-Store,
der Besucher:innen virtuelle Touren und Zugang zu den neuesten Kol-
lektionen bietet. Hermes hat digitale Flagship Stores in Singapur, den
Vereinigten Arabischen Emiraten und Thailand erdffnet. Lancomes
erstes tempordres virtuelles Flaggschift in Singapur bietet 3D-Einkaufs-
erlebnisse, Beratungen, Weiterbildungsveranstaltungen sowie eine
«Entdeckerzone», in der Besucher:innen einen Personlichkeitstest ma-
chen konnen, um ihre Stirken zu ermitteln. Natiirlich beteiligen sich
auch Technik-Big-Player an diesem Trend. Samsung tummelt sich im
Metaverse und erdftnete kiirzlich in Decentraland eine virtuelle Nach-
bildung seines Flagship Stores in New York City. Fragen Sie sich, wieso
viele auf diesen Zug aufspringen? Laut Prognosen des Marktforschungs-
unternechmens eMarketer wird der weltweite E-Commerce-Markt von
4,89 Billionen Dollar im Jahr 2021 auf 5,42 Billionen Dollar im Jahr 2022
wachsen.

05 Der Preisdruck auf den stationiren Handel steigt: Kommuni-
zieren Sie mit Ihren Kund:innen

Europa befindet sich in einer prekéren Lage. Erst die Pandemie, nun der
Ukraine-Krieg, Lieferkettenprobleme und die steigende Inflation. Mit
einer Teuerung von 2,9 Prozent im Mai steht die Schweiz vergleichswei-
se gut da, withrend sich Deutschland und Osterreich kontinuierlich der
8-Prozent-Marke ndhern. Das wirkt sich auf das Einkaufsverhalten der
Konsument:innen aus und damit auf den stationdren Einzelhandel. Die
Menschen sparen.

Voraussichtlich werden Sie nicht um Preiserhéhungen herumkom-
men, wenn Sie wirtschaftlich arbeiten und Thre Mitarbeitenden halten
mochten. Das trifft Konsument:innen schmerzlich. Deshalb empfeh-
le ich Thnen, extern und intern Preiserh6hungen zu kommunizieren
und zu begriinden. Schulen Sie dahingehend Thr Verkaufsteam, damit
es Kund:innen im Gesprich erklidren kann, warum hoéhere Preise not-
wendig sind. Vielleicht kauft Ihr Gegentiber nur ein Teil statt zwei oder
mehrere. Aber Thre transparente Kommunikation bleibt mit Sicherheit
positivim Geddchtnis haften und starkt somit das Vertrauen und die Lo-
yalitéit Ihrer Kund:innen - in guten und in schwierigen Zeiten.
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