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Volatilitat pragt den Detailhandel

Der Blick auf die Entwicklung des niederlandischen Detailhandels offenbart liberraschende

Resultate, die durchaus eine gewisse Giiltigkeit fir die Schweiz haben kénnten. BeaT LADNER

Laden pro 100’000 Einwohner im Bereich Sport

2003 2013  Differenz =
Sportgeschafte 7,2 5,0 -2,2 §
Spezialisten 1,2 43 3,2 %
Outdoor 1,3 2,0 07 ¢
Sportbekleidung 1,2 0,6 -06 ¥
Reitsport 10 1 00
Fischerei 13 11 -02
Total 13,2 14,2 09 3

Das auf den Detailhandel
spezialisierte Beratungsun-
ternechmen Eysink Smeets hat
die Entwicklung des niederldn-
dischen Detailhandels analy-
siert und sich dabei vor allem
auf die Zahl der Laden konzen-
triert. In seiner Analyse zur Stu-
die schreibt CEO Hans Eysink
Smeets: «Seit es Laden gibt, gibt
es Klagen tiber das Geschift.
Nicht genug Kaufkraft, nicht
die richtige Lage, nicht die rich-
tigen Kunden, die harte Kon-
kurrenz, die Steuern, die Dieb-
stihle, die internationalen
Ketten und die lokalen Parkver-
bote. Und natiirlich das Inter-
net. Standig schliessen Laden —
und wenn man die offentliche
Wahrnehmung und Meinung
als Massstab nimmt, scheinen
immer mehr Liaden zu schlies-
sen, als neu zu eroffnen.»

Konstanz im Total

Eysink Smeets hat historische
Daten von 176 Einzelhandels-
sektoren unter die Lupe genom-
men und ist zum Schluss ge-
kommen, dass die Geschichte
des Detailhandels im Zeitraum
von 2003 bis 2013 nicht eine
von Krise und Schliessungen ist,
sondern auch eine von Eroff-
nungen. Auf eine Stadt mit
100’000 Einwohnern gerech-
net, haben 134 Liden ge-
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schlossen und 121 sind eroffnet
worden. Dies bei einem Ge-
samtbestand von {iber 1°000
Laden. Hier gilt es anzufiigen,
dass die Anzahl Geschifte kei-
nen direkten Schluss auf Be-
schiftigte, Verkaufsfliche, Um-
satz oder Rentabilitit zuldsst.

Gewinner und Verlierer

Im Untersuchungszeitraum sind
82 Sektoren mit einer Verande-
rung der Anzahl Geschifte um
mehr als 30 % konfrontiert ge-
wesen, was eine grosse Heraus-

forderung fur jedes Geschafts-
modell darstellt. 36 Sektoren
mussten entsprechende Verluste
einstecken, 46 Sektoren sind
hingegen stark gewachsen. In
82 % der Sektoren hat sich die
Anzahl Geschifte um mehr als
10 % verdndert. Eysink Smeets
kommt zum Schluss, dass die
Geschichte des Detailhandels
vor allem eine Geschichte von
Volatilitat ist. Der Detailhan-
delsspezialist verweist darauf,
dass die Kunden sich grund-
satzlich in Richtung jener Ge-
schiftsmodelle bewegen, denen
es gelingt, gleichzeitig hohen
Wert und niedrigen Preis anzu-
bieten.

Weniger Verkauf, mehr Service
Die Zahlen aus den Nieder-
landen zeigen, dass es einen
Trend weg vom reinen Verkauf
physischen  Produkten
und hin zu Service und Hand-
werk gibt. Ein Beispiel dafir
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Wenig Spielraum fur Preissenkungen

Das Sekretariat der Wettbewerbskommission hat eine Vorabklarung bei Coop, Denner und Migros

ist der Rickgang der Auto-
handler (-32%) wund die
Zunahme der Autogaragen
(+35%) und der Auto-
wischereien  (+62 %). Aber
auch der demografische Wan-
del widerspiegelt sich zum Bei-
spiel in den Laden fur Horgera-
te (+226 %).

Sportspezialisten auf dem
Vormarsch

Im Sportsektor fillt die starke
Abnahme der Multisport-Ge-
schifte auf, welche durch die
Zunahme bei den Spezialisten
jedoch mehr als aufgefangen
wird. Riickldufig ist auch die
Zahl der Sportbekleidungsge-
schifte, die dafiir durch die
steigende Zahl der Outdoor-
geschifte kompensiert wird. Un-
ter dem Strich gab es 2013 mehr
Sportladen als 2003, dies jedoch
bei einer enorm hohen Volatilitit
innerhalb der Branche. <

abgeschlossen, in welchem Umfang Wahrungsvorteile bei Markenartikeln weitergegeben worden
sind. Dabei ist die Weko zum Schluss gekommen, dass nicht genligend Anhaltspunkte fiir unzuldssige

Wettbewerbsbeschrankungen vorliegen, welche eine Weitergabe von Wahrungsvorteilen verhindert

hatten. Deshalb wird auf ein Untersuchungsverfahren verzichtet.

Bemerkenswert ist die Feststellung der Weko, dass der Einfluss des Wechselkurses auf den Endver-
kaufspreis beschrankt ist, da viele Kosten (Marketing, Distribution, Verkauf) in der Schweiz anfallen.
An einem Beispiel wird aufgezeigt, dass eine Abwertung des Euro um 10% lediglich eine Senkung des
Endpreises um 2,8% bewirkt. Damit wird Stimmen von Konsumentenseite widersprochen, welche

Preissenkungen analog zur Abwertung fordern. Es bedeutet aber auch, dass bei einer entsprechenden
Abwertung eine Preisdifferenz von 7,2% zum Ausland entsteht, die nur durch Sparmassnahmen und

Produktivitatssteigerungen auf Schweizer Seite verringert werden kann. Die Notwendigkeit dafiir
richtet sich nach der Wettbewerbsfahigkeit des Schweizer Handels und der Gefahr, Kunden ans Aus-

land zu verlieren. Letztlich muss der Handel entscheiden, welche Strategie ihn mehr kostet: Preissen-
kungen, um die Kundschaft bei der Stange zu halten, oder Kundenverluste aufgrund zu hoher Preis-

differenzen zum Ausland.



