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Pressemitteilung

Europas Einzelhandler bauen Online-Geschaft

wahrend des Lockdowns aus

Niirnberg, 18. August 2020 — Aktuelle Daten von GfK zeigen, dass
traditionelle Handler im Bereich technischer Konsumgiiter wahrend
des Lockdowns von einem hohen Grad an Kundentreue profitiert
haben. Dies gilt insbesondere fiir ihre Online-Shops, aber auch fir
die wiedereroffneten stationdren Geschifte. GfK Handelsexperten
sehen darin einen echten Durchbruch fiir stationare Handler mit

Online-Prasenz.

COVID-19 hat das Wachstum des Online-Handels in allen europaischen
Markten beschleunigt. Aktuelle Daten aus der GfK FutureBuy Studie
zeigen, dass die Anzahl der Verbraucher, die sowohl online als auch
offline einkauft, in vielen Produktkategorien stetig zunimmt. Dabei sind
elektronische Produkte und Finanzdienstleistungen weiterhin die
beliebtesten Kategorien beim Online-Shopping. Aber auch Spielzeug und
Haarpflegeprodukte werden im Vergleich zum Vorjahr haufiger online

gekauft.

Auch Ergebnisse der GfK Covid-19 Consumer Pulse Studie bestatigen
diesen Trend: Demnach haben 70 Prozent der in Deutschland lebenden
Verbraucher im April einen Online-Kauf getatigt. Nach der Wiederoffnung
der Geschéfte kauften im Juni weiterhin 68 Prozent der Verbraucher

online ein.
Lockdown befeuert Online-Geschaft traditioneller Handler

Wahrend des Lockdowns waren in den meisten Landern stationare
Geschafte nur begrenzt gedffnet oder blieben vollstdndig geschlossen. In
Europa profitierten davon in den ersten Wochen des Lockdowns vor allem
reine Onlinehandler (sogenannte Pure Player). Sie verzeichneten einen
rapiden Verkaufsanstieg. Zwei bis drei Wochen nach Beginn der
Ausgangsbeschrankungen begannen die Verbraucher jedoch, die Online-
Prasenz ihrer bevorzugten traditionellen Einzelhandler starker zu nutzen.
Die meisten Einzelhandler bendtigten genau diesen Zeitraum, um ihre

Strategien zu dndern und beispielsweise Offline-Offnungszeiten sowie



Formate anzupassen oder ihr Online-Geschaft weiterzuentwickeln. Diese ,Uberlebensstrategie® hat
sich ausgezahlt: Wahrend der Lockdown-Wochen verzeichnete der Online-Verkauf von technischen
Konsumgttern und FMCG-Produkten ein zweistelliges und manchmal sogar dreistelliges

Wachstum.
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GfK geht davon aus, dass der Online-Handel insgesamt wachsen wird — sowohl bei stationaren
Geschaften mit Online-Geschaft als auch im reinen Online-Geschaft. Der Anteil des Online-Handels
wird sich Uber dem Vor-Krisen-Niveau einpendeln. Das Rekordumsatzniveau der Lockdown-

Wochen wird aber nicht erreicht werden.

GfK Handelsexperte Oliver Schmitz erklart: ,Online-Handel nahm wahrend des Lockdowns
deutlich an Fahrt auf, da es die einzige Mdglichkeit war, technische Konsumguter zu kaufen. Dabei
haben europaische Verbraucher vermehrt in den Online-Shops ihrer bevorzugten Ladengeschafte
gekauft. Deren Umsatz lag sogar Uiber dem der verkaufsstarken Online-Handler. Nach
Wiederer6ffnung der stationaren Geschéafte kehrten die Kunden zwar in die Laden zurtick, ein Teil
der neuen ,digitalen Kunden’ wird aber auch weiterhin online einkaufen. Dies ist eine wichtige Phase
fur traditionelle Einzelhandler, die im wettbewerbsorientierten Online-Geschaft Nachholbedarf
hatten. Wahrend des Lockdowns konnten sie die Markentreue der Verbraucher in groRtmaoglichem
Umfang ausschépfen, um mehr Kunden fir ihre digitalen Kanéle zu gewinnen. Jetzt missen sie sich
darauf konzentrieren, diese Kunden durch ein erweitertes physisches und digitales (,phygitales®)
Angebot zu halten. Ein Beispiel fur solche Angebote ist der groe Erfolg von ,Live-Streaming-
Verkaufen' in China. Produkte werden bei diesen Events, die zum Beispiel Uber soziale Medien

stattfinden, von bekannten Personlichkeiten verkauft.”



Zur Studie

GfK erhebt durch seine Handelspanels in mehr als 70 Landern weltweit regelmaflig Daten zum
Verkauf von technischen Konsumgitern. GfK Point of Sales Tracking sammelt fortlaufend
Vertriebsdaten fur mehr als 300 Produktgruppen und deckt dabei wichtige Einzelhandler und alle
relevanten Vertriebskanale ab. Es hilft Handlern und Herstellern, ihren Marktanteil und ihre

Markenleistung zu messen und mit der Konkurrenz zu vergleichen.

GfK FutureBuy ist eine globale syndizierte Studie, die Einblicke in die Entwicklung des

Einkaufsverhalten fir 19 Kategorien in wichtigen globalen Markten gibt.

Ziel der GfK COVID-19 Consumer Pulse Studie ist die Beobachtung von Verhaltens-, Lebensstil-
und Stimmungsanderungen der Verbraucher vor dem Hintergrund der COVID-19-Epidemie in

Deutschland. Dazu wurden 500 Personen ab 16 Jahren wochentlich online befragt.

Besuchen Sie unseren GfK Resource Center, um Einblicke und Trends rund um Lieferketten, Point

of Sales, Verbraucherverhalten und Verbraucherstimmung unter dem Einfluss von COVID-19 zu
erhalten.
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GfK — extracting the signals from the noise

In a world of data overflow, disruption and misuse, picking up the right “signal from noise” is key to
win. We at GfK are the trusted partner with more than 85 years of experience in combining data and
science to help you make the right business decisions. Together with our attention to detail and
advanced Augmented Intelligence, we provide you with world-class analytics that delivers not just
descriptive data but actionable recommendations always-on at your fingertips. As a result, you can
make key business decisions with confidence which help you drive sales, organizational and
marketing effectiveness. That's why we promise to you “Growth from Knowledge”. For more

information, please visit www.gfk.com or follow GfK on Twitter www.twitter.com/GfK.




