DAS GROSSE INTERVIEW

Patrick Kessler
Président VSV

«Mich begeistert, wie
schnell und kontinuier-
lich sich im Online-
Handel alles verandert»

INTERVIEW: ROBERT ALTERMATT

Der Online-Handel ist im vergangenen
Jahr wiederum stark gewachsen, und
zwar um satte zehn Prozent auf 8,6
Milliarden Franken. Besonders beliebt
bei den Schweizern sind Unterhal-
tungselektronik-Artikel. Aber auch Fa-
shion/Schuhe sowie Food sind im
Kommen. Warum legen gerade diese
Segmente so stark zu?

Was die Unterhaltungselektronik betrifft,
so besteht per se eine Nihe zum Medium
Internet. Unterhaltungselektronik ist et-
was sehr Technisches, aufgrund der rie-
sigen Produktauswahl muss viel vergli-
chen werden, es herrscht eine grosse
Auswahl vor. Deswegen ist die Unterhal-
tungselektronik ein priadestiniertes Sor-
timent fur den Online-Handel und des-
halb wichst dieses Segment mit einem
aktuellen Marktanteil von 30 Prozent
auch so stark.

Fashion/Schuhe war bereits im «alten»
Versandhandel stark. Mit dem Marktein-
tritt von Zalando begann dieser Bereich
dann richtig zu wachsen. Der Online-An-
teil hier betrigt momentan 15 Prozent,
dieser Anteil steigt aber substanziell jedes
Jahr. Bestellungen online zu titigen ist
bequem und einfach, ich denke da im Fa-
shion/Schuhe-Segment insbesondere
auch an die Retouren.

Der Food-Bereich fristet hingegen in Re-
lation zum Gesamtmarkt noch ein Mau-
erblumchendasein. Dank Anbietern wie

Patrick Kessler ist mit dem Online-Handel bestens vertraut. Seit rund zehn Jahren Prasident
des VSV (Verband Schweizer Versandhandel), gilt er als genauer und kritischer Beobachter des
Schweizer Handels mit Fokus E-Commerce. Im Gesprich mit Patrick Kessler.

«Wir werden uns kunftig von guten
Margen veralbschieden mussen»

beispielsweise Nespresso oder LeShop,
aber auch dank des Wein-Handels sind
die Volumina online recht ansehnlich.
Dieses Segment hat aber noch Luft nach
oben.

Rund ein Fiinftel der in der Schweiz
getatigten Online-Einkédufe erfolgt im
Ausland. Was bedeutet diese Entwick-
lung fiir Schweizer Online-Handler?
Der Druck auf Preise steigt. In der Heim-
elektronik ist das Preisniveau aktuell
schon sehr tief, bei den Textilien gibt es
insbesondere im Markenartikel-Bereich
starke Preisnachlisse. Kunden miissen
zum Einkaufen nicht mehr physisch tiber
die Grenze gehen. Der Online-Handel bie-
tet vielfach das gleiche Preisniveau. Der
boomende Online-Handel hat natirlich
auch Konsequenzen auf das stationire Ge-
schift. In meinen Augen ist der physische
Einkaufstourismus langfristig weniger das
Problem als der digitale Einkaufstouris-
mus. Insgesamt ist fiir mich klar, dass wir
uns in der Schweiz sowohl im stationiren
als auch im Online-Handel von guten
Margen verabschieden miissen.

Ab dem nachsten Jahr miissen auch
auslandische Online-Firmen ab einem
Umsatz von 100000 Franken Mehr-
wertsteuer bezahlen. Was sind die
Folgen?

Heutzutage gibt es einige auslindische
Online-Handler, die Waren in die Schweiz
einfithren, die keiner Mehrwertsteuer-
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Das Online-Geschaft wachst und wéchst — Patrick Kessler rechnet damit, dass in drei Jahren der Non-Food-Online-Anteil 20 Prozent betragen wird.

und Zollabgabe-Pflicht unterliegen. Die-
se Anbieter nutzen die Freibetragsgrenze,
die aktuell bei 65 Franken pro Paket liegt,
aus. Die Handler mit mehr als 100000
Franken Umsatz werden also mehrwert-
steuerpflichtig, ein ungerechter Wettbe-
werbsvorteil gegeniiber Schweizer Hind-
lern entfallt.

Wie im stationaren Handel, so fliessen
auch im Online-Geschift viele Fran-
ken ins Ausland. Welche auslandi-
schen Anbieter profitieren davon am
meisten?

Dazu miissen wir etwas in der Historie
zuriickblattern. Ganz am Anfang war im
C2C-Bereich das Online-Auktionshaus
Ebay der Uberflieger, danach startete
Amazon durch. Heute fliessen viele Fran-
ken in den angelsichsischen, in den
US-amerikanischen und vor allem in den
asiatischen Markt. Vom Trans-
aktionsvolumen her wird sich der Markt
in Zukunft aber eindeutig nach Asien ver-
lagern. Profitieren davon werden in erster

Linie preisgunstige Anbieter wie Aliex-
press und Wish.

2017 haben Konsumenten in der
Schweiz rund 30 Millionen Bestellun-
gen bei auslandischen Handlern wie
Amazon, Aliexpress, Wish etc. abgewi-
ckelt - so viele wie noch nie. In diesem
Zusammenhang haben Sie kiirzlich 6f-
fentlich erklart, dass diese Situation bei
lhnen Bauchweh verursacht. Warum?

Was mir Bauchweh bereitet, ist die
Wachstumsgeschwindigkeit dieser Ent-
wicklung. Vor funf Jahren kamen noch
zehn oder zwolf Millionen Pakete in die
Schweiz. Dann plotzlich explodierte der
Markt. Heute haben wir Wachstumsquo-
ten von 25 bis 30 Prozent. Sorgen ma-
chen mir weniger die Warenkorb-Betrige,
sondern die grosse Anzahl Bestellungen.
Auslandische Online-Plattformen wie
etwa Aliexpress sind in der Bedienung in
den letzten Jahren sehr einfach gewor-
den, die Website und App sind auch auf
Deutsch einfach verfiug- und nutzbar. Zu-
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dem sind diese Handler preislich drei-
bis viermal giinstiger als hiesige Anbie-
ter. Am Schluss des Tages nimmt jede
Bestellung, die im Ausland getatigt
wird, unseren Handlern Umsatz weg.
Klar ist: Unsere Handelsstrukturen
werden sich verdndern. Gleichzeitig
werden ausgeprigte politische Diskus-
sionen, zum Beispiel iiber Steuern
(Mehrwertsteuer), Direktimporte, Si-
cherheitsmassnahmen und Deklarati-
onsvorschriften auf uns zukommen.

Wie kénnen sich Schweizer Online-
Handler erfolgreich gegen ihre aus-
landischen Mitbewerber behaupten?
Ich sage es mal so: Wer sich nur iiber
den Produktpreis definiert, hat in der
Regel geringe Chancen, auf dem Markt
zu bestehen. Anbieter miissen sich
zwingend iiber Serviceleistungen posi-

»
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Versandhandel
Schweiz

Patrick Kessler steht seit 2008 dem
VSV (Verband des Schweizerischen
Versandhandels) als Président vor. Seit
seinem Amtsantritt ist der Verband
von 80 auf rund 300 Mitglieder ange-
wachsen. Von 2000 bis 2007 hat er
zuerst als CFO und danach als CEO
den Quelle Versand und verschiedene
zugehorige Marken in der Schweiz
gefuhrt. Der VSV engagiert sich in der
Schweiz flr einen fairen Distanzhandel
mit Waren aller Art. Die 300 VSV-Mit-
gliedsfirmen mit einem Warenumsatz
von 4,2 Milliarden Franken (B2C und
B2B) bearbeiten jahrlich 30 Millionen
Bestellungen und generieren pro Jahr
rund 40 Millionen Paketsendungen,
was rund einen Drittel des schweize-
rischen Paketvolumens ausmacht. Die
VSV-Mitglieder haben zusammen ei-
nen Anteil von 60 Prozent am E-Com-
merce und am klassischen Versand-
handel in der Schweiz.
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«Ausser Lebensmittel
kaufe ich praktisch
ausschliesslich alles
online ein»

tionieren. Das mag zwar eine Worthiil-
se sein, ist aber zentral. Zu den Schliis-
sel-Elementen fiir guten Service z&hlt
fur mich: a.) Verfiigbarkeit und Liefer-
geschwindigkeit der Ware; b.) Rickga-
berecht und —fristen. Hier sollten die
Prozesse moglichst einfach und kulant
sein. c.) Serviceleistungen in Form von
Kauf auf Rechnung, Reparaturen und
Ersatzgeraten sowie Kulanz, beispiel-
weise bei der Warenriicknahme.

Auslandische Online-Anbieter legen
in der Schweiz stark zu - wie hoch
wird der Marktanteil dieser nicht-
heimischen Marktteilnehmer in circa
fiinf Jahren sein?

Sogleich eines vorweg: Wir haben auch
in der Schweiz ganz starke Akteure im
Online-Bereich. Ich denke da etwa an
Digitec, Brack, Coop oder Migros — al-
lesamt Hindler, die digital sehr gut
aufgestellt sind und die gescheit in den
Markt investieren. Nichtsdestotrotz
gehe ich aber davon aus, dass wir in
der Schweiz in circa fiinf Jahren 25 bis
30 Prozent (Umsatz) Direktimportge-
schiaft im Online-Handel haben wer-
den, weil 50 Prozent der Bevélkerung
es bevorzugt, gunstig einzukaufen. Die
Tendenz wird sein, dass zwei oder drei
ganz grosse Anbieter den Markt domi-
nieren werden. Daneben wird es aber
viel Platz fiir Nischenanbieter haben,
was Schweizer Hiandlern sicherlich
entgegenkommt.

Auch wenn der Blick in die Kristall-
kugel per se ein schwieriges Unter-
fangen ist: Wie préasentiert sich der
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Schweizer Online-Markt in fiinf bis
zehn Jahren?

Die zentrale Frage fiir mich: Wo befinden
wir uns in der Entwicklung? Gewisse sta-
tiondre Handler verschreiben sich gegen-
wirtig eine Beruhigungstablette, indem
sie der Ansicht sind, dass es mit dem On-
line-Wachstum vorerst vorbei sei, weil ja
zum Beispiel sogar Amazon stationire
Shops aufmacht. Ich teile diese Haltung
gar nicht. Wir befinden uns - was das di-
gitale Wachstum betrifft — in einer be-
schleunigenden Phase, die noch ein paar
Jahre anhilt. Ich behaupte, dass wir in
spatestens drei Jahren im Non-Food-Be-
reich einen Online-Anteil von 20 Prozent
am Gesamtmarkt haben werden. In fer-

ner Zukunft kénnte der Anteil sogar bei
50 Prozent liegen, es stellt sich einzig die
Frage, ob es sich dabei um einen reinen
Online-Anteil oder um ein Mischlésung
handeln wird. Klar ist: der digitale Kanal
wird nicht mehr verschwinden!

Immer wichtiger im Zusammenhang
mit Online-Handel wird diesbeziiglich
die Bedeutung der Logistik. Weshalb?
Das Wichtigste beim Online-Handel ist,
dass die Ware wie versprochen terminge-
recht und den Anforderungen und Erwar-
tungen des Kunden entsprechend an-
kommt. Der zweite wichtige Punkt ist die
Geschwindigkeit. In der Online-Welt ist
alles schnell verfiig- und vergleichbar und

lasst sich rasch bestellen, eine schnelle
Liefergeschwindigkeit das A und O. Wa-
ren vor zwanzig Jahren Lieferzeiten
von drei bis vier Tagen Usus, so ist heu-
te eine Next-day-Lieferung eine Stan-
dardleistung, welche der Kunde hiufig
schon erwartet. Die Geschwindigkeit
erhoht sich dauernd, und das wiederum
bringt es mit sich, dass die Bedeutung
der Logistik zentral geworden ist, um
schnell liefern zu kénnen. Die Verket-
tung aller logistischen Prozesse — ange-
fangen bei eigenen Lagertitigkeiten,

»

Sun-Snack AG

CH-9430 St.Margrethen

> DIE SUN-SNACK AG
ist eine eigenstandige Familien-
unternehmung, die sich mit Uber-
zeugung fur ausgesuchte Trocken-
frichte, Nusse und Kerne einsetzt.
Seit der Firmengrtindung im Jahre
1847 und der seither gewonnenen
grossen Erfahrung und Kompetenz,
durfen wir uns als den Spezialisten

unserer Branche bezeichnen.
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der Warenkommissionierung oder der
Verpackung triagt wesentlich dazu bei,
dass das «Kunstwerk» Online-Handel in
dieser Geschwindigkeit und Masse funk-
tioniert.

Waren noch am selben Tag auszulie-
fern («<Same day delivery») ist immer
haufiger im Portfolio von Handlern
anzutreffen. Welche Herausforderun-
gen stellt diese Entwicklung an die
Handler?

«Same day delivery» ist derzeit ein
wirklich heisses Thema, aber dieser
Aspekt erhoht zusatzlich nochmals die
Komplexitit des ganzen Logistikpro-
zesses. Lieferzeit ist die Funktion
«Weg durch Geschwindigkeit». Wenn
die Ware rein physisch weit weg vom
Kunden entfernt gelagert wird, dann
setzt alleine der Transportweg Limi-
ten, weil in der Regel das Transport-
mittel nicht beliebig verschnellert wer-
den kann (das Thema Drohnen lasse
ich diesbeziiglich mal aussen vor). Je-
denfalls ist man aufgrund dieser Limi-
te als Handler fast nicht in der Lage,
Lieferzeiten noch am selben Tag zure-  Patrick Kessler steht einem Branchenverband mit 300 Mitgliedern vor.

alisieren. Der Weg aus diesem Dilem-

ma: die Wege zwischen Ware und Kun- | Fur uns Online-Hindler ist Datenschutz | Ich stelle fest: Erstens wird mit dem revi-
de mussen kirzer werden. Das liasst | ein altes Thema, mit dem wir uns immer | dierten Datenschutzrecht Transparenz ge-
sich umsetzen, indem Warenbestinde | wieder einmal konfrontiert sehen. Mein | schaffen, sowohl bei den Unternehmen als
vernetzt werden. Stichwort hierbeiist | Schatz, den ich als Unternehmer habe, | auch bei den Kunden. Der zweite Aspekt
die dezentrale Warenhaltung respek- | sind meine Daten. Mit diesen Daten muss | ist, dass wir es hier mit einer eigentlichen
tive der Zugriff auf stationire Bestdn- | ich vorsichtig umgehen, ich muss sie ge- | Systemumkehr zu tun haben. In Zukunft
de, mit Hilfe derer gewisse Waren in | zielt einsetzen und ich muss penibel dar- | braucht ein Online-Handler immer die
der Nihe der Kunden in einer gewis- | auf achten, dass sie nicht in falsche Hinde | Einwilligung des Konsumenten, dass man
sen Menge bereitgehalten werden, um | gelangen. Insofern sind wir es uns als On- | diesem im Nachgang zu einer Bestellung
dann bei Bedarf umgehend an die | line-Héndler schon gewohnt, mit dieser | einen Newsletter versenden oder seine Da-
Kunden ausgeliefert zu werden. Thematik umzugehen. Was mit dem revi- | ten anderweitig bearbeiten darf. Prinzipi-
dierten Datengesetz auf uns Online-Hind- | ell begriisse ich das.

In der Schweiz wird das Datenschutz- | ler neu hinzukommt, ist eine gewisse For- | Problematisch finde ich in Zusammen-
recht revidiert. Mit der Revision wer- | malisierung. Gefordert ist seitens der | hang mit dem revidierten Gesetz, dass
den die Daten der Biirger/Konsumen- | Unternehmen sicherlich eine stirkere Do- | nach aussen hin gegeniiber dem Konsu-
ten besser geschiitzt. Fiir Firmen | kumentierung. Konkret: was macheich als | menten kommuniziert wird, dass die Da-
bedeutet dies einen deutlichen Mehr- | Hindler mit meinen Daten, wo gehen die- | ten der Kunden sicher sind. Gerade im On-
aufwand. Welche Konsequenzen wird | se hin? Zudem muss ich den Kunden in- | line-Handel habe ich als Unternehmer
dieses Gesetz fiir die (Online-)Hénd- | formieren, was mit seinen Daten ge- | zumeist gar keine andere Wahl, als meine
ler nach sich ziehen? schieht. Daten weiterzugeben, beispielsweise an ei-
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nen Lieferanten wie die Schweizerische Post oder wenn ich
meine Adressdaten an einen Bonitatsprifer oder der Kre-
ditkartenfirma tibergebe. Ob aber deswegen meine Daten
sicher sind? Ich hoffe es sehr, hege diesbeziiglich aber auch
Zweifel - meines Erachtens sind das weniger Sicherheits-
massnahmen und schon eher Transparenz- und Einwilli-
gungsmassnahmen.

Wie sieht das personliche Einkaufsverhalten von Patrick
Kessler aus? Mehr online als klassisch stationar, oder?
Meinen ersten Online-Einkauf habe ich im Jahr 1998 ge-
macht! Dabei handelte es sich um ein Sofa im Wert von
mehreren tausend Franken, das ich iiber das World Wide
Web in Italien erstanden hatte. Bei diesem Online-Einkauf
hat alles wunderbar geklappt, auch wenn es damals noch
ein grosses Abenteuer war. Seither bin ich mit dem Online-
Virus infiziert. Mein personliches Einkaufsverhalten ge-
staltet sich heute so, dass ich praktisch ausschliesslich on-
line einkaufe — mit Ausnahme von Lebensmitteln. Den
grossen Rest — Textilien, Heimelektronik-Artikel oder Weih-
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«Klar ist: der digitale Kanal
wird nicht mehr von der
Bildflache verschwinden»

nachtsgeschenke — kaufe ich allesamt tibers Internet. Online-Ein-
kauf: das ist bei mir eine «déformation professionelle». Ich mache
es gerne, es funktioniert, ich fithle mich wohl und sicher dabei.
Meine Kinder ticken diesbeziiglich iibrigens gleich wie ich...

Was fasziniert Sie an lhrem Job?

Mich begeistert es zu sehen, wie unglaublich schnell und kontinu-
ierlich sich im Online-Handel alles verdndert. Der Online-Handel
von heute ist ein véllig anderer als noch vor finf Jahren, sei es in
Sachen Kommunikation, Technologien und sonstigen Entwickun-
gen. Ich stelle fest: Diejenigen Handler, die ihr Online-Geschift auf
der grinen Wiese starten, haben es wesentlich einfacher als Hind-
ler, die ihre bestehenden klassischen Geschiftsmodelle den neuen
digitalen Begebenheiten anpassen miissen. Genau das ist es, was
mich an diesem Job so fasziniert, namlich diese Verinderungspro-
zesse zu beobachten und zu begleiten. Nicht minder faszinierend
finde ich, was auf der strategischen Ebene der Handelslandschaft
passiert — gerade jetzt in einer Phase, wo Markenproduzenten und
Hersteller, die bis jetzt auf den Handel angewiesen waren, ihre Pro-
dukte selber anfangen zu verkaufen. Das ist ein fundamentaler
Wandel, der hier vonstatten geht.

www.vsv-versandhandel.ch

212018 HANDEL HEUTE 27



