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1 Einleitung

84,5%

Der Umsatz mit-leood also der Onliddmsatz mit Lebensmitiglist in Deutschlandm Quartal 1
(Q1)2021gegenuber dem Vorjalm diesen sehr hohen Wert gestiegech wenn das Ausgangsniveau
noch sehr niedrig ist und die Marktamreilibe®8% weiterhin bei den Etabliertemd deren stationéren
Formaterliegen zeigt sichdass der Onlin&auf von Lebensmitteln an Momentum gewonnerbat.
OnlineBnkauf von Gltern des taglichen Bedarfs hat sich als eigenstandigeroDsitaibabm Markt
durchgesetzDaraus ergebesich diadreilLeitfragen dieser Studie:

1 Wie reagieren die etablierten Player auf dem deutschen Markt auf diese Entwicklung
und wie kénnte ein Gesamtbild der Aktivitaten verdichtet werden

1 Wie treten neue Handler und Bnstleister in den Markt ein und welche Hemmnisse gibt
es?

1 Gibt es Perspektiven, dass neue Gesdlkéiodelle mittelfristig profitabel werden?

Die Etablierten sind die Top 15 itcebensmitteleinzelhandeEgl in Deutschland mit Umsétzen tber

1 Mrd.~und dem Schwerpunkt im stationdren Einzelhandel mit konservativen Geschaftsmodellen, vom
MarktfihrefEDEKAnit ihren Regieund Partnermarkte2g,9% Marktanteil in 20RBis zu regionalen

Playem wie Blnting, Dohle, BartelsLangnessund tegut Die Top 30ieten lhre Leistungen in. 132
stationareVerkaufsstellen an. Die Top 15 vereinigen 96,3% des ManR@&Mrd.~. Die Konzentration

hat in den letzten Jahren immeiterezugenommen. Die Top 4 hamech Marktanteile hinzugewonne

aud durchdie Ubernahme von Standorten veal.! Wenn diesen Etablierten 10% Umsatz fehlen sollte in
Zukunft, dann werdemach Einschatzung von Handiim Deckungsbeitrdge um 50% falléteine
Verschiebungen der Marktanteile wirken mit einem riesigen Hebel auf die R&wdbiiitéiizeigt sich

die Relevanz dieser Studie.

Zielsetzungdieses Whitepapest es den gegenwartigen Staiq@d/2021der Entwicklung im Handel mit
seinen viéhltigen Akteureim SpannungsfelgwischerEtablierta und Newcomarim Lebensmittel
OnlineHandel (B-ood)aufzuzeigen und aufbauend auf den Fakten mit einer kritischen Rihexion
GeschafimodellerzuraktuellerDiskussion beizutragé&ferdichtet weeh die Ergebnisse in eineuen
OnlineLandkarteund einer Zusammenfassung am Ende der. BrdaeRokus liegt dabei auf der neueren
sehr dynamischdgntwicklung in 2021.

Zu Beginn werden im Kapitel 2 wichtige Kennzahlen der aktuellen Marktentwigfdong Bedgnosen
zur weiteren Entwicklung und das veranderte Konsumentenverhalten in Bezug zkmoafrolime
Lebensmitteln dargelegt. In Kapitel 3 werdbara von einigen ausgewahlten Harelkpielen die
O0konomischen Rahmenbedingungam Angreifer auf die Etablierten im LEHf der Angebotsseite
beleuchtet. Verglichen werden dabei profitable mit unprofitelenGeschaftsmodellen und deren
Determinanten. Ausgehend von den wirtschaftlichen Parametern werden diehemsdabel der
Profitabitiat, wie Rohertrageund Peispolitik Effizienz in den Operationsid MultiChannel mit
Serviceleistungatiskutiert.Die MessgroRe fur Profitabilitat ist dabei das EBEER#NN vor Steuern,
Zinsen und Abschreibungdngbesondere die MulliannelAktivitdten im Handel werden diesem
Kapitel 4lifferenziert dargelegt. Kapitel 5 bringt mit der neuen-Gatiaein wesentliches Ergebnis dieser
Studie, einen kurzen Uberblick tiber unterschiedliche Geschaftsmodellelisb©ndimittelhandeiuch
die Problematik der meist fehlenden Profitabilitat wird dargelegt.

1vgl. LAPoster der Top 30
2Vgl. EDEKA Kaufmann Jurgen Norbert Baur LZ, 7.5.2021, S.28
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Die Studie basiert auf Firmendaten und Beitrdgen aus Fachbeitrageebendanrittelzeitungy4 und
schlie3t mit einem Fagdwieeinem Ausblickuf die weitere Entwickludgirbesseren Ubersicht gibt es
eine Zusammenfassung am Ende der StimkeJbesichtder Antworten zu den diegitfragemind in den
einzelneikapiteln die Herausstellung wasentliche&rkenntnissefir die weitere Diskussion #to&d

ist es gelungerdie Experten Markus Dicl8tephan RischeManfred Stockbungeind Otto Strecker
jeweilamit einem Gastbeitrag zu gewinnen.

2 Euphorie imLebensmittelOnline-Handel

In diesem Kapitel werden wichtige Hintergrundinformationen zu Marktentimckiiamglel und im
speziellen im Lebensmitteleinzelhanéledgnosen, Konsumentenverhalten mit Shopper Missionen und
Kundenakzeptanz voir@d dargelegt.

Der OnlineHandel iiber alle Kategorierwird dieses Jahr die 100 Mrd: Grenze erreichen.

Der Onlinddmsatzin Deutschlandidchst seit Jahren und ha2@Bereits85Mrd.~Umsatz erreicht. Die
Wachstumstreiber sind vor allem diefdtmKategorierDie Togl.000 Onlinghops konnten den Umsatz
um 33,1% auf 68,8 Mrdsteigern. Damit liegt das Wachstum weit Giber den Vorjahren-Ti©mnhine-
Shops erreichen dabei 40,0% des Gesamtumsatzes. DEOTBBhops erreichen insgesamt 711998
zeiga den hohen Konzentrationsgrad-@GoEimercees dominieregiabeimit 33,1%die Generalisten vor
Handlen aus den Warengruppen Textil mit 16,2% und Unterhaltungselektronik mit 14,1% an den
Gesamtumsatzen. Immer bedeutender werden hybridéniaign Otto) und reine Marktplatze (z.B.
ebay, Kaufland.dg.2 In Q22021 sind die-EanmerceUmsatzem Jahresvergleiaim weitere 19,4%
angestiegen. Die Branche hat damit weitarhiomentum gewoenm und toppt die bereits hohen
pandemiebedingten Umsatze von 2020. Die 100 Mr&GrEnzebeim Umsatwvird dieses Jahr damit
wahrscheinlicarreichtWenn auchusgehend vosehmiedrigerNiveau haben Lebensmittel mit Abstand
die héchsten Steigerungen und erreichen damit 666Wisatin Q12021

warengrpe o Verendeng
1. Lebensmittel 84,50%)
2. Drogerie 62,20%)
3. Haushaltswaren 58,20%
4, DIY & Blumen 49,70%)
5. Computer / Zubehot 42,30%)
6. Heimtextilien 41,00%)
7. Bild & Tontrager 28,60%

Tabellel: Umsatzentwicklungd®mmerce nach Warengrugpen

Die FoodKategorien haben pandentiedingt ein beachtliches Wachsinr2020hingelegtNach dem

HDE OnlinklonitoP entfallen auf Lebensmit®L qc - ~ Tl r sy - C  rAntdilmenr oqhbg

1,6 Prozent am Lebensmitéinsatz2019 waren es noch Pfozent

3Vgl. EHStudie: EEommercarkt Deutschland 2021
4vgl. LZ, 1.10.2021, S.67
5 Online Monitor 2021, HDE Handelsverband Deutschland



Unter Einbeziehung danderen FMG@WarengruppenWein & Sekt, Koérperpflege und Kosmetik,
Drogeriewaren und Heimtierbedarf, addiert sich der-Gnimé sy ~te hmrfdr | s 6+4

Auch aufgrund des geringen Orfimeils erzielefrMC& ategorienhohe Wachstumsraten. So wachst
der Onlind&dmsatz mit Lebensmitieim 36,1% der Umsatz mit Wein & Sekt wachst urf3ardl de
Drogeriewaren um 29,%%%

Die Prognosen flUEFood inden gro3en Wirtschaftsraume sind sehr optimistisch

Die Prognosenfir de OnlineAnteile bei Eood mit 22% in den USA bis 2025;32%6 in den
Schlisselmérkten Europas bis 2040 und in der Spitze China mit 50% bis 2025 zeigealdasP tkeinti
Lebensmitteln nach zvize@kaden Nischendaséibamit sind die Prognosen wesentlich optimistischer als
noch vor einigen Jahren mit der EinschatzangEFood als Randerscheinuhd@ehr dynamisch
entwickelten sich dabei die Markte in UK, Frankreich, Schweden und Japan (vgl.1ABiidung
Deutschlash gibt Oliver Wymaviederholt optimistisalrei Szenarien mi¥g 10 oder 16% Marktanteil

bis 2025 vot.

Deutliche Steigerung des Anteils von Online-Lebensmittelgeschaften in den weltweiten Markten der Partnerunternehmen

Vereinigtes
Konigreich schweden
Fast verdoppelt auf 14% <+ Mebhr als
l verdoppelt auf 5% Japan

Verdoppelung auf 5%

Frankreich > I N
I Anstieg um fast

50% auf 9% Deutschland
Anstieg auf 84,5%
USA gegenliber dem Vorjahr

Mehr als
verdoppelt auf 10%

Abbildundl: Marktentwicklung weltwiit

Nicht zuletzt durch diese Entwickighgine Euphorie im Onhxarkt zu beobachten. Kénnen die neuen
Spielerdie Angreifer auf die Etablierten,Gesamtkuch@Roo®Marktanteile herausbreciteute sind

esnuruntery vdh Ognydms unm h mr BabliertelHanddefradn uhdgnass ersich Ud g k

um seine Vormachtstellung sorgen?

Die Marktteilnehmer stellaich neu aut Bablierte treffen auf neue Spield®r. Oetkererwarb den
OnlineLieferdiensElaschenpost EDEKRaufte sich weiter beim niederlandischen GiéndlerPicnic
ein, der Drogeriemarkt Miiller erdffnete einen eigenen-Oelardienst, Bitburger fuhrt einen Online
Getrénkelieferdienst eindknuspr.dehat seinen Marktehitt in Deutschland umgesetzt

8 Durchschnittliches jahrliches Wachstum 22030
"Vgl.: Mercatus/Incisiv Survey, 2020

8Vgl. Lingenfelder, Ackerhat®14, S.9ff.

%vgl. LZ, 24.9.2021, S.78

10 Eigene Darstellung
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Gorillas & Flink mischen als Staktps mit und das sind nur einige Beispiele, die im weiteren \denauf
Studievorgestellt werden.

Nun, in einer Welt, die von einer Pandemie erfasst istderdoziale Kontakte zu reduzieren sind, ist zu
vermutendass nun auch der Oniiimsatz mit Lebensmitiglus seinem Dornréschenschlaf erwacht. Und
tatsachlich die Zahlen weisen in diese Rigltteng auch noch auf kleinem Niveau

Dies ist zweifelsohne d&mnsumentenverhaltenn der Pandemie geschuldde®slasstsichkurz mit
drei Tendenzen umreil3en:

1.Qdctjshnm cdg J tegptehfjdhsdm tmc ¢L qjssntq
2.héhere Volumina je Kauf und
3.zunehmende digitale Kompetenz und Akzeptanz

Ist damitjetzt der Siegeszug vorgezeichiiei®

Bei der Betithtungles Konsumentenverhaltethe, ShoppingTrips (vgl. Bos.5 vor der Pandemigch
Nielseraus 2019zeigt sich die Heterogenitat im Einkaufsverlmdtdrebensmitteliwéahrend 58% auf

die Kategorie Destination Specific entféallt, gibt es auchd&b%rips mit dem wdchentlichen
Versorgungskauf, der Big TreMiéssion. CategeBpezialisten und Vollsortimenter haben hier die
passenden Angebote zu den ShagsionenAuch wenn keine detaillierten Zahlen vorliegen, hat sich
das Einkaufsverhalterstationaren Formateon den Einkaufsmissione@n zum Big Trolley und damit
Onestopshopping verschobebie LEHoodVollsortimenter haben sigh der Pandemidynamischer
entwickelt als alle anderen Betriebstyp@nlinedagegen haben die kleie Warenkdrbe sehr viel
hohere Marktanteile (vglbhldung2). Das zeigt das Potential von Schnelllieferdiensten sehr dgietlich.
Differenzierung dieser Einkaufsmissionen ist wichdig fveitere Diskussion zkbBd in dieser Studie.

Box:Shopping-Missionen nach Nielsen'?

A 1. BIGTROLLEYeplanteVorratseinkaufe mit sehr groRem Warenkmbteilweise realisiergn
von Impulskaufen

>

2. TOP UP BULgeplanteWéchentlicher Einkauf von tberwiegend haltbaren Produktén zum
Auffullen von Vorraten

>

3. TOP UP CHILLRI®chentlicher Einkauf zuaffallen von Gberwiegend gekihlten Produkten

>

4. QUICK MEAL & SNAGK®ntanerimpulsivet E d h d eEinkadf mc ®

>

5. DESTINATION FREShRkaufe mit Schwerpunkt auf Obst, Gemise, Fleisch & Wurst

>

6. DESTINATION SPECIFIC CATH&ANe mit Schwerpunkt aukzeine FokuBrodukte

>

7. DESTINATION BREIDk&ufe mit Schwerpunkt Bobt und Backwaren

>

8. DESTINATION DRBiBkaufe mit Schwerpunkt auf Drogeriewaren

I1ygl. GfK Consumer Index Februar 2020 Corona Shutdown in Wirtschaft und Gesellschaft
12yvgl. Nielsen Consumer Panel: Shopper Missions Deutschland Q1/2019
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SHOPPER MISSIONS BEEINFLUSSEN DIE GESCHAFTSWAHL

11% 10%
8%

27%

58%

10%

ALLE GESCHAFTE E-COMMERCE
m Big Trolley Top up Bulk Top up Chilled
B Quick Meal & Snacks Destination Fresh Destination Specific Category
m Destination Bread Destination Drug

Abbildung®: Shopper Missionen vor der Pandemie in 2019

Die Wellereiten bei allen Warengruppen.

Der BigrrolleyOnlineEinkauf hat mit 83% das grof3te Umsatzwachstum in 2020 gegenuber Vorjahr erzielt
und nahert sich damitmeAnteil im stationaren Geschéft weitelarOnlineFrischeinkauf dagegen hat

um 47% zugelegter Onlin&Kleineinkauf um 4598 Offensichtlich sindamitdie Rahmenbedingungen

der Pandemie starker als die Vorbehalte gegen derHanlited mit LebensmitteDies gilt vor am fiir

die Frisch&ategorien,lken voran Obst und Gemise, Fleisch umstWdwen oder Fisch. Der Tratfe

zwischen Kontaktvermeidung und der eingeschrankten Begutachtung der Waren im Laden durch den
Konsumenten scheint zu funktionieren.

Obst und Gemisevird beispielsweisénline sehr groRes Potential zugesprocbeese Wargyruppe

wurde bisher dominiert von den Discountern mit einem Marktanteil von 48% nact\ridjetseam

allerdings mit fallender Tendenz. Marktanteile werden an die Verbrauchermarkte abgegeben, die 24%
Umsatzgegeniber Vorpandemiezeiten gewinnen konntsché@é 3% Marktante{bei unter 2%
Marktanteil gesamt vonHaod)werden jedoch auch schon dem O#lamelel zugerechnet, in einer
Warengruppe wo das Argumiotigh and fe@bisher als Eintrittsbarriere galt. Bei Goisllalie Banane

mit ihren unterschiedlichen Reifegraden im stationdren Handel und dem differenzierten Kundenblick auf
diese der starkste Artikddie alten Argumente zur Einordnung der Ostligeung Beurteilbarkeit,
Beschreibbarkeit und Beratungsaufifgndjl. Ablddung 3 gelten hier nicht mehhwuf die Einschéatzung

einer mafigen Eignung von Textilien zdandq AboutYouundAsosAntworten gefunden. Dieses wird

bei Lebensmitteln nur zeitversetzt auch gescHabeKonsument springt nicht in alteh@ggnsmuster

beim Einkauf von Lebensmitteln zurlick. Die Karten weétligneu gemiscHf. Der Kampf um die
Volumina des Wochenkaufss BigBoxTrolleyjst enfacht

Bvgl. GfK Consumer Index 4/2021, S.2
\gl. Zentes, 2012
Byvgl. LZ, 17.9.2021, S.18



Optimale Eignung (z.B.
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Beschreibbarkeit Q
Geringe Eignung (z.B. MaRige Eignung (z.B.

Schmuck, Industriegiiter) Mdobel, Versicherungen

Abbildung: Produkteignungsmatrix Onlitendé's

Die Akzeptanz und Kundenzufriedenheit beim Konsumenten flihrt zur Nutzung neuer Einkaufskanéle
bei Lebensmitteln.

36% derKonsumenten in Deutschlan#aufen bereits heute Lebensmi@eline. B-ood ist im Alltag
angekommef.Insbesondere die Zielgruppe3e49-Jahrigen ist sehr aktiv beim Ohtg!® 47% der
OnlineUmséatze bei FMCGs in 2020 werden in Grof3stadten Uber 100.00 Einwohner erzielt und nur 10% in
Orten mit weniger als 5000 Einwohtfdbamit zeigt sich eine Konzentration von Angebot und Nachfrag
auf die Ballungsraumen landlichen Raum fehlen oft die Angebote.

70% derKonsumenten in den USAollen auch nach der Pandemie weitéhlime kaufen, 66% der
Erstkunden in Westeuropa und 55% der Konsumenten in China. Ein Wechsel der Einkad#skinale ist
Uberwiegend von Dauer. Flexibilitat, edishnWarenverfugbarkeiZuverlaggkeit der Belieferung,
Conveniere, Frische, Hygie@ualitat sowie Auswabhl, Lieferkosten und Promosiolelie wichtigsten
Entscheidungskriterigkufder Suche nadiesserem Service sind 28% der Konsumenten in Europa bereit
ihre etablierten Einkaufswege zu verlassen und den Handler zu \ieehsslalitéder Konsumenten zu
einer Einkaufsstattemmt ab2°

vqgl. Zentes, 2012

7vgl. LZ, 30.7.2021, S.31

Bvgl. LZ, 24.9.2021, S.40

¥Vgl. GfK Consumer Index 4/2021, S.1

20Vgl. CH Robinson Consumer survey, October 2020; GS report November 2020; McKinsey & Company report,
November 2020; McKinsey & Company-Tuidital sentiments survey; McKinsey & Companyl©OQMD

Consumer Pulse Survey 11/4 3/2020



ph DHBW

Duale Hochschule
Baden-Wiirttemberg
Heilbronn

Bei Umfragen zliundenzufriedenheitbei EFoodschneide REWENIt seinemlieferservicaur noch
knapp vor Amazon gut dber Onlin€&igant Amazorist uberraschenduch bei f£ood akzeptietnd
relevant fir Kaufentscheidungeie Promotoren machen bei REWE 40%, Amazon 38%llofdesh
23% aus. Letzter hat sich aufgrund der hohen Preise verschlechtert trotz 90% Bioverivendern.

Dieses zeigt, dass Kundenzufriedenheit nicht nur Lieferzeiten und Frische, sondern auch die
Preiszufriedenheit einschliel3t, eine nicht zu unterschétzende Deterniftanted dr eingeschrankten
raumlichemMaoglichkeiten die Leistungen von Amiagide-oodzu nutzen, idtierein Bias zu konstatieren.

Das Image von Nownd wird auf Food bei Amazon Ubertragen. Nur so sind die hohen Werte zu erklaren.

Wenn die Akzeptannd Kundezufriedenheitdes Onlinddandels mit Lebensmittedlauerhaft ist, dann
kannauchder Umsatnstieg dauerhaft sein. Als@ibt sicteine Chanckir die Lieferdienste und in der
Folge eine Gefahr flr detablieren stationdren Handel. Bémtrale Frageist allerdings, ob sich der
positive AusblicRichtung Kundauch in den 6konomischen Rahmenbedinguteye\ngreifeiso
bestétigen lasst. Der Umsatz ist notwendige aber keine hinreichende BedingBngfifiabdigit. Nur

die Rohertragdlarge(NettoVerkaufspreis minus Wareneindednn zur Kostendeckung herangezogen
werden.

3 Okonomische Rahmenbedingungean Herausforderen

Mit Ocado Ltd. wird in diesem Kapitetin PurdPlayermit seinen Rahmenbedingungars einer
guantitativen Perspektive vorgestellt mit einer erfolgreichen Wachstumsgeschichte. Das zweite
Unternehmen hat ebenfalls giegpektabl®/achstumsgeschichitlloFrestSEst aber zusatzlich schon

einige Geschéftsjahre sehr profitaidél Flaschenpost Sfird ein tpischer Vertreter zu Begiseiner
Wachstumsstory aufgezeigt, indersatzsteigerungen einhergehen mit sehr hohen Anlaufvebiesten.

drei Unternehmen sollen die wirtschaftlichen Rahmenbedingungen von Angreifern aukmén Etabl
herausstellen.

3.1 BeispielAngriff durch Generalistmit Domizilprinzip OcadoGroupLtd.

36,0% Rohertragsmarge versus 25% Kosten ergibt Profitabilitat(nachEBITDA).

Eindrucksvoll wird dies duf@badq einem britischen OnliSeipermarkiind dem weltweit grof3ten Pure
Player in Foodbelegt?. Ocadahat in 2020rund 2,2Mrd. £ Umsatz realisierEire GroRe also, die
hierzulandéei weitenvon keinem Onlingnbieter realisiert wirBliir dagesamte Jahr 208eldet Ocado
ausgehend von einer Rdhagsmarge vor84,26 einen operatven Ergebnisbeitrag (Operating
Contributionvon10,8%. Von der Rohertragsmgeauisind die wesentlichen Kosten fir das Betreiben eines
OnlineHandels, wie z.B. Lager, Kommissionierung, Auslieferung und Marketing adlgeznggasamt
23,%% vom Nettomsatz Knapp 7% davon werden fir Lagerhaltung und Anlieferungskosten
aufgewendetm Falle von Ocado dieet dperative Ergebnisbeitrag Deckung dé&idkosten(undder

zu verrechnenden Abschreibunges) Geschaftsmodells, sodass Ocado fi@aetahaftsjat2020 eine
EBITDMarge vos,8% berichtetivgl. Tabellg).

2lvgl. LZ, 102021, S.40
22\/gl. Ocado Group FY 2020 Results Presentation



1.H.2021 FY 2020 FY 2019 FY 2018 FY 2017

Retail Revenugin Mio £) 1.319,9¢ 2.188,6¢ 1.618,0¢ 1.475,8( 1.346,1(
Gross Margin 36,00% 34,20% 32,90%) 28,80% 28,70%
CFC costs 7,90% 7,70% 9,10% 9,40% 8,80%
Trunking / delivery costs 10,00% 10,80% 12,10% 12,30% 12,50%
Other operating costs 0,60% 0,60% 0,80% 0,80% 0,70%
Marketing costs 1,20% 1,00% 1,20% 1,10% 1,00%
Fees 3,60% 3,40% 3,90% 4,10% 3,70%
Operating contribution 13,30% 10,80% 5,90%| nn nn

GA costs 4,20% 4,00% 3,40% 3,70% 3,40%
Sum of costs 27,50% 27,40% 30,40%) 23,20% 22,70%
Retail EBITDA 8,50% 6,80% 2,50% 5,60% 6,00%
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Tabelle2: Kennzahlen Ocado Group

Bei Ocado begulnstigen Grofl3envorteile und eine effiziente operative Abwicklung das profitable Betreiben
des GeschaftsmodellBer Anstieg der EBITMArge bei Ocadowird von zwei sich gegenseitig
verstarkenden Entwicklungen gespEistens, dem Anstieg deohertragsmargé&ioss Mrgin und

zweitens demnit dem Wachstum erzielteffizienzanstieg in der logistischen AbwicBRism@ross Margin

konnte im 1. HalbjaBf2laufim Lebensmittelhandel beachtliBB8e0% gesteigert werdeiiberwiegend

durch den Wegfall von Einkaufsgebiihrenzahlungen an Waitdosturch Investitionen in die
Einkaufsteam8ei den Kennzahlen zur Produktivitat gibt es ein differenzierigigs Bildlieferungen pro

Fahrzeug je Woche (Drops per van perDgkiel auf 183in 2020 die Kommmonierleistung pro
Arbeitsstunde (Units per hour/URId) dagegeauf 172 Einheiten pro Stunde von 169.

2020 2019 2018 2017 2016 PAONES
DPV 183 196 194 182 176 166
UPH 169 161 163 164 160 155

Tabelle3: Die wichtigsten Produktivitatskennzahlen von Ocado

Diese Entwickluzgigtdie kontinuierlichen Effizienzgewinne durch die Realisierung von Economies of Scale
unabh&ngig von der Warenkorbgitiftken letzten beiden Jahren ddeirdingsveitgehender Stagnation

von 201&019in den UPHHier werderdie Skaleneffekte auch bei grof3en Betriebsgrof3en im Online
Lebensmittelhandeleutlich Die nindestoptimale Betriebsgrof3e mit den niedrigsten Stiickkosten ist noch
nicht erreichtZielgrofe fur die UPH sind gla@. Die DPV war jedoch mit 196 in 2019 auch schon hoher.
Problem ist hier die Anpassung sierungfixenKapazitdten an die gestiegene Nachflag®3%
Genauigkeit und 97995% in 2019Punktlichkeit der Lieferung an dendénim 1H21, nur 0,4%
Warenverlusten in 2020 gegeniber im Branchendurchschnit8%onnd in der auf Algorithmen
basierten Bestellmdglichkeit von Uber 50 Artikeln in nur 3 Minuten fur demidraEmerreichte hohe

Grad anoperativerEffizienz ebéalls sichtbarGegenlaufig entwickelten sich dagegebtH21 die
Verwaltungskosten durtdngfriste Erfolgsbeteiligungen der Mitarbeiter und Marketingkosteredarch
Markenmedienkampagrién.

23\Vgl. Ocado Group plc, 2021
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Ocado bedient mit Ocado.com und Zoom Eiekaufsmissionerals andere Geschéaftsmoelalif dem
Markt. Mit 40.000 SKUs und zusétzlich 5.000 SK\arks&Spencewird die gréf3te Sortimentsbreite
und #tiefe im Markt angeboten. Strategisch wird investiert in dieD&gniBelieferung in weiteren
Regionen in URcalo Zoomin London beliefeleispielsweidéunden mit ca. 10 @8KUs in 60 Minuten.
In Abbildungd werden von Ocado somit die roten FaldeRaum mit den Dimensionen Zeit und
Einkaufsmissidresetzt.

Bedienung des gesamten Sortiments an groBen Einkaufskorben
und Nachfiillpackungen auf dem britischen Lebensmittelmarkt

F

Nachster Tag +

Am selben Tag

<1h

<30min

v

Essenim Nachfiillen Volles
Augenblick Geschaft

Abbildungt: Bedient&ShoppeiMissionen von Oc&do

Ocado kooperiert mit etabliertstationarenHandlern in UK. So gibt es Ssptember2020 eine
Partnerschaft mitMarks&Spencer Das zweitgrof3te Lager in UK wird gemeinsam betrieben.
Marks&Spencer konnte aufgrund der erstwinrenden Onlisk@operation den Umsatz in H1/2021 um
beachtliche 10,1% gegenuber Vorjahr stei§y@ar Return ist bei Kooperationen somit sehr schnell
erreichbar in dynamischen Marktddie Kooperationen von Ocado erstrecken sich auch auf
Technologietinsfers mit etablierten stationaren Handlern. So stellt der schwedische Md@#fabfer

die ECommerc®lattform von Ocado um in 262Auf der Ocado Smarttftarm sind im 112021 bereits
Kroger (US) Sobeys(Kanadalind Casino(Frankreichlive. In 2022 sin@oles(Australien) undeon
(Japan) geplaninsofern ist das Geschaftsmodell von Ocadaicts Angriff gegen die Htarten zu
sehensondern auchls Kooperation mit ausgewahlten Partnern im H&@uwdtghrtet als reiner Online
Lebensmittelhandler hat sich das Geschaftsmodell gewandelt zu einem Innovationsunternehmen fur die
gesamte Branch®er Innovationsvorsprung wird durch Pawertdechnologieabgesichert. An den
Milliardeninvestitionen von Etablierten und-Bparin LgistikHubs, Steuerung der letzten Meile ded
Onlineshops wird Ocado so partizipieren. Viele Kunden sind im Gegensatirzdi€samdseschaftsfeld
nicht profitabelln GroRbritannieist dieAkzeptanz fur den Onlingdandelliber Jahre und auch schon
vor der Pandemie hoch. Fur 2020 realisieren alleine Ocaésagethen (GrocefyOnlinedUmsatz von

9,1 Mrd£. Im 2. Quartal ist allerdings erstmals der @hitted nach langen Jahren der Steigerung gefallen
auf nur noch3% ausgehend von einem Higtavert von 15,4% im QD21.

24\/gl. Ocado Group plc, 2021

%vgl. LZ, 10.9.2021, S.37

26\/gl. https://www.lebensmittelzeitung.net/handel/nachrichten/halbjahresaskséespenceschafft
beeindruckndewendel62466

27yvgl. LZ, 27.8.2021, S.6
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Loyale Onlinghopper mit 2/3 Anteil der OniGufe an den Gesamteinkdufen im LEH verandern ihr
Kaufverhalten nicht, die Wechselkaufer sind jedoch wieder teilweise in den stationdren Handel
zuriickgkehrt und erhéhen hier die Freqdénz.

Das Discountland Deutschland ermdglicht neineniedrige Rohertragsmargen b&Foodund damit
keine Kostendeckundjir Vollsortimenter.

Allerdings muss an dieser Stelle darauf hingewiesen werden, dass das Preisniveau fiir Lebensmittel in
GroRRbritanniem dr d ms khbg gbgdqg hrs+ -Kkmcar ® Oditddhim bmdlkudma
durchhohere Preisniveaadleine hohere Margen reiglis werden.Der grof3te selbststandige REWE
Kaufmann Petz GmbH mit 35 Supermarkten und 384kisatz erreicleispielsweisa seinem besten
Geschéftsjahr eine Rohertragsmarge von 26,8% in 2020 nach 25,9% in 2019 durch einen erhdhten
Frischantef® Die REWSruppeberichtetvon einer Rohertragsquote @2®% fir 2020 nacl25% fir

2019° Das sind.1,7Prozentpunkte weniger als bei Otad®20 Wiirde man dieoRertragsquote der

REWE bei Qltaansetzen, danagedie Operating Contribution benus 1Prozerit und die FiAdmin

)-Kosten (undygf. dieZentralkosten) kénnten nicht gedeckt werdear Konzernabschluss dxdl

Stiftung ergibt in 2019 eine Rohertragsmarge von 25,85% und in 2020 26,6%(in RéAtschlan®

Damit ware bei gleichem Prisau online wie stationdr und bei Verzicht auf Liefergebuedire
Deutschlandvirtschaftlictiir die Supermarkte und Discounteht darstellbar.

3.2 BeispielAngriff durch Nischemit Distanzprinzip:HelloFresh SE

66,0% Rohertragsmarge versus5,8% Kosten ergibt Profitabilitat (nach EBITDA)

Der KochboxenlieferatelloFres®Eals Pionier in diesem Marktsegnrden Gewinnern der Pandemie
zuzuordnerDas Unternehmen isiit seinem Biundel an Produkten und SewiicEsoblemldser fidie
Zubereitungvon Gerichterund hat die Pains, Gains und Jobs der -Fadpesition fur seine
Kundensegmente sehr gut verstan@enist im ersten HalbjaB021der Umsatz im Jahresvergleich
gewachsen ubeachtlich87,2%. Das Wachstum wurde getragen von\éniereiterung der Kundenbasis

um 7,68 Mio. Neukunden in Q2/2021, durch die Akquisition und Konsolidierung von Tochterunternehmen
und durchdie Sortimentserweiterung voddAn-ProduktenDie Kostensituation hat sich durch hohe
Kapazitatsauslastungen emdert trotz steigender Lebensmittelpreise. Die Marketingausgaben sind durch
forcierte Neukundengewinnimglahresvergleialeiter angestiegeDie hohe Profitabilitat ergibt sich aus

einer sehr hohen Rohertragsquote von 6810%412021 Trotz tendenziesteigender Fulinentkosten

kann die Profitabilitat in der Mehrjahresperspektive weiter gesteigert werden, da Marketingkosten und
Verwaltungskosten in Relation zum Umsatz reduziert werden konnten. Auch der Wareneinsatz als
zweitgroRte Kosteosition kenn kontinuierlich gesenkt werdételldresh setzt auf die Integration
wichtiger Wertschopfungspresgein seiem Geschaftsmodell. So wird die Auslieferung aKuieten

zuklnftig in Eigenregaurchgefuhrt Aus dem Distanzprinzip wird das Domizilprinzip mit direktem
Kundenkontakind der Moglichkeit der Interaktdurch eigene Mitarbeitérln Q3/2021 bewirken die
wiederum gestiegenen Marketingkosten79,8 Mio-von 114,7 Mio-und die hoheren Einkakidsten

einen Gewinnriickgang in 2020. Verstarkaughih eigene Produktionskapazitaten invedtierthstum

kostet auch bei der erreichten Betriebsgro3e Ertrag.

28\gl. LZ, 20.8.2021, S.3
29V/gl. Bundesministerium der Justiz und fur Verbraucherschutz, 2021
30Konzernlagebericht REWE Fin@r2020, S. 20; durch den Einbezug von Lekkerland ist die Rohertragsmarge im
Konzermesunken
31Vor Admin Kosten von 4 Prozent
32\/gl. Bundesministerium der Justiz und fur Verbraucherschutz, 2021
33vgl. LZ, 26.3.2021, S.53
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Die Wachstumsprognose wurde nach den Zahlen von Q3/2021 mit~1Uhidatz noch einmahch
oben angepasst. Das Wachstum wird weiterhin durchktiee&unden getrieben. Der Warenkorth

die Bestellungen pro Kunde siadegemur noch leicht gestiegéh.

Retail Revenue

1H.2021

2.997,9(

FY 2020
3.749,9(

FY2019

1.809,0(

FY2018

1.279,2(

Procurement
costs

1.020,0 (34,0%

1.276,7 (34,0%

640,5 (35,4%

475,6 (37,29

Fulfilment costs

1.176,6 (39,2%

1.422,1 (37,9%

652,0 (36,0%

4543 (35,5%

Gross Margin 801,4 (26,8% 1.056 (28,1% 518,5 (28,6% 349,3 (27,3%
Marketing costs 431,4 (14,4% 469,7 (12,5% 405,2 (22,4% 330,1 (25,8%
GA Costs 105,0 (3,5% 155,5 (4,1% 137,1 (6,7% 102,0 (8,1%
Retail EBITDA 305,4 (10.2% 473,1 (12,69 15,7 (0,9% -69,5 (5,4%
Retail EBIT 265,0 (8,8% 425,9 (11,4% -25,8 (1,4% -68,0 (5,3%

DHBW
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Tabellet: Finanzkennzahlen HelloF¥esh
3.3 BeispielAngriff durch Nischemit Domizilprinzip:Flaschenpost SE

31,6% Rohertragsmarge versus 68,8% Kosten ergibt hohe Verluste

Flaschenpost konntat den insgesamt 33 Tochtergesellschaftéri9 Hubim 2019YtYein hohes
Umsatzwachstum verzeichnen aufgrund neuer Logistikstgpideri@und hoherer Umséatze der
bestehenden Standorte. Die Wachstumsstrategie kann nur durch finanzielle Mibeh elumcn
Fremdkapitalgeber oder Investoren finanziert welaeer Casklow negativ ist. Es wird weiterhin mit
Anlaufverlusten gerechnet. Im Lebenszgikias dbssteigt die Rohertragsrga je Standort geplant an
bis zur Profitabilitélm letzten dhresabschlug019sind die Verluste nicht weit entferom den
Umsatzen. Auch der G&dbw ist deutlich negativ und erfordert Finanzmittel von den Investoren. Die
operative Flhrung wird von der Produktion und den bisherigen Handelsaktivitateti getrennt.

FY2019 FY2018

Retail Revenué¢Mio. ~) 93,18 nn
Gross Margir(in Mio. ~) 29,47 11,0
Procurement costs 63,71 (68,4% nn
SGA 47,9 (51,5% 13,5
Marketing costs 15,94 (17,19 nn
Retail EBITDA -71,2 {76,3%) -21,3
Retail EBIT -70,0 {75,1%) -21

Tabelles: Kennzahlen Flaschenpost SE in#io.

34\gl.https://ir.hellofreshgroup.com/download/companies/hellofresh/Quarterly%20Reports/DEGQBRDEI408
EQD-00.pd: Lebensmittel Zeitung, 02.11.2021
35Vgl. ebd.
%vgl. LZ, 5.2.2021, S.14
37Vgl. Bundesministerium der Justiz und fur Verbraucherschutz, 2021
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Aus den verdéffentlichten GeschéftszaldebetkerGruppelassen sich die Schatzungen eines Kaufpreises
von ca.800 Mio.~ fur Flaschenpodtestatigen. Gerade in diesen neuen Geschéaftsmodellen werden
Wachstumschancerfir den zweitgro3ten Lieferanten des LEH Deutschland geseher®

Nach dem Kauf wurde Flaschenpost mit Durstexpress fuBlengérkere Marke Flaschestpaurde fir

den einheitlichen Marketingfaritt gewahl€® Der Fokus liegt dabei auf demfangreichefrMCG
Sortiment inklusive Friseliad Tiernahrungach positiven Markttestfon alternativer Ernahrupig zu
vegan werden auch Nischen gezielt bedient. Hibewussder Wettbewerb um den BiwlleyEinkauf
gesucht.Der Mindestbestellwert fur eine kostenfreie Lieferung yon i86bei Getranken leicht zu
erreichen. Die Angebotspreise in KW 42/2021 liegen jedoch éeded&upermarkte urdkr SB
Grof3flaché’ Bn Kernsortiment aus Trockensortiment Drogerie wird an allen 170 Standorten
angebotenum die Verbundwirkung beim Kauf von Getranken zu niga&far®wird vom Grol3handler
BuntinggeliefertGezielt wird der Wettbewerb mit Picnidknnspr angegangelm Heimatmarkt Minster
umfasst das Warenangebot 3000 ArtikeDivst, Gemuse, Frische und TiefkuHk8shlielilich sollte
nicht unerwéahnt bleibedass Flaschenpost in der Ausrichtung B2B vor B2C verfolgt

Oetker steht als Beispiel fir die Neuausrichtung von Markenartiklern. MikCorestimer (D2C) wird
der etablierte Handel umgang®geit 2018 hat die Oetk&ruppe miBelvinibereits einen eigenen Wein
Onlineshop. Neben Weinen werden als Randsotéraenh Spirituosen fiilgchungsgetranke, Feinkost
Konserven, Kaffee, Gewlrze, Snacks und viele weitere Supermarktkategorien verkawtrddn the
Lieferkosten erlassen. Der Versand erfolgistanzprinzipber DHE2 In den USA sifitepsicaund Heinz
bei Foodekannte Vertretéiir diesen Trerfd

4 Zentrale Herausforderungen fur-Eood

Fur OnlineGeschaftsmodellen deutschen Marldrgeben sictaus diesen Rahmenbedingundesi
zentrale Herausforderwmgydie in diesem Kapitel dargesteditden

1. einedie Rohertrag¥large steigernde Sortimenisd Preispolitjk
2. eine effiziente Abwicklung des Lieferdignstes
3. ein MultiChanel-Ansatz ud zuséatzliche Services

4.1 Fokus Rohertrag

Zentral fir den Handel ist seine Fahigkeit, attraktive Sortimente zDigil8entimentsbildung ist schon
immer die Kernleistung eines HandRies istauch bei £oodder Drehund Angelpunkt, den Kunden
einen Grund fur den regelmafiigen Besuch dsit®\ed fur Bestellungeau geberiynd schlielliamuss
dasetablierteEinkaufsverhalten hierzulande Uberwunden werden.

Bei EFood sind wesentlich gré3ere Warenkorlads in stationdren Formaterrealisierbar und auch
erforderlich fir die Profitabilitéat.

Nimmt man die durchschnittlichen Einkaufsbealdgadikator des Verhaltems,werden einem die zu
Uberwindenden Hurden bewusst. So liegen die Einkaufsbeitrage beispielsweise im Heslcensgrittel
bei rund 2t ~ vgl. Abbildung).

38vgl. LZ, 18.6.2021, S.16
3¥vgl. LZ, 22.1.2021, S.12
40vgl. https://www.flaschenpost.de/lebensmittel
4vgl. LZ, 7.5.2021, S.8
42\/gl. Belvini.de GmbH, 2021
43ygl. LZ, 7.5.2021, S.89
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Durchschnittliche Einkaufsbeitrage

M M M M M M M M

Abbildund: Durchschnittliche Einkaufsbeitréage in 2020

Die von den Lieferdiensten geforderten Bestellwerte liegen weit Gber den DurBloschriiits liegt
beispielsweise bei Amazon in Kooperatiotegut die kostenfreie Lieferung bet 50 fir kleinere
Bestellungenab 26 vhgc dhmd KhdedkfkthdaEgaogC unm ha2nc8 81 | dggh
Durchschnitt8ons die bei Discounterealisiert werden Die Zielgré3e vamuspr fir den Warenkorb

betragt 8¢ ~“Da der Dusgmhss rn rdhmd ¢SEbj dief@diegsteaufdehr s | k
Einkaufsanlass des gebuindelten Wochenendeinkaufs abzielen.

Die Beispighternehmeiaus Kapitel 3 erreichen sehr hohe durchschnittliche Warenkdorbe:

1 OcaddGroup137£ (2020), 106 (2019, 107£ (2018, 107£ (2017, 108£ (2016, 111£ (2015
1 Helldresh(Konzern)1,3~(Q3/21)50,2~ (Q2/21), 53,7(Q220)

DieseBeispiele vo@nlineWarenkorbezeigen das Potential bei unterschiedlichen Einkaufsmisasi@men
auch dass es hier kein kontinuierliches Wachstumugibtdie Handler von der Pandemie sehr
unterschiedlich profitiert hab&w ist der Warenkorb bei Ocado um 29,2% in 2020 YtY géstiegen.

E-Food muss durch Regionalitat und Nischen eine DifferenzierungSortiment schaffen.

Ein reines Spiegeln des Angebotes des stationdren Handels kann schon alleine wegen der gré3enbedingter
Einkaufsnachteile nicht ausreichend sein. Die sictstildenden Erfolgsfaktoréregionalitat und
Spezialitatersind starker zubespielen. Den Kunden zu Uberraschen, ihn geradezu zum Stdbern und
Entdecken einzuladen, ist ein dritter Erfolgsfaktor. Dies gelingt beispielsweise den Discountern in ihren
woéchentlichen NémodAngeboten mit Vorankiindigungen von drei AktionstageMiertbervoche. Die
Kombination dieser drei Faktoren schafft die Voraussetzung, sich nicht an den Preisniveaus der Discounter
und Sortimentstiefen der Supiirkte messen zu lassen. Die Einkaufsfunktion muss dabei freilich den
Spagat zwischen Versorgungsd Entdeckungsangeboten hinbekommen. Auch die Lieferanten sind
aufgefordert, starker den Gedanken der Lieferfakigieiaren abzusichern.

44vgl. LZ, 1.10.2021, S.42
4SVgl. https://www.ocadogroup.com/sites/ecagey2/files/investors/Annual%20Report%20LP/Ocado%20Group
Annual%20Report%202020.pdf
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Dennoch kann an dieser Stelle nicht ausgeblendet werden, dass ein reirEmOldingroRennacie

hat, die &h auch insbesondere bei den Aktionsrhythmedemaiamit einhergehenden Aktionspreisen
sowie Werbekostenzuschagder Industrie nachteilig auf Durchschnittspreise auswirken werden. Dies gilt
allerdings primar bei den nationalen Indulstaken.

4.2 Fokus Effizienzm Sortiment

Die wesentlichen Entscheidungsparameter, die auf die Effizienz dd$aidineirken, sind das
Administrieren der Angebotsseite und seiner Funktionen, wie zum Beispiel eine dynamische Preispolitik oder
personalisierte Angen sd adhl ¢Rsbadgm®- Chd Btrsnldqg Dwodaqgh
und einfachen Bedienen und Suchen der Website abhangig sein. Zusammenstellen und Transparenz der
Warenkorbe und Darstellung der vergangenen Bestellungen und PreisentwimkiendienAbsprache

von Lieferbedingungen (z.B. Mindestbestelbiafdrgeschwindigkditefergebihoder AHIn-Angebote)

und Lieferankiindigungen runden den Added Value de@migtesiir den Kundeab.

Die Logistik mit Lieferfenster, Tourenplanung und Click&Colldefiniert die Effizenz bei EFood

Fraglos ist das Entscheidungsfeld der Logistik der zentrale Hebel fir die Effizienz ¢hyste@sline
Geschwindigkeit, personalisierte Angebote wmté&attung der Kund@viinsche wirken dem Effizienzziel
entgegenim OnlineHandekristallisieresich drelogistische Versprechen heraus:

1. Das ist zum einen die Anlieferung der Bestellungen naclZeitnaumvon z.B. drei Stunden. Die
Einhaltung eineslsben Versprechens setzt die Kontrolle der gesamten Lieferkette und Anlieferung
voraus. Dies beinhaltet auch die dazu notwendige logistische Infrastruktur und einen eigenen Fuhrpark.
Erprobt werden solche Modelle bevoinugallungsgebieten.

2. Das zweiteversprechen nimmt Kunden &adt definierte Tourenauf. Dieses Modell ist eine
dreistufige modular aufgel@ilLogistikkette, wie sie etvienit in den Niederlanden und nun auch in
NordrheiAWestfalen betreibt. Die Glieder der Kette sindLegistikZentrum, bestandlose
Umschlagspunkte b, standardisierte Lieferwagen mit adressatengerecht kommissionierten
Bestellungen und einer fest definierten Tour. Nur Kuiel§fouren zugeordnet werden, kénnen in
das System aufgenommenwerdn.2 1/ vt qcdm | hqdadny hoini8ded | Lim -
erzielt. Damit ist Picnic noch in der Nische, aber interessant fiir die Top 4 als Investoren. EDEKA bekam
vor derSchwarzGruppeden Zuschlafiir eine Beteiligurd

3. SchlieBlich kbnnen Kunden auch deitenOnlineModellden Warenkorb bestellen und ihn dann in
einem Markt abholen. Diese FormCéck&®llect -System wirtheispielsweise auch von der REWE
neben dem eigenen Lieferservice angelaeh.Einschatzung der GfK ist jedoch selbst waarend d
Pandemie von den Konsumenten in Deutschland Click&Collect im Vergleickmiitiaddar in
Europa nur gigrlich angenommen worden. Féblgeerte Handler wére diese Form vBodgl relativ
kostengiinstig und flexibel einzusetzen.

Schlieflich kdnnen auelchnologische Entwicklunen, wie vollautomatische La@egl. Abbildung zu
FulfilmentOptionen)oder auch Drohnenanlieferudig logistische Abwicklung beglinstigen, wenngleich
hier ein wenig Zukunftsmusik mitschwiagth dieschnell anwachsende Datenbasis wird Effizienzgewinne
in der Sortimentszusammenstellung und Warenbevorratung mit sich bringen.

®ydfdm chdrdg “tbg “kr ¢Lhkbgl mm® adydhbgmésdm Jnmyd
vergleichsweise niedrig
4Tvgl. LZ, 27.8.2021, S.6
48\vgl. LZ, 17.9.2021, S.43
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1. Customer Fulfilment Centre (CFChn der Regel ein grol3es, zentralisiertes Zentrum, das in der Lage

ist, ein grofl3es Sortiment zu lagern und grol3e Bestellmengen zu bearbeiten. Es ist in der Lage, Kunden in
weiten geografischen Gebieten sowohl Uber Direktlieferungen als auch Ubefedigng aslfadem
Landweg zu bedienen.

2.Mini CFCZentralisierte Fulfillmezentren kleineren Formats, die ein breites Produktsortiment
vorhalten und in der Lage sind, Kunden in einem begrenzten geografischen Gebiet zu 100 % [direkt zu
beliefern und grofdengen an Bestellungen am selben Tag zu bearbeiten.

3. Mikro-Fulfillment-Center (MFCMMFCs zeichnen sich in der Regel durch kleine Standorte und ein im
Vergleich zu CFCs reduziertes Sortiment aus und bedienen ein kleines Einzugsgebiet mit kurzen

Lieferzgen. Sie kdnnen innerhalb von Stadten eingesetzt werden und dienen der unmittelbaren
Belieferung.

4. In-Store-Fulfillment (ISF)Manuelles Fulfillment in dstationarerGeschaften, manchmal unterstlitzt
durch Software, um effizientere Pick Walks undgskftnsolidierung zu ermoglich8R. istiir
Hauszustellung und Abholgegignet

5. Outsourcing an DritteEin Kunde bestellt bei einem Einzelhandler seiner Wahl, und seine Einkaufe
werden Uber einen Einkaufsdienst eines Dritten géefiefert.

Abbildung 6: Uberblick tiber Fulfillmeviglichkeiten beifood

Ungeachtet der Lieferversprechen zum Kundeerig@gmsich drei Onlin8/steme, die im Wettbewerb
zueinanderstehen. Das sind Systeme, die primar auf das Betr&@bsteliglattform ausgerichtet sind.

Oder Systeme, die das Lieferantenmanagement und den Einkauf, GR3tarmdellberlassen.

Schliel3lich Systeme, diealtarkes OnlineHandelssystemaufgestellt sind. Beispiele sgatnow.de

picnic.de oderknuspr.deéozw.gurkerl.at in OsterreictDie Abbildung Vds sadvdg& redd d ®mk h
gibt einen Uberbliék.

Wettbewerb der Onlinehandelssysteme

Online- Kooperation mit Lieferanten- Zentrallager Umschlags- Eigener
Bestellplattform GroBhandel Management/ punkte Lieferfuhrpark
Einkauf

RV ¢ v O O O O
2 v O v v v
Y 4 @) v v v v

Abbildung’: Wettbewerb der Onlisgsteme

4Vgl.OcaddGroup plc, 2028.28
50Eigene Darstellung
15


https://www.ocadogroup.com/sites/ocado-corp-v2/files/investors/Annual%20Report%20LP/Ocado%20Group-Annual%20Report%202020.pdf

ph DHBW

Duale Hochschule
Baden-Wiirttemberg
Heilbronn

4.3 Fokus MulttChannel und Service

Multi-Channel Ansatze von Etablierten niiteutschland als Heimatmarkt
Die REWE isim BereichEFood Vorreiter bei den Etablierten.

Eine nicht unwesentlichecd#tte im Onlinddandel mit Lebensmitteln sind eigdreferdienste der
Etablierten, lien voran diREWIRit ihren Lieferdienst&®EWLEe oder dieEDEKAnit Picnic. Das REWE
OnlineAngebot gibesin Stadtemnmit mehr als 50.000 Einwohnern. Differenziert wird in den Abholservice
ohne MindestbestellweAbholung in 3 Stunden und dem Lieferservicesferubg zum Wunschtermin
montags bisamstags von-Z2 Uhr. Die LiefergebUhren werden differenziert nach Liefertermin, Bestellwert
und Postleitzahl und nicht wie bei vielen andern Anbietern -Foad Epauschalisiert. Zur
Neukundengewinnung werden nicht hohe Rabatte gewéhrt, sondern hbediilEng der Wegfall der
Gebuhref! In der Strategie ist neben derrl&tég der Wahrnehmung von Pragling der weitere
Ausbau von-Eood bei der REWE an erster Sté@€llr. Player Nobki EFoodst in Deutschlangbmitkein
Angreifer, sondern ditablierter.

Der Lebensmitt€nlinedienst wird bei der REWE durch Investitionen in neue Logistikhubs gestéarkt. Anfang
November haben 20 Logistikzentren zusammen mit 1250 Abholstationen in den stationdresowmmaten

mit den WarengruppenspezialistodRoyal und Weinfreundeein Umsatzwachstum YtY von tber 50%

erzielt. 2022 sind weitere 4 Auslieferungslager geplant. Radehmit dem Filialnetz bestehende
Infrastruktuen genutzt und $xergien geschaffen. In 20&lin zweimittelgroRen Stadten bedingt durch

die hohe Nachfrage von Belieferung auf Abholung umgestellt worden, was die Flexibilitdt zwischen den
Distributionsknalen zeigt. Mit der Minderheitsbeteiliguriiakkommt eine weitere Option ins Spiel, die
insbesonde fir kleinere Stadte aufgrund niedriger Fixkosten eine Alternative darstellen kann. Nach
Schatzungen erreicht REWE in 2020 413t Mid. / L bnmsatz mit E£ood (=0,5%0,66% vom
Gesamtumsat?)

Die TogPlayer im LEH sind auch bereit Kurskorrekturemebmen und sich strategisch neu auszurichten.

Der MarktplatzREWHe wird nach dem Start in 2018 zum Jahresende 2021 aufgegeben. Das
Geschaftsmodell sollte zu Beginn Kooperationen mit Handlern ermgedjeheine Umsatzprovision.

Partner zum Start vear Premiumfoedandler wieDallmayer und Kéfer, um damit das Angebot im
Leistungsspektrum nach oben abzurunden. Partner in 2021 sind dagegen nukHa&hoihdooahit
erganzendem Sortiment rund um Kiiche und Hadghalh nach 3 Jahren ist der BigaaPunkt selbst

bei einer Plattform nicht erreicht worden. Die digitalen Ressourcen werden in der Grupp# tiieverteilt.

zeigt sich die Problematik von etablierten Handlern doppelte Netzwerkeffekte auf Plattformen zu nutzen.
Einige wenige Anbieter von Koattztibwerden nicht die bendétigten Teilnehmerzahlen generieren. Bei der
Problematik der letzten Meile experimentiert die REWE mit autonom fahrenden Automaten.

EDEKA reagiert auf den Angriff des Etablierten REMiEsehr unterschiedlichen Strategien

Mit der Investition d&DEKAGruppebeiPicnicmit tiber 300 Mie:und dem gemeinsamen Einkauf Uber
das Einkaufsbiro Everegitd das zuklnftige Engagement bEbdfl deutlich. Diese strategische
Ausrichtung wird auch begriindet mit dem drohenden Buasti¥dettbewerbern, den es zu verhindern
bzw. abzuwehragilt.

51vgl. REWE Markt GmbH, 2021a
52\v/gl. REWEentralfinanz EG, 2020
53vgl. LZ, 5.11.2021, S.4
54Vgl. REWE Markt GmbH, 2021b
Svgl. LZ, 17.9.2021, S.6
56vgl. LZ, 15.10.2021, S.27
16



ph DHBW

Duale Hochschule
Baden-Wiirttemberg
Heilbronn

Die mitentscheidenden selbststandigen Kaufleute der EDEKAwréind@nickeine Umsatzverluste und
damit keinen Kanalwechsel der Kundschaft beob&cbismessive werden die Regionalgesaften der
EDEKA als GroRBhandler in ihrem Verkaufsgebiet genutzt. Die Beteiligung der EDEKARRégian Rhein
Picnic wird auf die nationale Ebene verlagert und der Einstiegibé&itBinational BV ist erfolgt. Die
EDEKA geht somit ins europdigaisand, ein sehr ungewdhnlicher Schritt des nationalen Champions.
Piaiic hat die Umsétze von 2017 bis 2020 vohMial 4bis auf 470 Mio- (=0,77% vom Gesamtumsatz

der EDEK@ruppe}ehr beeindruckend mehr als verzehnfacht, allerdings den Verlust auch von-48,4 Mio.
auf 72,8 Mio=in 2019 ausgeweitét.

Der Einstieg in den Oniidendel kann fiir die Etablierten damit auch ein Gewinn von Marktaateilen
den andene Etablierterbeceuten.Als Lieferant fur Lieferdienste kann der Handel von den neuen Player
profitierenohne grof3 ins Risiko zu geBsnwird jedoch zu Umsatzriickgangen in den stationaren Formaten
kommen ab einemidodAnteil von 10%. In der Folge werden VerkauisfiGmimehmend unrentabel

und werden zuriickgebaut. Der LEH wiirde der Entwicklundaot-Nandekzeitversetzfolgen2® Mit

einer raumlichen Ausweitung des Lieferangebotes auf bis zu 50% der Haushalte in Deutschland von Pichic
wird der Wettbewerb mit REWErisiverDer Wettbewerb ist hier dann ein regionaler oder sogar lokaler.
Picnic hat 2018 in Nordrh¥itestfalen begonneldie Umsatzziele sind mit 1 Mrth 2021 und 5 Mre.

bis 2026 sehr ambitioniert und eine deutliche Ansage an den Wettbewerb. -BeerBistkei einer
Belieferung vonB80 Kunden je Stunddt dem Shoppirgrip woéchentlicher Grol3einkgedeben, damit
wirdaber noch keine Profitabilitat erreféht.

Ausgwahlte EDEKWaufleute bieten Belieferung und Click&Collect an.shipeedekafindet die
Verknlpfung mit den jeweiligen Marktseiten statt. Die Liefergebihren hdngen vom Lieferort und dem
gewilnschten Zeitpunkt ab. 6;9i5t dabei ein normaler Wert imdlchen Raumit eing oft langen
letzten Meilé! Das Olivi#rojekials technische Lésung fafFdodaus dem eigem Haus(in der Region
Minden PaulProjekt)ist fir die selbststandigen Kaufledes EDEKAicht interessant. Hier werden
zusatzliche Kosteund Ertrdge nicht im Einklang und einailkaisierung mit dem stationaren Kanal
gesehen. Der Warenkorb musste Uber-4108genund entspricht damit nicht dem UbliciBagTrolley
Vorratskauf der Kund@iNur in 35 EDEKarkten ist der Onlisfaop tber die Plattform Olivia beziehbar.
Die Kaufleute sehen eine fehlende Unterstiitzung durch die Zentrale uneilgersmindividuel
Partnerschaften mit Anbietern Wielt ein. An dem Geschéaftsmodell vani®iwird nicht unmittelbar
partizipiert nd damit das Wachstum bédt@d nicht genutzt. Es gibt keine Kooperation mit den etablierten
Kaufleuten, sondern nur mit der Zentrale in Harttburg.

Die EDEKRegionen gehen auch durchaus eigene Wege. So beteHIQEKiAhSiidweshit 10% am
LieferdiensBringmanund sichert sich Exklusivitat in der Zusammendaigeitivestition ist mit lidd~
Uberschaubar. 50 sdififindige Kaufleutend auch Regiebetridiieten diesen Einkaufsservice Uber eine

App anDie Leistungen sind vergleichbaimstacartin den USA. Kommissioniert wird auf der stationéren
Flache. Die Lieferzeiten werden in mehrstiindigen Zeitfenstern angeboten, um Lieferungen zu biindeln. Mit
der Beteiligung widlirch die Regiaine Alternative zucRic aufgezeigt.

57Vgl. LZ08.10.2021, S.6
s8vgl. LZ, 21.5.2021, S.4
vgl. LZ, 30.7.2021, S.33
80vgl. LZ, 24.9.2021, S.1
61\/gl. Edeka Zentrale Stiftung & Co. KG, 2021
52vgl. LZ, 7.5.2021, S.28
83vgl. https://www.lebeanittelzeitung.net/handel/onlihandel/wokkooperatioredekakaufleutenaderamit-
onlinestrategiel 62549
64vgl. LZ, 26.11.21, S.1
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Man kénnte die untexhmerische Motivation der beiden Superr@agkinteiEDEKA und REMAEETr zwei
Aspekten zusammenfassBer Kunde erwartet einen zusatzlichen Service, den er gelegenheitsorientiert
abrufen kann.

Von dem PldSrbeBringmeister hat EDEKA sich getrenngr Beueigentimer Rockaway Cajpétal
sicherlich nur eingestiegen, um das Geschaftsmodellcaanpuad nach einigen Jahren wieder zu
verkaufenNetes Kapital steht allerdings nach der Ubernahme nicht zur Verfiigung, wodurch die Expansion
entscheidend gebremgird. Die Warenbeschaffung lauft allerdings weiterhin tGber die EDRikdest

in den nachsten 3 Jahré&ymsatzziel ist fir 2021 die 100 Mio.-EBueazenach 58 Miox in 2020 Die
Belieferung soll innerhalb von 3 Stunden erféi@imgmeister siehtal Differenzierung durch flexible
Lieferfenster von 1 Stundeischen 6-24 Uhr mit SarrAeayBelieferung, durch das gesamte EDEKA
Sortiment inklusive 2000 gut&gupAtitkel mit Discountpreisen und 1000 -ABiieln. Der
Mindestbestellwert istit0- ~ klar auf den Bi@rolleyEinkauf gerichtet. Kleinere Auftrage sind auch
gegen Lieferkosten nicht médifch.

Die grofRte Bekanntheit haben die Lieferdienste der Etabliert€puickCommerce holt schnell auf
bei jiingeren Zielgruppen

In der Studie zu-fbod m Deutschlandies Marktforscheréppino GmbHsind die bekanntesten
Lieferdienstediejenigen der Etablierten mit REWE &#640,4% und EDERA 35,3% nebeAmazon

fresh mit 44,1% und Helldvesh mit 66,3%. Nicht Uberraschend sind die Sthefeltdiensteum
Zeitpunkt der Umfgaim Sommenur wenig bekannie Gorrillamit 9,4%,Getnowmit 4% und Flink

mit 5%57 Noch hgen hier die Etablierten einen Vorsprung und kénnen Bekanntheiiz iftindenheit

und Image in Kaufabsichterd Umsatzauch fir E-ood lenkerdm Vergleich mit dieser Studie zeigt eine
wenn auch nicht reprasentative Umfrage im Umfeld der DHBW Heilbronn im November 2021 bereits einige
Monate spatggl. Abbildung)8 der Tendenz einen besonders hohen Anstieg der Bekanntheit-der Quick
Commercénbieter beilpngeren Zielgruppen wie BendGerz und damit der kaufkraftigen Kunden von
morgen.Bei der breiten Darstellung in den Medien und den hohen Investitidharkétisgund hier
insbesondere Social Medtadas Ergebnis nicht verwunderlich.

i Mentimeter

Welche Onlinelebensmittelanbieter - und
Foodlieferdienste kennen Sie ?

322
282
235
136
102
66
7 1 E

REWE EDEKA24 Bringmeister Gorilicss Kouflandide  Amazon fresh Getnow Foodpanda HelloFresh Bringoo Norma24 Globus de

Abbildung: Bekanntheit von Onlibebensmittelanbietern

85vgl. LZ, 4.6.2021, S.10; LZ, 7.5.2021, S.8
66\/gl. Bringmeister.de, 2021
57Vgl. EFoodDeutschlandstudie 2021
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Die Discounter gehéren bei-Eood nicht zu den Innovatoren oder Eafydopters.®®

Die SchwarzGruppeist durch eine sehr heterogene Herangehensweis&Food mit hohem
Experimentiergrad geprégtl Polenhat ClickCollect in Polen getestet, aber sogar noch in der Hochzeit
der Pandemie Ende 2020 bengitder eingesteflt Verkauftwerden im Onlirghop unter lidl.de in
Deutschland nur noch Weipirituosen und TiernahruBgworben wird eine Sortimentstiefe von 2000
Weinen und Spirituoséh.Kaufland hat mit seinen Aktivitadten mehr Erfolg. In Polen wird so Uber den
PartnerEverli in 34 Stadten ein Sortiment von 6000 SKUs angebetehes in wenigen Stunden
bereitgestellt wirdDie Bezahlung erfolgt ganz normal im Markt. Begonnen hatte Kaufland mit nur 1200
Artikeln.In 60 Kauflantarkten gibt es eientsprechende€lick&Collegingebot. In 2020 lag der
Durchschnittsbon in Polen als wesentliche Determinante der Profitabilitdt 74% hoher als im stationdren
Handefl! Damit wird eine wesentliche GréRRe fir den Fokus auf den Rohertradrbdepi&€lSA wird die
Auslieferungdpei Lidl von 80 Filialen innerhalb einer Stukdmplett an Dienstleist¢Bhipt/ Boxedl
vergeben ohne Investitionen unk&ifgr Lidl’> Kaufland hat im Frihjahr auch die Plattform real.de unter
Kaufland.déntegriert. Investiesvurden in diese Plattfort@5 Mio~. Hier bietertiber5000 Handler 25

Mio. verschieden NloodArtikel an. Food salhich Unternehmensangalaerch tber die Plattform nicht
angeboten werden. Das Umsatzvolumen der Partnerfirmen liegt Gberuhbereits in 2023 soll die
Ubername profitabel arbeitéd Auf der Plattform finden sidirzeit jedocmit Kaffee, SiiBwaren, Tee

und wie bei Lidl Wein und Spirituossich FoodWarengruppeft Deutlich wird diestrategische
Ausrichtung in der Schw&mppe, Foodird bis auf Nischen der Zukunfstationar verkauft.

Aldi ist mit seiner Onlirgrategiein Deutschlanachzigler. Nord und Siid beginnen ¢&dnliefer®

erst im Herbst mit einem eigegemeinsame@nlineShop und auch nur mit den NeodWarengruppen
Elektronik, Lifestyle und FreiZed@r Umfang ist mit @D Artikeln und bis zu 120 voridachten sehr
UberschaubaP Damit sollen die Hygienefaktoren Lieferzeit und Warenverfligbarkeit verbessétt werden.
Vom LondaitAnsatz mit einerderkauf von Nischenartikeln in groRer Anzahl ist da keinBesgits.

Ende Oktober igdochdie Artikelanzahl weit erhéht worden. Food ist weiterhin aber nicht im Angebot.
Angekiindigt war die neue Ausrichtung bereits Anfang des Jahres. Esjadadsterst die T
Voraussetzungen geschaffen werden. Artikelinformationen sind bereits angelegt un® Blerufbar.
Wettbewerber Lidl hat im-Eommercenehr als 10 Jahre Erfahrungsvorspyaggniber Alddas Online

Bild von Aldi passt zu dem Gesam#iilkender Umsatze und Marktantéile.

Die Auslandstochteon Aldreagieren schneller auf die Umsatzverluste in der Pandemdegeten die
Taktzahl voAktuelhatHoferwieAldi Sid¢ @k ¢ h imkPiogland gnis Exde Oktober nur 72 lieferbaren
NorfoodArtikelnim Streckengesché&ftHofer investiert in einen eigenen Osdmop fiir Lebensmittel
inklusive Belieferung dezten Meile?! Begrenzt auf Wien wird in Kooperation mit dem LiefeRixskht

als Personal Shopper Uber einen eig@néneshop das Sortiment bestehend aus 3000 SKUs ibnerhal
einer Stunde ausgeliefert.

68\/gl. Eintding im Innovationsprozess Rogers, 2003, S.281
89vgl. LZ, 1.10.2021, S.10
Ov/gl. https://www.lidl.de/c/weine/s10006418
vgl. LZ,9.7.2021, S.8; LZ. 21.5.2021, S.6
2ygl. Lidl US, 2021
"vgl. LZ, 26.2.2021, S.8
74\/gl. Kaufland-@®mmerce GmbH, 2021
7> Bedingt durch die Lieferprobleme bei Nonfood ist die Angebotsvielfalt stark reduziert worden, der
Haushaltshandzettel KW45/2021 hat nur noch 29 Artikel im Angebot, in KW 46/2021 nur 24 Artikel.
®vgl. LZ, 24.9.2021, S.4
7Vgl.Aldi EQommerce GmbH & Co, R®1
8Vgl. LZ, 19.2.2021, S.1
®vgl. LZ, 4.11.2021
80vgl. Hofer, 2021
8lvgl. LZ, 20.8.2021, S.6
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Der Mindestbestellwert betragt-39und die Liefergebiihr reicht von 2,90 bis recht hohe.®8,80UK

wird bei Aldi mit Click&@ct das ganze Sortiment angeboten. Gewarbgérmit den Argumenten
Schnelligkeit, Preis, Flexibilitat bei der Bestellung, umweltfreundlicher Verpackung und Friscfe der Artikel.
Das Umsatzwachstum ¥tYmit 10,6% in 2020 im Vergleich zu den Wachstumsraten anderer Handler
allerdings eher geringismefalled4m Frihjahr 2021 wurden bei Aldi Spanien und Aldi Pditugal
Belieferung durclGlovo in 30 Minuten in einigen Filialen getestet. Glovo arbeitet je Land mit
unterschiedlichen Etablierten zusammen, mit Kaufland in Ruméanien, in Spanien, Frankreich und Italien mit
Carrefour® Glovadliefert in aktuell 24 Landern aus insgesamt 99.000 RestawtamfifeStaurants in
Innenstadten und Apotheken sowie Supermarkten. Die Kundenbasis ®ikMioniadgegebéh.Diese
Kundenkontakte werden sich im Wettbewerb als wichtigstdseAdseBelieferurigerausstellen.

Der Discountdtennyzeigt sich ine@mMarktsegmeriEFoodexperimentierfreudi@etestet wird mit dem
LieferdiensBringoodie Belieferung aus den Filialen an den Kunden analog Instacart in Berlin, Kéln und
Hamburgnit Kommissionierung durch den Liefestliaklusive einaigenergelf-CheckowLdsung in der

App Die strikte Kostenorientierung zeigt sich bei hohen Liefergeblhren wpei2¢90 reduzierten
Lieferfenster von 46 Uhr und einer langeren Lieferzeit von 45 Minutddionen bei der
Neukundengewinnunge der Wegfall dereférgebihrennd einfehlende Mindestbestellwert sprechen
dagegen wieder gegeineKostenreduktiofi.Click&ollect ist als Option fur den KunideinPennyuch

moglich. Auch selbststandige Handler des REWE Fbiahktas testen mit Bringoo. Bringoo bindelt
verschiedenste lokale Handelsformate von Blumenladen, Apotheken bis hin zur Gastronomie. Auch Tests in
Kleinstadten sind relativ innovalie Warenkorbe liegen bei dieser Kooperation-60it-3&ie auch bei

anderen EoodAnbieterrweit (iber dem stationaren Bon vori16 bei Penn$? Im Penny Onlirghop

werden neben zahlreichen kma'\Warengruppen nur Weine angeb#ten.

Auch ohne eigene Lieferdienste spielen die etablierten Handler-Qhawakistrategie bei EFood mit.

So konnteNorma den ECommerc&msatz von 2020 mit Bio. ~ (=1,25% vom Gesanmsatz)auf
geschatzt&5 Mio~in 2021 erh6hemorma24 wird interrwie ein Landereintritt gesehen. Bei den 30.000
Artikeln im Angebot dominiert Kaod, aber midem eigenen WenlineShop® sieht Norma besonders
gutes Potential mit dem Landerfokus Itagszielt wird hiemach dem Lor@aitAnsatzeine Nische
bedientln der Summe kdnnen die Umsatze in der Nische durchaus intereSsanitlEinentAufgabe
werden sukzessive in Eigenregie tbernoPimen.

Der C+cHandel hat als Bezugsquellger Lieferdienstean Bedeutung gewonnen

Transgourmetmit seiner TochteBelgrosbeliefertFoodpandain Berlin und profitiert damit auch von

eirem neuen Vertriebskanal Eigenmarken und auch Markenartikel. Hier wird aber die Normalitat der
Kundenbeziehung betont und nicht von einer Kooperation gesprochen. Die Lieferdienste bleeienen sich
der Warenbeschaffumicht bei den Etablierten im |LEbhdernbei den Etablierteim C+&Handef?

Gorills kauft im GroRhandel bei REWEh bis Ende 2025001700 Artikel ein und muss sich dann eine
neue Bezugsquelle suchen nach dem Einstieg von REWE beim Wettbewetber Flink.

82\/gl. https://www.lebensmittelzeitung.net/handel/nachrichtemifefestartetlebensmittelzustellurg-wien
162474
83\/gl.Aldi Stores Limited, 2021
84\vgl. LZ, 15.1.2021, S.6
8Vvgl. LZ, 9.4.2021, S.10
86\/gl. Glovo, 2021
87Vgl. Penny Markt GmbH, 2021a
88\vgl. LZ, 13.8.2021, S.27
89vgl. Penny Markt GmbH, 2021b
90v/gl.Norma24 Onlir8hop GmbH Co. KG, 2021
91Vgl.Anderson, Chrishe long taiNieuwAmsterdam, 2013.
%2vgl. LZ, 8.10.2021, S.4
%vgl. LZ, 15.10.2021, S.4
4yl LZ, 24.9.2021, S.10
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Hier zeigsich der Weg hin zu exklusiven LiefervereinbamiigemWettbewerb zwischen den einzelnen
WertschopfungsketteAlternativ werden fur GolleransgourmeMetro, EDEKANd C+C ins Gesprach
gebracht®>Fur die Etabliertemadem C+Cebensmittelh@el ergeben sich neue indirekte Absatzchancen
bei B2C

DieMetrohat zahlreiche Kooperationen mit Sciuefitrdienste(B360hyper in Portugal, Everli in Italien,
SbemMarket in Russland)nd investiert in eigene D&toreshra neuen Grofimarkien Aushndsmarkt
RusslandNach einer erfolgreichen Testphase soll angepasst an dasl@ktv@umen in ausgewahlten

Regionen und Stadten expandiert wefdarRPolerwerden von der Landestochakro in Kooperation

mit dem Postdienstleistapost Lebensmittel in 60 Minuten ausgeliefert. Zielgruppda@iadaKunden.

Nach der Testphase in Warschau ist ein landesweites Angebot angestrebt. Das Sortiment ist mit 10.000 SKU:
sehr viel groRer als bei den E&&3chéaftsmodelleon Wettbewerbef

Regiorale Etablierte investieren in MultChannel.

AuchGlobusspielt im dynamischen russischen MarkiciittGlobusNVarenhduser haben eigene Online
Shops, davowierzusatzlich Click&Collect. Aus allen 18 Stamadrtemit detieferdiengtniGoodsund
SbeMarket aufgeliefert.Aber alle PufBlayer im Markt schreiben nach wie vor hohe Vétluste.
deutscherMarkt ist Globus erst spat zu Markttests bereit. Alternative Modellerfliegardiensin
Eigenregie und mit Partnegilen dabei gegeneinandeufer’® Eiren langen Atem gibt es nicht, der
Lieferservice muss mittelfristig profitabel arbedtesitzlich soll das Angebot bei Click&Collect ausgebaut
werden von bisheechsStandorten auf daraehn Bisher umfas$nline einkaufen nur die Vorbéateg

von Prasenten und Partybedarf sowie einer@lickShop mit 485.000 SKUs und kostenfreier Lieferung
ab25; ~1%°Djese Investitionen laufen parallel mit den hohen Aufwendungen fiir die Ubernahme der real
Hauser. Mit 500 Miefur das Geschaftsjahr 2021/22 sind die Investiien&tobuauf Rekordniveath
Click&Collect umfasst Uber 15.000 Artikel. Der Mindestbestellwert ist fiGrdigflS&he mit 1.5+

niedrig Die Servicegebuhren betragen-1t8® Kundenkarte und 2,99hne!®?Bei der Auslieferung von
Speisen aus der Gastronomie arbeitet Globus ab November Rig2dramitiozusammer??

Am Beispiel von Globus zeigt sich der hohe Bedarf an finanziellen Mitteln bei den Etablierten, um zeitgleich
Ubernahmennd Store Erasn zu meistern sowiei EFood mitzuhalten. Die Budgets werden dabei nicht
immer aus dem Cabtow zu finanzieren sein. Bei Etablierten steigt die Verschtrighmagiapitalgeber

sind beiAktivitaten mit roten Zahlen allerdings nicht sehr gedZidigtzlich steigen branchenfremde
Investoren mit Beteiligungen an etablierten Handlern ein. Auffallig sind hier die Beteiligungen bei den eher
wirtschaftlich kriselnden Handlern wie M&i#&,Casino un8ainsbury'%* Diesdnvestorenverden eine
Neuausriding initiierenDer Druck auf die Zahlen wird dadurch ichghetRer als bei eideanzierten

neuen Geschaftsfeldern.

Bintingals regionaler Playsetreibt mitMytime einen OnlineShop und liefert bundesweit fraketdienst

aus seinem Vollsortimentlusive Frische und Tiko. Die Versandkosten sind mitn5l¥utschland sehr
hoch.Einen NMhdestbestellwert gibt escht.Gezielt wird mit der Zeitersparnis von 13,5 Stunden je Monat
und Haushalt fur den Einkauf von FMCGs gewérben.

%\gl. LZ, 18.6.2021, S.6
%\gl. LZ, 24.9.2021, S.6
97vgl. LZ, 9.7.2021, S.8
%8\vgl. LZ, 25.6.2021, S.10
9Vgl. LZ.net, 20.10.2021
100vg|. Globus SBarenhaus Hting GmbH & Co. KG, 2021b
01lygl. LZ, 22.10.2021, S.8, 29
102y/gl. Globus SBarenhaus Holding GmbH &KG).2021a
103vgl. LZ, 26.11.2021, S.4
104v/gl. LZ, 8.01.2021, S.8
105vgl. Bunting-Eommerce GmbH & Co. KG, 2021
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Bei der Kommissionierung gibt es eine Kooperation mibrdeamefremdenOnlineReifenhéndler
Delticom%Aufgrund der hohen Lieferkosten und der langen Lieferzeit wird dieses Angebot im Wettbewerb
nicht bestehen kénnedntercombi.dewird getreu dem Mi#thannelAnsatz Click&Collect Gber 13.000
Artikel angebotel{” Famila Nordostder BartelsLangnes§ruppebietet in ausgewahlten Markten einen
Lieferservice aff

Etablierte EFood B2C Click&Collect  QuickCommerce Grfo Bhandlef
unktion
REWE REWHe ja Hink Flink,Gorills
I z.T Uber . .
EDEKA Pignic.de shop.edeka - | Bringmeister
- . Shipt/Boxed Lidl
Schwarz Lidl.de (Wein) | Kaufland (PL) (USA) -
Aldi/Hofer -|UK ja Glovo (ES/PT) -
Penny Penny.de (Wein) ja Bringoo -
Norma Norma24 (Wein) - - -
Vorbestellservice . | iGoods/Sbermarket
Globus unter globus.de Ja (RUS), z.T. in (RUS) -
Binting Mytime.de combi.de - | Flaschenpost
z.T. unter famila 3 .
BartelsLangness nordost.de - [ Wuplu Flink (regional)
Transgourmet/
Selgros } - Foodpanda
Metro - - [ Inpost (PL) -

Tabelles: Uberblick iber Kanale und Kooperationen der Etablierten

Multi-ChannelAnsatze von ausgewahlten Etablierten mit auslandischen Heimatmaéarkisigen
Vorgehensweise und Hemmnisse.

Die etablierten Handler aus dem Ausland nutzen wikligies die Mdglichkeit ohni@vestitionen in
Standorte den Konsumenten zu erreichen. Dadurch bekommen die Etablierten im LEH weitere
Wettbewerbeaus dem Ausland mit groR3er Ressourcenblssibishertationar den Markteintritt nur
bedingtgewagt haben. Das bestehende Geschéaftsmodell vonilMitproSchweimit Digitec Galaxus

wird auf Deutschland Ubertragen. Die Umsétze in der Schweiz liegen mit h@cMveeit Gber den

in Deutschland mit nur 35 Mie.Derzeit werden Uber Galaxus nurfodakArtikel verkauftNach
Markteintritt werden sukzessive die IFodfntKapazitaten ausgeweitet. Diese werden gemietet und
reduzieren damit den Kapitalbedarf deutlich. Die letigenifdinach dem Distanzprinzip DHL Uberlassen.

Der Fokus wird gelegt auf Interaktion mit dem Kunden und eigene Bewertungi8dpstem&chweiz

hat die Migros denf®od Umsatz um 31% YtY auf beachtliche 3 Mrd. CHF gesteigert und erreicht einen
beachtEhenUmsatzanteil von 10%n den UnternehmensumsétzBie Plattfornbigitec Galaxusagt

mit 1,7 Mrd. CHF mehr als die HalfteQaolmeUmsatz béi°

108\/gl. LZ, 4.6.2021, S.10
07vql. LZ, 24.4.2020
108v/gl. Famikdandelsmarkt Kiel GmbH & Co. KG, 2021
109vgl.Galaxu®eutschland GmbH, 20PZ, 1.01.2021, S.41
1oyg. LZ, 22.1.2021, S.6
22


https://www.galaxus.de/de

ph DHBW

Duale Hochschule
Baden-Wiirttemberg
Heilbronn

In Polen ist der Marktfihrer im DiscoBigtdronka unter der neuen Mark®iek'!! in die Schnell
Belieferung in einigen ausgewahlten Grof3stadten eingestiegen. Auch hier wird das neue Angebot in
Kooperation mit dem Lieferdiei@ovo eingefihrt. Bisher erméglichte diese Zusammenarbeit eine
Belieferung in 31 Stadten direkt aus dereRilmait einer Kommissionierung durch den Handler und einer
Lieferzeit von 60 Minuten. Dadurch konnte Biednm B-ood die MarktfiihrerschaftPolererreichen,

und das als kostenorientierter Discounter. Das Sortiment fur die ultraschnelle Liefscongtgeecht

mit 1200 SKUs relativ bescheiden. Mit 15 Minuten Liefedilitdisttung nicht ganz bei den 10 Minuten,

die andere Quigkommercénbieter anstrebeimd wohl auf Dauer auch schwierig erreichen k8fnen

Die Belieferung erfolgt nicht aasdrilialnetz. Es wird mit 15rbHdubseine komplett neue Infrastruktur
aufgebaut. Insgesamt entspricht diese neue Ausrichtung der Strategie neues Wachstum durch hoherwertige
Eigenmarken und CenrenceOrientierung zu gewinnen. Bei 3100 Filiattrier hohen Verdichtursg

organisches Wachstatationadimitiert'* Genutztvird der Riickzug von Tesco aus Polen und das damit
freiwerdende Marktvolumen.

Einige etablierte Lebensmittelhandler wahlen auch eine hybride Strategie wie beispiiefmise
Neben dem Aufbau eines eigenen @uaokmercéieferdienst mit 1000 SKUs und nur 15 Minuten
Lieferzeit werden auch Beteiligungen an Grindungen wie dem Ligfajdiegisgegangeft® EFood
Umsatze sind in Q3 2021 YtY um 19% gestiegen, im Verg@l€hurn 200946

Ahold Delhaizekiindigt Mitte November den Bérsengang der QotihterBol.comfiir 2022 an. Bol.com

ist der groRte Onlifdandler in den Niederlanden mit einem Umsatz von 4,3~ Mrd2020 und
prognostiziert 5 Mretin 2021. Der Bredkenwird fiir 2025 mit dann noch einmal verdoppeltem Umsatz
angepeilt. Neben Digitalisierung und Nachhaltigkeit wirCManitiel als drittes Differenzierungspotential
im Wettbewerb gesehgn.

Tescohatte in 2020 ambitionierte Plane den Unm#tZescocom von 3,7 Mrd= auf 6,2 Mrd=~ zu

verdoppeln. Dieses soll tber eine Erhéhung der wochentlichen Bestellungen von 600 Tsd. auf dann 1,5 Mio.
erreicht werden. Damit ware der Umsatzanteil -#ood=Ebei Tesco dann nicht mehr 9% wie in 2020,
sondern 16%. UnteroNkostenrechnung istE®odjedochaud nach dem Start in 1988mer noch

defizitar. Sowohl Erfahrungskurveneffekte als auch GroRReneffekte, die UblicharLEidireichen nicht

aus. Der starke Wettbewerb mit Amazon in diesem Geschéftsfeld figntegurigeranalog Prime mit

der Clubcard Plus ebenfalls kostenlose Lieferungen anzubieten. Damit wirde dann jedoch ein wesentlicher
Hebel der Pfitabilitat entfallen und ob dedhere Warenkorb dieses auffangen, kstriraglich. Ein sehr

grol3es Probte ergibt sich schon in 2020 durch das Fehlen von 10.000 KommaissiordeB0O0O

Fahrerit!® Tescdat im Geschaftsjahr 2020723 Mrd~Umsatz erreicht, 77% Wachstum YtY und damit

die Erwartungen sogar Ubertroffen. Trotzdem muss mésdorch die Pandée und den Brexit
begriindeten Ertragsproblemen auch als Marktfiihreimerih Marktanteil von 27,1Ra@mpfen. Die-E
FoodAktivitaten sollen weiter forciert werden. Hier wird jedoch von Experten eine negative Umsatzrendite
von 4% geschatgegeniber plus 5% stationdren Geschaft ein Delta von 9 Prozentpufit&enkung

der Fixkosten wird weiter in die DigitalisiemnagClick&Colledingwischen Anteil von 25% an den

digitalen Umséatzemvestiert.

111yvgl.Jeronimo Martins Polska S.A. 2021
112Bjsherige Tests in Heilbronn ergaben hier meist Uberschreitungen der Lieferzeit von 10 Minuten
13vqgl. LZ, 1.10.2021, S.10
H4vgl. LZ, 9.7.2021, S.8
15vgl. LZ, 17.9.2021, S.4
116\/gl. Carrefour, 2021
117vgl. https://www.lebensmittelzeitung.net/handel/drdimtizl/omnichannelisioneraholddelhaizeplant
boersenganfyerbol.com162480
18vqgl. LZ, 4.9.2020, S.10
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Im Tescdxpres$ormat liegen die Preis8% Uber den restlichen Betriebstypen. Flir Convenience wird
damitstationareine Preispramie verlangt, ein weiten@glicheHebel fur die Profitabilitatich bei £
Food EFood ist auch Convenier®estimmte Kndengruppen zahlen dafir.

UnterWhooshwirdvon Tescin einem Feldexperiment Qiicknmerce getestet, allerding nur mit einer
Lieferzeit von 60 Minutend einer Auswahl aus 1700 besonders beliebten ADiddimdestbestellwert

ist 4Q- £ bei Belieferung und 2% bei Click&Colledtiir Auftrage mit weniger Umsatz wird eine Gebihr
von4; £ verlangt!® In London istlabeidie Wettbewerbsintensitat in diesem Marktsegmerseatis
Anbietern besonders hdéhEnde Oktober wurde von Tesco eine Partnerschatirititsangekiindigt.

In einem Pilotprojekt werden aus Muids (MFC) in stationdren Formaten von Tesco die Kunden durch
Gorills beliefert. Durch die Kooperation nutzen beide Partner die Starkenedes: arebco die
Kundenbasis und Technologie/App von &oritlaGorilla das groRe Sortiment, @é00Standorte in
Kundennahe und die Kundenbasis von Tesco. Marktfiihrer b@o@mekce und Marktfiihrer im LEH
passen zusammeiet youl escdavoritesn minute® GroRe und Skalierung zieht sich scheinldaiean.
Etablierten kdnnen ihre zu groRen Verkaufsflachen so optimat’hlitzerankreich ist Gorilias Zuge
seiner Internationalisierueige strategische Partnerschaft mit der C&simape eing@ngeri??

Bei Asda sehen die neuen Eigentimer Wachstum im digHaletielund verteilen Mitarbeiter von
stationaren auf digitale Formate um. Die Kommissionierung erfolgt in der vorhandenen Infrastruktur de
Filialen. Auslieferungslager fifded werden geschlossen. Woéchentlich werdehs85®@estellungen
abgewickel2®Die Gebuhren fiir Click&Collect reiched3@bis zu 3,50mit Belieferung inierStunden

am gleichen Ta§chnelligkeit kostet Galtlwird bezahlt vom Kund&h

Walmartin den USA setzt bei der Belieferung von Kunden auf Technologieeinsatz auf der letzten Meile.
Getestet wird ein autonomer Lieferservice in Kooperation mithiFaer Zielsetzunglie Logistik zu
optimieren und die Kuenkzufriedenheit zu erhéhen. Der Kunde winschDalexind Sardeay
Belieferund?® Auchm der Kommissionierung wird vermehrt von Walmart auf Technologie gesetzt. An den
Filialstandorten werden Mithilbs eingerichtet, die automatisch miirkerstitzung invarezuMann

Prinzip bei den Schnelldrehern arbeiten. Die KI lernt aus den Bestellungen die optimale
Lagerplatzzuordnung. Mitarbeiter Gbernehmen aber nach wie vor Frische, Langsamdrehee und sperrig
Ware. Auch in der Abholurgj Click&Collect soll dieréraibergabe automatisiert werd@&mlit einer
Rohertragsnmge von nur 24,9% und operativen Kosten von 21,2%lisiddargeiim Gesamtgeschéft

von WaMartbereits sehr gering im Vergleiclden Angreifern Ocado und Hedish.Die Wagstumsrate

von ECommerce isllerdingamit 97% sehr hock’ Es bleibbei EFooddas Thema Wachstum versus
Profitabilitat.

Plattformen kdnnen Warenstrome zum Kunden bindeln.

Krogersetzt in den USkWach einerzwejahrigenTestphase von QuiCkmmerce auf digrategische
Kooperation minstacarunterKroger Delivery NowDie Partnerschaft geht zurlick auf 2D&7 Kunde
bekommt aus einer Auswahl vor®@3 SKUs die Lieferung unter 30 MinkHtesicht werden durch das
Nezwerk von Z00 Filialen 50 Mio. Haushaiteen USAiit dem neuen Seéce. Der Mindestbestellwert
liegt nurbei niedrigen 10U$ 128

118vgl. Tesco.com, 2021
120ygl. LZ, 30.7.2021, S.8; LZ, 16.4.2021, S.10
121ygl. gorillas.io, 28.10.2021
122y/gl. LZ, 5.11.2021
123y/g. LZ, 5.3.2021, S.10
24\gl. Asda, 2021
125vgl. LZ, 17.9.2021, S.41
126\/gl. LZ, 5.2.2021, S.38
127ygl. Walmart Inc. 2021
128vgl. The Kroger Co. 2021
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Durch die Zusammenarbeit kann die Technologie, der Kundenstamm und das im Mai 2021 eingeflihrte
Lieferfenster von 30 Mtan voninstacargenutzt werdet® Instacart ermdglicht tiber sefiattform die

Lieferung aus 55.0@inzelhandelsgeschéften.BOb Stadten in Nordamerikatdd anderem werden die
Warenstréme von Walmastcq Target Best Buy Sephora SagewaxundEleven gebindéf

Kompetenz bei EEommerce konkurriert mit Kompetenz bei Lebensmitteln.

Und dartiber hinaus gilt es, sich gegen den -GidaeterAmazoraufzustellen. Amazon mit der Grol3e

seines etablierten Marktplatzes konnte ein echtes GegengewahEzablierten sein. Amazonfresh.de

konnte mit langem Atem sen#917 in Deutschland eingeflhrten Lieferdienst Zeit zur Entwicklung geben.
Dhm Ptdqgrtaudmshnmhdqgt mf cdr Khdedqgqchdmr sdr hr
Lebensmittelanbietefallt allerdings noch zurtickhaltend aus. So stellt Lionel Souque, REW/Her

Groupt hm dhmd| tddhmaogiscin wedden wa die lsesser g¢elmazson aber bei frischen
Lebensmitteln haben wir deutlich mehr Erfahrung und KoBipet®#vie schn eingangs festgestellt

wurde die Rahmenbedingungen sind gut. Meggnen Hochrechnungen kénm@zonfresh.de in 2022

die 1 Mrd. Grenze knackérNur zur Einordnung, weBDEKAmM drei Prozent wéachst, sind dies alleine
rund18Lgc- ~ Ldgqtlr sy-

Multi-Channelund EFoodist bei Etablierten Pflicht oder Marktanteile werden verloren gehen.

Die Profitabilitdt und Rentabilitéat veabdinmerce als alleiniges Kriterium flr den wirtschaftlichen Erfolg zu
sehen, wird in der Diskussion schon langertkigiesehenAbseits der Profitabilitatsbetrachtung findet

aber auf jeden Fall Wertschopfung durch die Lieferdienste statt. Casino begriindet so den Einstieg in die
Jnnodgqg s hnnmmlivdngder Wertgchdpfung zu profitBd#éAuch wenn nicht wie ialten
Geschaftsmodell Geld verdient wird, droht di@hiGefon Kundenabwanderungeaduzierten
Kundenkontakteund geringerem Einkaufsvoluni@arOnline-Vertriebskanarmoglicht eine vollig neue
Kundenoriatierung, Kundeninteraktion,erbringt auch Mariagleistungen fir die stationdren
Betriebstyperund hat Vorteile bei Kundenbindungsd Loyalitdtsprogrammeer Rickgang der
klassischen Printwerbung im Handel aufgrund mangelnder Kundenakzeptanz inshesondere bei jiingeren
Zielgruppen macht eine Budgesusrichtung notwendij Die Kunden wolleh B g *-Gma d& leimf ®
CrossChanneiManagementist dabei notwendig, um die Hirden fir den Kunden méglichst gering zu
halten!*> Die Kunden springen zwischen den Kandlen abhangig von Produkteigenschaften,
soziodemgraphischen Merkmalemgebensstilen Einstellungen, Kaufsituation und Internetaffinitét.
Raumliche Faktoren und das Einkommen spielen dagegen kéffie Rolle.

OnlineHandel ermdglicht auch eine bessere Versorgung des landlichen Raums mitZeviCab $ir

den Erfolg ist die Ausrichtung auf die Kundenbedurfnisse und der Aufbau einer Vertrauensbasis durch die
Personalisierung von Leistunig&mamit sind wir bei den klassischen Vorteilen vonQ¥atinel:
personalisierter Service zu geringen Kosten, Aktbeliténformation und Kommunikation, hdhere
Kundenloyalitat, Einblick in die Kaufhistorie und groRere Marktjifasenz.

12%ygl. LZ, 17.9.2021, S.43
130|nstacart, 2021
BlFEAZ., 14.10.2017
Bydfdm cdg | "mfdkmcdm C sdmk " fd hrs adh chdrdqg Dhmr bg
3vgl. LZ, 12.11.2021, S.8
134vgl. Heinemann, 2015, S.65
135vgl. Heinemann, 2010, Seite V.
136\/gl. Wiegandt et al., 2018, S.2471f.
B7vgl. Mensing/Neilberger, 2019f.S.2f
138V/gl. Heinemann, 2020, S.35ff.
138Vl Levy/Weitz, 2010, S.66ff.
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Mult-Channel ist nur dann erfolgreich, wenn der Kunde im Handel alle Kanale mit ihren spezifischen
Leistungen kennmind dann auch nutzDie Kanale mussen dabei aufeinander abgestimmt sein und dem
Kunden bei Waren und Informationen Verknipfungen ermdflicimsofern sind die neuen
Vertriebskandleb Milchmannprinzip oder Qu@kmmercedn einemMulti-ChannelAnsatzPflicht und

nicht die Kdrr, um die Abwanderung von Kunden zu verhindern.

5 Die neue Onlindeandkarte

Das Spielfeld der OnlAabieter wird sichukinftigdreiteilen. Didtablierten werden im Sinne eines
integrierten MuKChanneAngebotes eém Liefedienst auch in der Perspektaridieten missen. Ein
Click&olleciSystemst dabeiauch ein Vorteil, den die RBtayer nicht anzubieten hatten.

Neueultraschnelle Lieferdienste Ubernehmen die letzte Meilinanziert durch Risikokapital

Ergéanzt werden diese Angebote dueferdienste die auf Geschwindigkaider Belieferurgetzenin

der Pandemie 2020 sind neuEoBdAnbieter auf den Markt gekommen, die die Entwicklung stark
beschleunigt habennvestoren auR3erhalb des Handels rhadmit 2014 insgesamt 5,1 Mrdan
Risikokapital zur Verfugung gestellt fur Investitionen in 44 Schnellliefdrdo®&tesind davon 3,5 Mrd.

~in den ersten neun Monaten investiert woleheobachten ist eine Verlagerung der Finanzinvestitionen
von handelsfernen Akteuren weg von den Plattformen hin zCQuitkercen den letztezweiJahren

Durch aggressives Marketing wird versodbglichst schnell die nétige Skalierung zu erreichen. Die
Bewertungeder Unternehmenswerind dabei auRerhdiiisher bkannter MaRRstabe fir Handtéim
NorfoodHandel wurden in der Vergangenheit viele oft nicht einmal besonders erfolgrei¢ttén@eline
aufgekauft und in deren Geschaftsmodell integfiBei BFood kaufen sich die Etablierten auch in neue
Geshaftsmodeé ein, wobei hier Kooperationen ohne Kapitalbeteiligung dominielemUSA wird der
Markt fir Quickommerce bereits auf2B Mrd U Umsatan 2021 geschatZe

Der Konsument sucht neben Bequemlichkeit ohne feste Lieferfenster, Sctieelighkeferung und die
Gewissheit der Lieferung. Je nach Studie werden bis zu 70% der Kaufentscheidungen im LEH am POS
getroffen, ein grofRes Potential fir LieferdiensdemMoglichkeit von kurzfiggtn Entscheidungen und
Spontankaufen. Anbieter v@erilla, gopuff, Getir und Yandexfordern dabei die klassischen Handler
herausQuickCommercekommt dem Wandel iginkaufsverhalten bei den Shoppiigs entgegen.

140vgl. SchramuKlein, 2012, S.432
¥lygl. LZ, 15.10.2021, S.55, LZ, 12.11.2021, S.8, https://www.lebensmittelzeitung.net/handel/nachrichten/interview
mit-patrickmuellersarmientequickconmerceist-keineeintagsfliegd 62560
142\/gl. Heinemann, 2015, S.113
143vgl. https://www.lebensmittelzeitung.net/handel/drdimiel/ultraschneleferunggetiristin-denusa
gestartetl62465
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il vodafone.de 4G 16:10 < @)

Bestéatigung @

Bestellung #de-hei-bl3f4

e .
Flink" "

11l vodafone.de & 14:24

< 1 von 1360 X

Hallo Flinker, 3 )
§ 5
&3
Du hast kiirzlich bei Flink bestellt und Deine onn gg
Erfahrung interessiert uns sehr. Es wiirde uns © )
freuen, wenn Du Dir eine Minute Zeit nimmst, . =
um die folgende Frage zu beantworten:
Wie wahrscheinlich ist es, dass Du Flink
. " der Koll " Zeit bis zur Lieferung
Deinen Freund*innen oder Kollegen*innen bald
weiterempfiehlst?
01 2 34 5|6 7 8|9 10
+/  Bestellung bestétigt 15:56
Sehr unwahrscheinlich Sehr wahrscheinlich
¥ Verpackt! 16:01
Vielen Dank. @& Abgeholt! 15:57
An Deiner Tiir
i a

AbbildundLC: Bestellbestatigung Flink

Vorratskaufe werden ersetzt durch bedarfsgerechte Liefexam&ehnelldreherber Handel Gbernimmt

hier die Lagerfunktion der Haushéftes wird auch fiir den stationaren Fan Kiadi_ebenssituationen

gebenwo Lieferdienste einen vielleicht auch nur temporéren Nutzen haben. Fir junge Leute wird fur den
Shopping rip4 nach Nielse(siehe Box SQUICK MEAL & SNAGR® nms " md g+ hl ot kr hudc
Einkauf QuickCommerce neben Trinkhalle, Kiosk, Hamburgerketten, Spéati, Imbiss und Tankstelle ein

alternatives Angebot sein.

14vgl. Locher, D. LZ, 24.9.2021, S.3
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Hier entsteht ein Wettbewerbsdkosystem zwischen Proximitykanalen, die um den spontanen Einkauf
konkurrieren in rdumlicher Nahe zu Wohmeh ArbeitenDer Angriff ist damit weniger gegen die
Etablierten mit der Shopgdission BigoxTrolley gerichteDie REWE ntiekkerlandals Lieferant fir

die Proximitykan&elirde hier Umsétze an Quiickmmerce verlieren.

Die Beteiligung dflinkbeleg die Bereitschaft d®@EWRuch das Thema Geschwindighedstivmit
abzudecketf> Betont wird von der REW&tm Eistieg aber die unternehmerische Eigensténdigkeit von
Flink!4¢Flink trennte sich relativ schnell von seinem bisherigen LieferparBatetiangnessSruppe.

Die REWE trennt sighenfallsvon Gorillebereits nach kurzer Zeit. Die Zusammenarbeit hatte erst im
Frahjahr 2021 begonnen. Gaiilktte dabei kein grof3es Interesse an den Handelsmarken der REWE gehabt
mit eher geringen Margdar den Lieferdienst’ Darin zeigt sich die kurze Haltbarkeitszeit von
KooperationerBartelsLangness ging daraufhin eine neue Kooperation mit dem Lieféfdpugin.

Dieser sucht den Wettbewerb tber ein mit 5000 SKUs relativ gro3es Sortihednefiefdhster unt

optionen. Bis auf d&erkaufsgebiebn Barteld angnessrfolgte die Umstellurogi Flinkauf das REWE
Sortiment. Eine direkte Konkurrenz zum eigeaterdienst wird durch Preisgleichheit verhindert. Die
Differenzierung erfolgt it die Lieferzeit und das Sortiment zum*TBids Leistungsversprechen von

E k h mir liefers Bir Déine Lebensmittel inklusives frisches Obst und GerlisaiiatBimekt nach

Hause. Innerhalb von 10 Minuten und zu SupePresdi® Auch Discounter nutzen die schnellen
Lieferdienste als Dienstleister. S@iedronkan Polen eine Partnerschaft mit dem Lieferdisogtund
differenziert sich damit gegeniiber den Wettbewerbern im Discounts8gment.

Bei den Lieferdiensten sind diglegeten Handler als Grof3héndieeiner Zwischenphase bis hin zum
eigenen Warengeschéiit im Boot. Auch Markteintritte aus dem Aushareigopuff aus den USA
versuchen die Warenversorgung uber die Grol3handler seltesrnogiuff gehort zu den Leedliensten

mit langeristorie. 2013 bereits gegrundet, werden Food und Medikamente zum Festpreis®on 1,95

450 Regionen ausgefahr@ai der Expansion werden auch kleinere Lieferdienste iberASroimen.

Minilager in den Innenstadten wird die Waren in 30 Minuten an den Kunden geliefert. Nach geplanten
Anlaufverlusten wird bgopuff nach 18 Monaten der Br&ag&nPunkt erreicht. Uber Werbeangebote
werden Zusatzertrage generiErtvartet wird eine Kswlidierung im derzeit noch stark fragmentierten

Markt. Did=inanzierung durch Ist@ren au3erhalb des Haldddominiert wie Softbank bepgff. Von

der Organisationsstruktur gibt es Ahnlichkeiten mit dem Markteintritt von Amazon.

Getiraus der Turkekrzichtet auf einen festen Kooperationspartner und bezieht dienafataus dem
GroRBhandel fir demgionalerBerliner Markt. Zukunftig sollen lokale Bezugsquellen direkt eingekauft
werden und zentral Uber einen Europaeinkauf die nationalen Lreferadteinternationalen
Konsmnguterkonzerne. Geliefert werdaa MinHubs 1500 Artikel zu einem Mindestbestellwert von 10

~ in ca. 10 Minutef¥? Das Sortiment umfasst neben Convenferomukten und Frische auch
Randsortimente wie Hygieneartikel und Tiernahrung.

Unrentable Kleinstbestellungen sollen von vornerein vermieden werden. Zur schnellen deutschlandweiten
Expansion soll ein Franchisemdmgiiagen. Diesen Weg schlagen andere Lieferdienste nicht ein, die die
Prozesse gerne selber in der Hand behalten. Der Franchisenehmer darf die Investitione&dmedie Dark
selber stemmen und die Kommissionierung Ubernétmen.

1453chlieRlich wird mit dieser Beteiligung Gorillas flankiert
146vgl. LZ, 4.6.2021, S.1
17vgl. LZ, 9.4.2021, S.6
us\/gl. LZ, 3.9.2021, S.4
v/, LZ, 27.8.2021, S.6
10v/gl.Handelsblatt GmbH, 31.07.2021
1lvgl. LZ, 8.10.2021, S1,3
152y/gl. Getir, 2021
183y/gl. LZ,.2.2021, S.12
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Hier stellt sich die Feagvelche Anreize gesetzt werdeminvestitionen und hohen Fixkosten zu tragen.

An dem Markteintritt von Getir wird sich zeigen inwieweit Erfahrungskurveneffekte aus bereits sechsjahriger
Tatigkeit im Wettbewerb von Vorteil sind inwieweit nach der rBklermethode zeitgleich mehrere

Lander erschlossen werden kontre@021 erfote der Markteintritt bereits in London, Amsterdam und
Parissowie Berlit?* Auch sind die Faktorkosten beim Personal in Deutschland ungleich héher als im
Heimatmarkt Turkei dndirften die Profitabilitat in Frage stellen. Wie auch bei anderen Schnell
Lieferdiensten ist der Sortimentsumfang limitiert anlog der Discountedutadhevireher nicht die Big
TrolleyMission ansprechen.

Mit dem U<&ieferdienstDoordash wird ein weite Markteintritt inDeutschland2022 folgen. Der
borsennotierte Konzern liefert in den USA neben Restaglntigen auch Lebensmittel des
Kooperationspartners Albertson aus. Eibeis# DarkSores ermoglichen die Belieferung mit einem
Convenienegortiment in 30 Minutét?Das Unternehmen istden USAeit 2013 am Start und verbindet

450.000 Handler mit den Kunden. Es gibt Erfahrungswerte aus 2 Mrd. Lieferungen und der Lieferdienst ist
nachachtJahren profitabel mit 4%aBITMarge vom Umsatz in 82211%¢ Das langerLieferfenstevon

35 Minuterzeigt den Unterschied zu Q@oknmerce. Durch di&% Beteiligung bei Flink in Héhe von 400
Mio.US$ wird jedoch in diesem Segment mitgé%phalich hierbasiert das Geschéftsmodell auf
Kooperation und nicht Angriff mit den EtabliedénLieferdienste hatten ohne den Warenbezug Uber die
Topl5im LEHhicht die Mdglichkeit des Markteintritts.

Quik-Commerce hat ohne die Etabliertekeine ChanceDer Angriff erfolgt mit Etablierten gegen
Etablierte und erhdht dadurch noch einmal die Wettbewerbsintensitat.

Ohne grol3e Marketingkampagne ist der LiefeMlieltatis Finnland in den deutschen Markt eingestiegen

mit der Belieferung aus einem Ewke inBerlin. Essenslieferungen aus der Gastronomie werden in
einigen ausgewahlten Grof3stadten gemischt mit Lieferungen von ConwvediEnemiuarandlerri>®

Das Sortiment ist in der Tiefe wie auch bei andere Lieferdienste begrenzt auf 2000 SKUsheklusive Fris
Informationen zur weiteren Strategie sind hier nicht erhaltlich. Wolt ist in 23 Landern in Europa und Asien
prasent mit seinen Leistungen. Im November (berrduordashfir 7 Mrd.~ den finnischen
Lieferdienst?® Durch die Marktfiihrer wird aktiv an Kensolidierung in dem noch sehr fragmentierten
Marktder Lieferdiensigearbeitet.

Mit dem Lieferdien€daaus Norwegen will sich ein Anbieter als Discountlieferdienst aufstellen. Geplant

ist der Markteinstieg in Deutschldind2022. Oda, gegriindetl20 erzielt bereits 200 Miodigitale

Umsétze bei Food und ist damit kein ganz kleiner Player mehr. Ein Partner im Grof3handel, Handel oder in
der Industrie fir den Warenbezug fehlt noch. Im Fokus liegt die Effizienz bei den Operations mit der
discounttibithen Mischung aus Eigenmarken und Herstellerritdikese Positionierung basiert auf der
Kooperation mit dem Discounter REMA1000 in Norwegen und einer Kommissionierleistung von 212 Artikeln
je Stunde ohne Automatisiedihgeinen Wert den Ocado mit Technologie nicht erreicht. Eine
Pasitionierung im Wettbewerb als Preisfuhrer erfordert auch eine Kostenfuihrerschatt.

Es gibt eine Preisgarantie zu den Preisen von REMAW@0OGieses bei Oda erreicht werden soll, bleibt
volig offen. An der Effizienz arbeiten alle Lieferdienste.

154\/gl. Osterholt, 2021
155vgl. LZ, 30.7.2021, S.8
156\/gl. Doordash, 2021
57vgl. LZ, 29.10.2021, S.10
158\/gl WoltEnterprises Deutschland GmbH, 20214.6.2021, S.10
¥vgl. LZ, 12.11.20A.8
180v/gl. LZ, 18.6.2021, S.6
81vgl. LZ, 30.4.2021, S.8
162\/gl. Oda Norway AS, 2021
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In dem Klassiksk Hmr hcd & gdnmMnigdneeagdx Lnngd vdgcdm DI oe
Marktanteilen und Margen in MaimamMarkets herausgearbeitet. Dieses passt sehr gut zur Situation bei
EFood. Zuerst geht es um Marktanteile in einer ersten Phase und dann erst kommt Ertragerd Marge.
Tornado umschreibt ein Zeitfenster mit Hyperwachstum und besténdig neuen Angeboten und Anbietern.
Kunden adaptieren im Herdentrieb neue Lésungen. lierteta Anbieter bleiben im Spiel, attackieren

die FasFollowerdurchinnovatioenund erhéhen die Komplexitdbore bezeichnet einen Akteur, der die
Branchenstandards setzt, von denen eine ganze Branche ptafiiedtarker Ressentiments als
Gorilla.153Bleibt abzuwarten inwiefern der Lieferdienst Gorillas diese Rolle einnimmt.

Personal im Einkauf und bei Routinetatigkeiten bleibt Engpassfaktor fur die Lieferdienste.

Allen Lieferdiensten ist gemein der Mangel an-Hmewim Einkauim Category Management von
Lebensmitteln und in den Operations. Bewusst werden hageiMeam den Etabliertebggworben.
Technologie und gutes Marketing konnen keine guten Konditionen bei der Konsumguterindustrie realisieren.
Insofern gibt es nicht nuneiKonkurrenz bei den Wegen der Ware zum Kwashelern auch bei den
Karrierewegel§? Bei den  Auslieferungsfahrern dagegen gibt es zahlreiche Priotkéigiech
Arbeitsbedingungen oder Prozessen beispielweise bes'@3dikaAuswirkungen derartigegativer
Informationen auf das Kaufverhaltehestenoch aug:link versucht sich durch Festanstellung ynd 12
Stundenlohn klaron Gorillagu differenziererHier gibt es die Herausforderung der @gokmerce
Dienste fur Bewerber dauerhaft attraktigein auch bei Routinetatigkeiten. Die Fluktuation wird sicherlich
Uber den der Etablierten lieg&nr Verhinderung der Bildung von Arbeitnehmervertretungen werden bei
Gorilas organisatorische Veranderungen vorgenommen. Aus den einzelnen Hub&idd3edinzelne
GmbHs im Franchisemo&ll.

Gastronomielieferdienste liefern auch Food ausd nutzen ihre Kundenbasis.

Die Gastronomielieferdienste bieten sich fUr die Etablierten ebenfalls als Kooperationspartner an. So
kindigten im Mai die MarktfihidgeferanddJust eat takeaway) uk@odpanddDelivery Hero) die
Erweiterung um FMCGs an. Lieferando erscheint da mit einer Kundenbasis von 12 Mio. als erste Wahl fur
Etablierte. Mit den H&ndlern Shell und -Epress (EDEKA) wurde eine Testphase edaitfolgr
abgeschlossen. Im europaischen Ausland gioheserste KooperationeKauflandiefert bereits in

Rumaénien mit Foodpanda. Die Gastronomielieferdienste gehen hier zwei Strategien, die Lieferung aus
eigenen MirHubs mit Kommissionierung (Foodpavdiedie reine Lieferleistung mit Zusammenstellung

der Warenkoérbe durch den Handel (Lieferéfri@®livery Hero steigt im OktobelGumiilla mit Gber 200

Mio. ~ ein, obwohl mit Foodpanda im eigerfrtfolio ein vegeichbares Angebot vorhandertbfst.
Ausgehend von Berlin werden im Herbst die Stadte Frankfurt, Minchen und Hamburg erschlossen. Es
werden die Lieferstréme der Gastronomie und des lokalen Méadms Glovausammegefasst®®

Genutzt werden hier das bestehende Distributionsnetz mibs40 $luandern und auch die Erfahrungen

aus sechsMonaten Belieferung mit54Mio. Bestellungen. Doordash ist bei Gonitht zum Zuge
gekommen und daraufhin bei Flink eingestiégen.

163vgl MOORE, Geoffreyiside the tornad@apstone, 1995.
184vgl. LZ, 11.6.2021, S.1
165v/gl. LZ, 5.3.2021, S.6
166\/gl. LZ, 12.11.2021
187vgl. LZ, 14.5.2021, S.10
168\/gl.LZ 19.10.2021
189vgl. LZ, 13.8.2021, S.8
170ygl. Handelsblatt GmbH, 19.10.2021
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Profitabilitdt bei QuickCommercdst isoliert betrachtet nicht darstellbar.

Zur Profitabilitat der OnlineschnellLieferdienste gibt es Kalkulatiomen Erik ller (HHL Leipzigit

1,60~ operativem Verlust und auf EBITDA sogar proOLieferungbei geschatzil,10 EBITDA bei der
normalen Belieferun@ie Akqisitiorskostereines neuenufiden lagnschon in der Vorpandemed bei

2040 ~1"1 Durch steigende Durchschnittsbons, gunstigere Warenkosten und héhere Effizienz bei der
Auslieferung durch mehr Zustellungen je Stbisdeu 5 wird in der Branche fur méglich gehaltemie
Einnahmen durch Werbekostenzuschiisse der Markenirfiustidividualisierte Werbukgnn die
Ertragssituation verbessert werden. Auch werden die Marketingkosten sich ausgehend von der 10% Marke
wie bei den EssenslieferangerB8% vom Umsatann&hernMdglichkeiten der Automatisierung wie bei
Ocado werden nicht geseh2as Grundproblem der niedrigen Verkauspré&sutschland vdbleiben

Die beiden Stellschrauben héhere Verkaufspreiséeterddbihren sind am Markt wohl kgemerell
durchsetzbamber vielleicht fur speziddielgruppet’?Social Media kann die Neukundegewinnungskosten

von 3050~ stark reduzierefi*Nach Domenique Locher kamlieferdiendbei 258300 Lieferungen pro

Tag bereits ein Deckungsbeitrag fiir die Gemeinkosten in der Zent#@% eonischafte.!’* Diesen

Werthat Flink bereitsei den Auslieferungerenige Monate nach Start beispielsweisdlimdtmerreicht.

Auch Backwaren des regionalen Backers sBartimentDer Strukturwandel wird nicht besser gezeigt

als durch die Standortwahl des Hubs von Flink in Heilbronn, einer ehemaligenFdicthbatkes
ParkplatzeDie Betriebsausstattung des Etkes entspricht dem Discountgedanken, die Redaeassin

dem Baumarkt und die Kihimébel gebratshgibt somit deutliche Einsparungen bei den Fléaoden
BetriebskosterBei Flink wird die Wiederkaté durch haufige und sehr hohe Rabatte erhdht. Loyalitat
wird hier teuer erkauft.

Eine weitere Berealmy derProfitabilitat geht von einem Durchschnittsbon von 2318@l zusatzlich

einer Liefergebihr von 1;88us Der Deckungsbeitrag wére bei 1100 Lieferungen je Tag und Standort bei
sehr geringen 0,2575Bei einer Lieferanzahl von 1800 steigt dieser dann auf 3,59 je Auftrag. Damit ware
je Hub ein Jahresumsatz bei 300 Verkaufstagen von #dwiiigt fir einen kleinen Deckungsbeitrag.
Diesen Umsatz schafferStorenur die Discounter Lidl und Aldi,Siber nicht Netto, Norma und Penny.

Die Arbeitskosten pro Fahrer je Stunde weoieBRxpertemit 1520 ~ kalkuliert’® und kénnten durch

einen Mindestlohn von,12 noch weiter ansteigeBeimaximakinf Touren irder Stundesrgeben sich

9, ~ Liefergblhren. Bei einem [bschnittsbon von 20~ und einem Rohertrag von 25% bei
Lebensmitteln ergibich eine Rohertragsmarge ver.Bamit sind je nach Kostensatz ein Verlust von 1

6,- ~ nur durch die Belieferurg verzeichnen. Weitere Kosten sind aiomal beriicksichtigt. Eine
Profitabilitat ist nicht in Sicht und musste durch andere Aktivitaten des Handlers quersubventioniert werden,
im Regelfall das stationare Gescbhafi. Geschaft mit Ausgleichgebern und Ausgleichsnehmern gehdrt zum
ABC jedes IHdlers. Jetzt findet dieses nicht nur im Sortjreentlern auch zwischen den Kanélen statt.

¢ad retai®tragt tnew reta®ins Ziel.Optimistische Einschatzungen zum HreakZeitpunkt bei der
Profitabilitat eines DaBtores liegen beiddJahreA’” Da wird ein sehr langer Atem von allen Stakeholdern
bendtigt.

Mit Getnowhat es in der schnell wachsenden Brasiehkieferdiensteuch schon die erste Insolvienz
November 202@egeben. Mit geschatzten 10 Midmsatz und weiterhin hohen Verlustemtkeonach
fehlenden Mittdzufluss der Investoren der Betrieb nur eingestellt werden. Die Lieferung erfolgte in
ausgewahlten Grol3stadtdreii500.000 Einwohnern.

171vgl. LZ, 30.7.2021, S.32

172y/gl. LZ, 30.7.2021, S.3

173v/gl. LZ, 5.3.2021, S.30

174vgl. LZ, 1.10.2021, S.8

175vgl. LZ, 15.10.2021, S.55
176\/gl. LZ, 4.6.2021, S.10

177vgl. LZ, 12.11.2021, S.24
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Die nean Kapitalgeber wollen durch Einsparungen bei der Neukundengewinnung und durabfVerzicht
externe Partner die Kostenbasis entscheidend verB&Rm-MCGs werden aus dem Mariment
bezogen und die Lieferung tbernimmt DHL. Die Lieferzeit fir den Paketverdan@nkiagen und die
Versandkostein Hohe vorv,99 bis 39,9 Einkaf sind nicht wettbewerbsfahig.

Es gibt fir EFood ein interessantes Kundensegment: Jeder 5. Kunde im LEH ist bereit fir eine
Belieferung Uber 3 ~ zu zahlen.

Knapp 50% der Konsumenten lehbiefiergebihrengenerell ab, aber 30,6 % waren bereit b&-zu

zu bezahlen. Nicht ganz 20% waren bereit maaihohere Gebihren zu akzeptieren. @ookmerce
wareflr den Gesamtmarttamit der schnelle Verlustbringer mit derzeit Gebihren vertéi&dink und
Gorilla. Aber die Anbieter arbeiten am Priblodell.Gorills testet im September ein neues Preismodell
fur die Liefergebiihren. Durch die Erh6hung auf BdilKleinbestellungen unter,-X0und dafir der
Wegfall ab 35~ sollen Anreize fir grol3ere Warenkorbe gegeben werden. Angepeilt wenéérb@/are
von 2530~ und wirda damit Gber den Warenkdrben von Lidl mit-diegent® QuickCommerce wird

sich in Zukunft auf diejenigen Zielgruppen fokussieren mussesreidisindiber 3; ~ Gebuhren je
Lieferung zu zahleBei Uber 40,5 Mio. Haushalten in Deutschland 2020 waren das absolut Uber 8 Mio.
HaushalteDas Potential ist offensichtlibamit ware neben den bestehenden stationaren Formaten fir E
Food und QuigBommerce ein deutlich zweistelliger Marktanteil moglich

178vgl. LZ, 15.1.2021, S.8
179vqgl. getnow.de GmbH, 2021

180v/g. LZ, 24.9.2021, S.10
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. . , Mindest Mindestbestellwert in~ fr
Lz getatiney (i bestellwert in ~ kostenlose Lieferung
Flink 1,80 1-
Gorillas 1,80
o _ abhangig von Regi kostenlose Lieferung nur fur
Abhangig von Lieferterm . . ; Neukunden
REWE.de Bestellwert und P| " diegeliefert

werden soll

Lidl.de (nur Wein) 4,95
Norma24 (nur
Wein) 4,95
Pimic 35
HelloFresh 5,49
Amazon fresh 3,99 20 80-
bis 39,99Einkauf: 9@ 120-
bis 119,9%inkauf: 2,90
Getnow 3,90 (jg nach_ Lange ¢
Lieferzeitfenster
ahr 0// ~ Bestellungen ohne kihlpflicht
ahr 04/ ~ Produkte und Einkaufsw
“a 04/ ~ zwischen 70und 100
Frischeaufschlag (k
_ kuhlpflichtigen Produkte
Mytlme 590 ===
Liefergebiuihren abhén
von der PL
Flaschenpost 25-

Bringmeister

0-6,99 je nach Lieferzq

40; (alkoholfreig
Getranke und Bi
zahlen nicht zu
Mindestbestellwer

4-StdLieferzeifenster at85-;
2-StdLieferzeifenster ab 100

Getir

10-

Bringman

10% vom Warenwe
mind. 5

Tabeller: Lieferkonditionen fisf®od in Deutschland (Form)
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Neue Erlésquellerund Kooperationenverden gesuchbei QuickCommerce

QuickCommerc&eschaftsmodelle suchen auch nach Erweiterungsmoglichkeiten von Einnahmequellen
durchKooperationenmit derindustrieanderen Handlenmd sogar Wettbewerbefo gibt es Potential

fur FMC@nbieter und etablierte Hderdohne eigene SchAslkferdienste den Service mit zu nutzen.
Dadurch werden die Kapazitaten besser ausgelastet und Ladungsstrome auf der letzten Meile gebtindelt.
Jedoch ist eine BUndelung aufgrund der kurzen LiefdreeifanciCommerc&aummaglich, die Ware

der Partner misste schon im Exoke vorhanden sein.

Derbritische Lieferdiendiffy sucht bereits kurz nach dem Start im 2p21 nach Partnern. Die eigenen
IT-L6sungen werden auch andetgeferdiensten angebotehier jedoch inicht selbst bedienten
Auslandsmarkten wie Jap&inliffy setzt auf Dafktores, eine Belieferung in 15 Minuten im Umkreis von
zweiMeilen und ein Sortiment aus 2500 SKUs. Auf die Hurden Liefergeblhren und Mindestbestellwert wird
komplett verzichtég?

OnlineGgant Amazon agiert eher abwartend beiffoodund kooperiert mit Etablierten

Amazorwird nach einer Lernphase seine Marktmacht und Akzeptanz bei den Kunden einsetzen, um auch
frische Lebensmittel zZuwandeln. Lebensmittel sirthon lange im Sortimereschatzt wird da
Umsatzwachstumaut dem Marktforscher CRGn derzeit 18,Mrd.~ in 2021(entspricht in etwa dem
Deutschlandumsatz von Kaufland 28u926,7 Mrd= in 2026. Damit wird der OniiRese nur noch
Ubertroffen vom chinesischen Genegalfsibabamit LebensmittelumsatzenHohevon 20,6 Mrdx in
202183 |n den USA lauft die Strategie von Amazon bei Food aGhktuiiel hinaus, neben 523 Whole
Food-Stores, 26 Amazon go geht die Expansion Richtungrililesh mit einer breiteren
Zielgruppenansprache und giinstigeren Prod&kiase Freshilialen sollen auch als Hubs fioBd
dienenDie Kostenstruktur imFB&odGeschaft zwingt auch den Orieeen Amazon zRinfihrung von
Liefergebihren. So wird nach einer Testphase derCdach fir Pririéunden eine Liefergebidai
Bestellungen in seinem stationaren Folviable FoodsMarket von 9,95 US$allig’®® Ein hohes
Preisniveau der Produkte geht einher mit hohen Liefergebthren.

InDeutschlandt die 12-StundeA_ebensmittelbefierungdurch Amazonur in einigen urbanen Regionen

und nur fir PrimEunden moglichi@Liefergebiihr fir Prifkeinderbetragtfir die schnellere3tunden
Belieferun@,99~in Berlin, Hamburg und Miinchen und ist damit vergleicheweid®ieGratislieferung

erfolgt est ab vergleichsweise hohen 80derMindestbestellwert liegt bei 20186 Erst sehr spatach

dem Markteintritt 201%eginnt Amazon 2021 mit der sukzessiven Einflihrung von Eigenmarken bei Frische,
Fertiggerichten, SuBwarenacks und Tik§! Damit verfolgt Amazon weiterhin eher die Strategie eines
ChanneRetailers und nicht die eines CorfRatailers.

Im RheiMainGebiet wird mittegut seit August 202(ooperiert. Hier Ubernimntegut nach
Auftragseingangber die PrimBlowApp oder Pmenow.dedie Kommissionierung in den stationdren
Filialenaus einem Sortiment von 10.000 Artikabh Amazoriiber Amazon flexmit Privatleuterdie
Belieferungtegut beobachtet keine Umsatzverschiebung in den digitalerDitsealntegratiomon
Etabierten mit Angreifawird bis End2021 in Fresh umgesetzt

8lyvgl. LZ, 1.10.2021, S.8
182\/gl.CloudRetail Ltd, 20217, 24.9.2021, S.78
183v/gl. LZ, 23.7.2021, S.4
84\gl. LZ, 26.3.2021, S.30
8\Vgl. LZ, 1.10.2021, S.4
186\/gl. https://www.amazon.de/fmc/lenone?ref _=primenow
87vgl. LZ, 20.8.2021, S.4
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Limitierung dieses Angebotes ist die raumliche Verteilumegut€ilialen mit weillen Flecken auf der
Deutschlandkarte. Amazon scheint in Deutschland die EntwicklufgdaoeaBEzuarten und ist mit
Investitionen vergleichsweise zdgéifich.

Es fehlt Amazon bei Foodyegenuber den Etabliertendas Einkaufsvolumen fiir die besten
Konditionen.

Amazon hat allerdings im Warenein@ufoodmmer noch nicht das Volumen der Etablierten in den USA

und versucht durch Expansion der Tochter WihadeMarket bessere Einkaufskonditionen zu erlang

500 Filialen mit 16 Mrd. USfsatz gilt in der Branche fir die USA noch nicht als kritischéf @63e
Konditionen sind ab 60 Mrd. W&%atz erzielbar. Auch wenn die Vergleichbarkeit nicht unbedingt gegeben
ist, zeigt sich das Problem von Amamchin Europa. Es gibt kein stationares Format welches mit seinen
Umsatzen Verhandlungsmacht belindierstrie geben wirdae.UK wird Amazon bei Food025ur Platz

15 zugetraut®®In Deutschland ist die Stellung von Amazon bei Verhandlungen gegeniiber den Lieferanten
ahnlich einzuschéatzen, es fehlt schlicht an Volumen.

Amazon verandejgdochals Markthrer mit seiner Expansion auch die Kostenbasis des Wettbewerbs.
Logistikstandorte in verkehrsginstiger Lage sind limitiert und treffen auf eine hohe Nachfrage. Die
Mietkosten steigen zweistellig an. Amazon zahlt se@®a* gegenliber bisher-5,und erhéht so die
Flachensstensowohl fiir Etablierte als auch fir die Angtéifer.

Spekulationen zum Einstieg von Amazon bei Schnelllieferdiensten, z.B. bei Flink, haben sich bisher nicht
bestétigtHier ist ein Etabliertand ein Gastronomielieferdiensn Zuge gekommen wie auch bei Picnic

mit der EDEKAbzuwarten bleibt die Strgiee von Amazon nachr @gnstellungles Schnelllieferdienstes

Prime Now zum Jahresende 282C.hd Fe | r b gAgndzbrais nichtonidhe mathmder Player,
sondern eiRlayer ®®Amazon hat das Momentum schlicht nicht genutzt und ist zu passiv gewesen.

E-FoodSpezialisterzielen auf schnelle Skalierungdutomatisierung und Regionalitat.

Die neuerEFoodSpezialistenbilden eine dritte Kategorie als autarkes Angeboitssyd®cnicle

Food.de und vielleicht knugipim Jahr 2021 sind Beispi&leuspr, als Tochter des tschechischen Online
HandlersRohlikim August in Miinchen gestdffetzersucht in seiner Positionigyden Kundennutzen

j K> qg gdq tDayBestaus befdendNelgen: Bei uns bekommst du die grolRe Auswahl eines
Supermarktes und die Qualitdt eines Ho$gide Rohlik wurde 2014 in Tschechads Online
Vollsortimenter gegriindet und wird auf 300 Mibmsatz geschatnusprist der erste Anbieter, der
basierend auf den Erfahrungswerten anderePRyeund etablierter Handler wie Asdélnart und

Ahold Delhaize in den USHei zentrumsnahen Fulfillm&intern auf Automatisierung bei der
Kommissionierung setzt. Dieseheldasind mit 5000 sehr klein konzipiert und kénnen ein Sortiment von

bis zu 4000 SKUs umfassen, im ersten Schritt allerdings Uberwiegend aus dem Trockensortiment. Die
Modulbauweise ermdglicht eine schnelle Skalierung bei Bedarf. Insofern wirdpaiztiéitarkiamvestiert,

die zu Beginn und vielleicht auch mittelfristig nicht ausgelastet sind. Insgesamt werden id0dieMio.
Lagerautomatisierung investiert. Geplant ist bei demziMavannSystem die Steigerung der
Personalproduktivitat um das @i und bei der Flachenleistung um 30%. Die Schnelligkeit der Lieferung
istmit einer Belieferung innerhalb zariStundemicht Zielsetzung.

188\/gl. LZ, 4.6.2021, S.10; LZ, 26.3.2021, S.29
89vgl. LZ, 11.6.2021, S.10
190\y/g|. LZ, 22.1.2021, S.4
P¥lygl. LZ, 4.6.202%.10
192\/gl.Gfk Consumer Index Total Grocery 4/2021
93vgl. LZ, 13.8.2021, S.4
194GroRer Kern GmbH, 2021
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Das Konzept tragt dem Personalmangel im Handel Rechnung. Einfache Routinetatigkeiten werden ersetzt
durch Teafologiet®® Nach Unternehmensberichten ist der Start in Miinchen mit 1000 Bestellungen pro Tag
gut angelaufen. Bis zur angestrebten Marktfiihrerschaft mit dann 30 Mio. Kunden ist es allerdings noch ein
weiter Wed®

Auf die Differenzierung durch Regionalitat und nicht Geschwindigkeit setzt auch der noch sehr kleine, 2019
gegrindete Lieferdierrdbbeeaus dem Sauerland mit 20 Mitarbeitern und ca. 5000 aktiven Kunden. Die
Kooperation setzt auf 50 regionale Produzenttaur Erganzung auf selbststdndige REWE und EDEKA
Kaufleute. Gezielt wird der ConveniBimdeauf beim BigB®dxolley angesprochen. Der Durchschnittsbon

liegt mit Gber 100~ sehr hoch. Fir 2022 wird der Bieadn angestrebt. Die weitere nationalenEixya

in die Grol3stadte soll Giber Flebeks bei den Vollsortimentern angegangen wéfddobee zeigt die

Chancen bei niedrigen Markteintrittsbarrieren.

Die Industrie greift die Etaberten durch Directto-Consumer (D2GAbsatzkanalean.

Die BitburgerHandelstochterTrinkkontor ist ein gutes Beispiel fur die Vorwértsintegration der
Lebensmittelindustrie. Ab September wird mit der Tochter eines Etablierten, dRattiorin®urst.de

der REWE zusammengearb€feilit der Kooperation vodnilever und Delivery Heromit dem
LieferdiensFoodpandaeigt sich das Interesse der Lebensmittelkonzerne an neuen Vertriebskanale auch
abseits der Etablierten im Handel. Mit Grocewy Md Unilever eirspeziellesVertriebsteam
zusammengestellt. Angestrebt werdeBewginn das Aufbrechen der grof3en Vorratskaufenireklei
Bestellungen, eine vollig gegenlaufige Strategie im Vergleich mit dada@idine Das Sortiment
umfasst 100 SKUs. Auch hier sollen Enfaden aus dem Ausland mit 650 {Sames vorwiegenith
Asien und die Zusammenarbeit mid@D Handlern zum Erfolg beitragen. Bei 180-Mimsatz ist in
diesem Segment allerdings das Ergebnis nach EBF6BMiet1%° Trotz Skalierung ist die Kostenbasis
nicht mit den Einnahmen in Einklang zu bringen.

Im Ergebnis lasst sich die Dynamik #@oH in eineOnlineKarte zusammenfassen. Das Feld wird
bespielt durch die Etablierten, Amazon tfabBESpezialisten.

¥5ygl. LZ, 1.10.2021, S.42
196\v/gl. https://www.lebensmittelzeitung.net/handel/drdimiel/gfoodrohlikgehtin-die-europaoffensivel 62547
97vgl. https://www.lebensmittelzeitung.net/handel/nachrichtenfsizstigmsauerlaneheuerlebensmittel
lieferservicexpandierin-grossstaedtef©h62471
198vgl. LZ, 16.7.2021, S.12
199vgl. LZ, 25.6.2021, S.6
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Abbildundll OnlineKart&%

Die Ordnung dieser Onlaete wird zunehmend komplexer. Die verschiedenen Geschéaftsmodelle
tiberlagern sich teilweise. Und diese Uberlagerung ist nicht nur de¢havinil geschuldet. Von den
Lieferdiensten zu Quickmmerce ist der Weg nicht weit. Die Dynamik der zu beobadiberdahmen

und Kooperationsmodelle, die sich teilweise in Plattformen niederschlagen, verwischen die Ordnung der
Infrastrukturen und der Leistungstiefe im Haridefunktionalen, wie auch imstitutionellerSinneDies

haben wir in der folgenden Abkil mf ¢ Aq mbgdmf gdmydm t mc Fdr bgpestr

200 Ejgene Darstellung
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