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Firmenverbund mit über 170 Retail Experten

2

Projektentwicklung

 Revitalisierung und Nutzungskonzepte

 Ankaufs- und Strategieberatung

 Vermietung

Investment

 Transaktionsmanagement

 Zielakquisitionen

 Wertermittlung von 

Handelsimmobilien

Management– Joint Venture

mit 

 Center Management

 Center Marketing

 Kaufmännisches Objektmanagement

 Supervision technisches

Objektmanagement

 E-Commerce Strategieberatung

 Cross-Channel-Prozesse 

 Konzeption und 

Umsetzungsbegleitung

 Performance Optimierung

 Coaching und Schulung

Unternehmensberatung

 Positionierung, Strategie

 Controlling, Sanierung

 Erfahrungsaustausch, 

Vorträge, Seminare

Standortberatung

 Markt- und Standortanalysen, 

Due Diligence

 Auswirkungsanalysen

 Strategische Kommunalberatung

Marktforschung

 Kunden- und Mitarbeiterbefragung, 

Imageanalyse, Mystery Shopping

 360° Qualitätsmessung

 Kaufkraft- und Zentralitätskennziffern

Fokus 

Retail

Fokus 

Cross-Channel

Fokus 

Retail  Real Estate

Juli 

2020



Insolvenzen in Folge der Pandemie
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Quelle: Manager Magazin, 27.04.2020

Quelle: Lebensmittelzeitung, 09.04.2020

Quelle: SPIEGEL, 27.03.2020

Quelle: TextilWirtschaft, 23.04.2020

Quelle: FashionUnited, 14.04.2020

Quelle: Ruhr Nachrichten, 28.04.2020
Quelle: meinbezirk.at, 22.04.2020

Quelle: Hessenschau, 02.04.2020

Quelle: FashionUnited, 17.03.2020



Der Ifo Index verspricht deutliche Erholung 

4
Quelle: ifo Insititut



>50 % der Umfrageteilnehmer rechnen mit einem
Umsatzrückgang von min. -20 % im Jahr 2020
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Quelle: Befragung BBE Handelsberatung GmbH

■ 71,5 % der 

Umfrageteilnehmer rechnen 

mit einem Umsatzrückgang

im Jahr 2020

■ Nur 16,1 % der 

Umfrageteilnehmer erwarten 

ein Umsatzsteigerung

5,4%

10,7%

23,2%

16,1% 16,1%

> - 50 % -50 % bis -30 % -30 % bis -20 % -20 % bis -10 % -10 % bis 0 %

Quelle: BBE
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Welche Geschäftsentwicklung Ihres Unternehmens erwarten Sie für das Jahr 2020 im 

Vergleich zum Vorjahr?



51% der Umfrageteilnehmer blicken unsicher in das
Jahr 2021

6
Quelle: Befragung BBE Handelsberatung GmbH

■ Die Unsicherheit unter den 

Umfrageteilnehmer ist groß!

■ Nur 1/3 der Befragten blickt eher positiv in 

das Jahr 2021!



82% der Befragten rechnen mit anhaltender Veränderung 
im Konsumentenverhalten 
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Quelle: Befragung BBE Handelsberatung GmbH

Von Befragten befürchtete Veränderungen im  

Konsumverhalten:

■ Onlinehandel gewinnt

■ Kaufzurückhaltung / nur Bedarfskäufe

■ Umsatzeinbußen



Die drei Resilienzfaktoren in der Pandemie
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Management

Branche

Standort/Vertriebskonzept



Die Covid-19 Pandemie beschleunigt den Strukturwandel in 

einzelnen Branchen erheblich.

Andere Entwicklungen sind jedoch atypisch und vermutlich 

nicht nachhaltig. 

Resilienzfaktor (1/3): Branche



Die Branchen entwickeln sich sehr unterschiedlich
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Quelle: BBE Handelsberatung GmbH



Deep Dive Mode: Der große Corona Verlierer – nicht ganz ohne Ansage
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Quelle: BBE Handelsberatung Quelle: IFH, Prognose BBE



Deep Dive Möbel: Vorziehungseffekte mit einem tiefen Tal 
oder Sonderkonjunktur durch Cocooning?
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Quelle: BBE Handelsberatung Quelle: IFH, Prognose BBE



Die Entwicklungen in den meisten Branchen wurden beschleunigt

Das jeweilige Branchenumfeld hat großen Einfluss auf die weitere Entwicklung 

Resilienzfaktor (1/3): Branche



Resilienzfaktor (2/3): Standort / Vertriebskonzept

Die Covid-19 Pandemie hat die Entwicklungen auf den Kopf 

gestellt.
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Passantenfrequenz in deutschen Innenstädten - Kalenderwochen
Vergleich zu 2019. Stand 06.09.2020

Berlin

Dresden

Erfurt

Leipzig

Rostock

Hamburg

Köln

München

Quelle: Hystreet, eigene Berechnungen

23. März: Harter Lockdown Seit 20. April: Lockerungen

Langsame Erholung der Passantenfrequenzen in 
Highstreet-Lagen in Deutschland



Starker Rückgang der Passantenfrequenzen in 
Shopping-Center Lagen
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Quelle: IPH, Frequenzzahlen von 25 Shopping Centern in D nach KW



Mieter-Cockpit – Großtextilit

17
Quelle: Musterdaten der IPH Handelsimmobilien GmbH



Miet-Simulator – Großtextilit

von IPH- und BBE-Experten

zu bewerten

Quelle: Musterdaten der IPH Handelsimmobilien GmbH



Zukünftige Entwicklung nach Lage
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Wie sehen Sie folgende Standorte zukünftig in Hinblick auf Frequenz und Umsatzpotential?

% % % % %

Innenstadt 12,1% 46,6% 22,4% 13,8% 5,2%

Stadtteillagen 5,3% 35,1% 43,9% 12,3% 3,5%

Nahversorgungszentrum 3,6% 14,3% 55,4% 25,0% 1,8%

Fachmarktlagen 3,6% 18,2% 49,1% 27,3% 1,8%

Shopping-Center 16,4% 52,7% 21,8% 3,6% 5,5%

Quelle: BBE

Eher negativ Gleichbleibend Sehr positivSehr negativ Eher positiv

Quelle: BBE, Befragung von zumeist mittelständischen  Händlern im September 2020



Neue Konzepte werden begünstigt…
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Quelle: www.vaund.de

Quelle: www.moebelkultur.de

Quelle: www.horst.com



Resilienzfaktor (2/3): Standort / Vertriebskonzept

Die Covid-19 Pandemie beschleunigt die Digitalisierung der 

mittelständischen Handelslandschaft. 



(Endlich) wurde gewagt, probiert und gemacht…
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„New Normal“ 
zwischen Romantik, 100 % Future und „back to normal“ 
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Quelle: Handelsblatt

Quelle: Wirtschaftswoche

Quelle: www.cio.de

Quelle: it-markt.ch



Resilienzfaktor (2/3): Standort / Vertriebskonzept

Im Faktor Standort wurde die Resilienz weitestgehend umgekehrt

Krise ist ein Boost für die Digitalisierung – aber nicht Alles ist für Alle gleich 

sinnvoll

Vieles davon wird sich wieder drehen – aber nicht alles

Solidarität und Lokalität ist eine starke „Welle“ gerade für den Fachhandel und 

kleine und mittlere Städte, aber sie trägt nicht alleine und endet auch wieder



Resilienzfaktor (3/3): Management

Die Führung und die Unternehmenssteuerung muss sich 

professionalisieren.



Schnelle Reaktion und Machen ist wichtiger denn je….

Welche Maßnahmen wurden bereits getroffen ? (offene Nennungen):

Quelle: BBE, Befragung



Jetzt gilt es Prioritäten richtig zu setzen… 

27Quelle: BBE, Befragung
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Moderne KPI gestützte Führung bietet grosse Potenziale
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In  Zukunft: Dashboards für eine dynamische und konzentrierte Steuerung

Zeitgesteuerte Aktualisierung 

sämtlicher KPIs schafft 

Transparenz zur Steuerung:

 Tages-/Wochen-/Monatsziel 

PLAN/IST inkl. Abweichung

 Einfaches Ampelsystem für 

Abweichungen

 Zielwert zur Erreichung der 

Wochen-/Monats-Ziele

 Aktuelle Woche und alle 

historischen Wochen

 10-Tages-Verlauf jeder KPI

 10 verschiedene KPIs 

wählbar
Besucher, Conversion-Rate, Käufer 

(Bon), Conversion-Rate, Ø-Preis, Ø-

Bon, Umsatz VK, Umsatz Menge, 

Umsatz pro Besucher

Vorteile  und Mehrwerte

Teile/Bon
9 weitere 

auswählbar

Quelle: BBE, POS Navigator



Resilienzfaktor (3/3): Management

In der Krise zeigen sich Schwachstellen und ungenutzte Potenziale in den 

Prozessen

Vertrauen der Mitarbeiter und der Kunden ist der Schlüssel

Der Switch vom operativen zum strategischen Geschäft ist entscheidend… 

Die Krise hilft schwierige Maßnahmen durchzusetzen

Modernisierung/ Professionalisierung  der Unternehmenssteuerung 



Warum soll der Kunde 

ausgerechnet bei mir kaufen?

Aber was blieb: Die alles entscheidende Frage 
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Und die Notwendigkeit sich ständig zu hinterfragen:

33

place (location & online)

place (store design)

people

productprice

process



Die 9 Key-Learnings für den Einzelhandel
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Profilierte Standorte 

gewinnen & unprofilierte

verlieren weiter

Die Krise begünstigt neue 

Ansätze 

Gerade der Mittelstand 

konnte mit Flexibilität und 

Kreativität punkten 

Der Übergang von  

operativen  ins strategische 

darf nicht verpasst werden

Dynamische 

Unternehmensplanung 

ist Pflicht

Digitalisierung wird 

beschleunigt – aber kein 

Selbstzweck

Solidarität und Lokalität 

begünstigen – aber sind 

endlich

Corona-Krise wirkt als 

Beschleuniger des 

Strukturwandels

Vertrauen ist 

entscheidend – bei 

Kunden, Partnern und 

Mitarbeitenden



Vielen Dank und bleiben Sie gesund!

Sebastian Deppe

Dipl.-Kfm.

Mitglied der Geschäftsleitung 

BBE Handelsberatung GmbH

BBE Handelsberatung GmbH
Brienner Straße 45 ∙ 80333 München

Web    www.bbe.de

München ∙ Hamburg ∙ Berlin ∙ Köln ∙ Leipzig ∙ Erfurt


