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Global Blue

Shopping Tourist Barometer 2010

Kunden aus China sorgten fur 90 Prozent Umsatzplus im Handel

Chinesen teilen sich beim Tax Free Umsatz jetzt Platz eins, gemeinsam mit Kaufern
aus Russland. Im Schnitt reichten Kaufer aus dem Reich der Mitte 454 Euro Uber die
Ladentheke — dies ergab das Shopping Tourist Barometer 2010 von Global Blue.

Dusseldorf, Januar 2011. Viele Einzelhandler wissen: Wenn eine Gruppe Chinesen das
Geschaft betritt, erfordert das kurzfristig vollen verkauferischen Einsatz. Daflir bringt die
Gruppe aber Umsatz, wenn ein paar kulturelle Spielregeln beachtet werden. Das Shopping
Tourist Barometer von Global Blue ergab: Chinesen sorgten 2010 fur 90 Prozent Zuwachs
beim Tax Free Umsatz des Einzelhandel, verglichen mit dem Vorjahr. Im Schnitt gaben die
Chinesen dabei 454 Euro pro Einkauf aus. Mit diesem Durchschnittseinkauf liegen sie an
der Spitze der zehn kaufkraftigsten Shopping-Touristen.

Der Anteil der Chinesen am Tax Free Umsatz des Einzelhandels lag Ende 2010 bei 22,4
Prozent. Damit sind die Chinesen Kopf an Kopf mit Kunden aus Russland, die seit Jahren
das Shopping Tourist Barometer anfuhren. lhr Anteil lag Ende 2010 bei 22,5 Prozent, mit
einem Zuwachs von gut 30 Prozent. Platz drei beim Tax Free Umsatz belegten Kaufer aus
arabischen Landern, mit einem Anteil von 8,1 Prozent und einem Zuwachs von 26 Prozent.
Insgesamt legte der Einzelhandel beim Tax Free Umsatz gut 40 Prozent zu. Mode und
Bekleidung sind dabei nach wie vor am gefragtesten bei den internationalen Kunden. Der
Anteil am Tax Free Umsatz lag bei 37 Prozent. Im Schnitt legten Shopping Touristen 263
Euro fiir Mode und Bekleidung auf die Ladentheke. Der Tax Free Umsatz des Einzelhandels
bezieht sich auf die Verkaufssumme, auf die sich Reisende anschlieRend die
Mehrwertsteuer erstatten lassen.

.Die Dynamik, mit der die Umséatze von Chinesen wachsen, ist beeindruckend, wenn auch
nicht ganz unerwartet. Schon seit Jahren wird ein anhaltender Reise-Boom aus China
vorhergesagt”, sagt Thorsten Lind, Geschéftsfiihrer von Global Blue in Deutschland. ,Da
Chinesen in Europa gerne falschungssichere Luxusware einkaufen, profitiert der
Einzelhandel unmittelbar von der Reisefreudigkeit aus dem Reich der Mitte. Originalware ist
hierzulande zudem gunstiger. Nach einem Jahr der allgemeinen Kaufzurtickhaltung in 2009,
die bei den Chinesen allerdings kaum spiurbar war, geht das Wachstum der
Verkaufsumsatze nun ungehindert weiter”, so Lind.

Stehen die Kunden erst einmal im Geschaft, so kdnnen Einzelhandler nicht nur von
Chinesen hohe Verkaufssummen erwarten. Auch Kunden aus der Ukraine sind kauffreudig:
Sie lassen im Schnitt 423 Euro im Geschaft. Bei ihren russischen Nachbarn sind es
immerhin noch 351 Euro und bei den Arabern durchschnittlich 307 Euro. Voraussetzung fur
einen erfolgreichen Verkaufsabschluss ist Fingerspitzengefiihl und verkauferisches Wissen
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Uber die kulturellen Gepflogenheiten der Kunden. Wer es schafft, dass ein Chinese in
seinen Schirmstander spuckt, hat zumindest erreicht, dass sich der Kunde wohl fuhlt. Fur
dieses Zufriedenheitsgeflihl benédtigen Chinesen einen zlgigen und unproblematischen
Service, denn sie sind meist in Reisegruppen unterwegs und haben wenig Zeit.

Oft ist der Reisefuhrer derjenige, der zum Kaufentscheider der ganzen Gruppe wird. Es gilt
also, den Reisefuihrer besonders zufrieden zu stellen. Kauft er, kaufen alle. Da Chinesen
sehr aberglaubisch sind und Farben und Zahlen eine grof3e Symbolkraft haben, sollten
Verkaufer dariber zumindest ein paar Grundkenntnisse haben: So steht die Zahl ,Vier" fur
Tod und Ungliick. Die ,Acht” ist dagegen eine besondere Glickszahl. Das ist sogar fir die
Preise der Waren wichtig. Rote Schrift bringt Ungliick, eine rote Verpackung ist dagegen
besonders gerne gesehen, denn Rot steht fir Wohistand. Auf den Boden spucken und
schnauzen ist in China vollig normal. Verkaufer sollten trotz dieses gewdhnungsbedurftigen
Verhaltens besonders héflich und respektvoll bleiben. Einzelhandler, die mehr Gber
interkulturellen  Kaufgewohnheiten erfahren mdchten, kdénnen bei Global Blue
entsprechende Seminare buchen. Diese sind fur Partnerhandler kostenfrei.

Uber Global Blue

Global Blue ist ein Finanzdienstleister, der Transaktionen zwischen Einzelhéandlern und
ihren internationalen Kunden erleichtert und Vorteile fir alle Beteiligten bietet. Als Erfinder
des Tax Free Shopping-Prinzips vor 30 Jahren kann Global Blue heute eine grof3e Auswabhl
an Services zur Verfigung stellen. Sie helfen internationalen Reisenden dabei, smart
einzukaufen — und den Handlern, ihren Absatz bei dieser Zielgruppe zu steigern und von
einem lukrativen Markt zu profitieren.

Global Blue arbeitet mit mehr als 270.000 der weltweit renommiertesten Handler, Shopping
Marken und Hotels in Gber 40 Landern zusammen und regelt taglich Transaktionen mit etwa
38.000 Reisenden. Erklartes Ziel des Unternehmens ist es, zum festen Orientierungspunkt
und Impulsgeber fur das internationale Shopping zu werden.

Der Hauptsitz von Global Blue befindet sich in Genf. Mehr Information zu Global Blue
stehen unter www.global-blue.com zur Verfligung
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