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28. Business Breakfast —
Doing Business with China
Erfahrungen aus der Luxusguterindustrie

17. September 2020



Erfahrungen aus der
Luxusguterindustrie

Uberblick

Vor Ausbruch des Coronavirus — Ein Ruckblick
Im Auge des Sturmes — Unmittelbare Effekte

Szenarien Post-Covid — Ein Ausblick
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Vor Ausbruch des Coronavirus —
Ein Ruckblick
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Vor Ausbruch des Coronavirus —
Ein Ruckblick

Die Entwicklung des globalen Luxusguter-Marktes

CAGR 2009-2019
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CRISIS CHINESE SHOPPING FRENZY REBOOT NEW NORMAL

Source: Bain & Company, Personal Luxury Goods, EUR bn, 2009-2019
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Vor Ausbruch des Coronavirus —
Ein Ruckblick

Die Bedeutung des Chinesischen Marktes und der
Chinesischen Kunden flr die Luxusguterindustrie — Stand 2019

RoWorld 4% RoWorld 6%
RoAsia 15% RoAsians 11%
Japan 9% Japanese 10%

Europeans 17%
Europe 31%

REGION NATIONALITAT

Source: Bain & Company, Personal Luxury Goods Market, EUR bn, 2019
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Im Auge des Sturmes —
Unmittelbare Effekte
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Im Auge des Sturmes —
Unmittelbare Effekte

Swatch Group China Retail Sales vs. Vorjahr
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60%
60%

48% 44%

40% 27% 24% 31% 29%
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-20% -3%
-22%
-40%
-60%
-80%
-83%
-100%

Source: Swatch Group Pressemitteilung, 14. Juli 2020
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Szenarien Post-Covid -
Ein Ausblick
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Szenarien Post-Covid -
Ein Ausblick

Die Bedeutung des Chinesischen Marktes und der
Chinesischen Kunden flr die Luxusguterindustrie

RaWorld 4% 3-5% RoWorld 6% 506
RoAsia 15% 15-17% RoAsians 11% 9-11%
-0,
Japan 9% 7-9% Japanese 10% 6-8%
12-14%
Europeans 179
22-24% P 15

Europe 31%

2019 2025F 2019 2025F
REGION NATIONALITAT

Source: Bain & Company, Personal Luxury Goods Market, EUR bn, 2019
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Steigende Umsatze mit
, Chinesischen Kunden ... in China
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Szenarien Post-Covid —
Ein Ausblick

Vertriebslosungen fur China

-— . _— mey - . —-_— .y

— - Lo - [ —

o 1| R I I
I Distributor(en) / | 1 Representative | Umbrella | 1 Cross-Border E- |
: exkl. Retailer 1 | Office I : Company | : Commerce |
| ! | | |
| Patek Philippe - 1! Ehem. ! Ehem. = - |
Melchers 1! Ul Nardi 1 ! Ul Nardi || |
| | [ ysse Nardin || ysse Nardin || :
Wholly foreign- Strateg. Allianz / Joint Venture Domestic E-
owned company Beteiligung Commerce
Various Swatch Group — Richemont YNAP - Various
Xinyu Hengdeli Alibaba
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Szenarien Post-Covid —
Ein Ausblick

Vertriebslosungen fur China

Melchers Ulysse Nardin Ulysse Nardin
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Szenarien Post-Covid —
Ein Ausblick

Vertriebslosunaen fir China

———

Wholly foreign-
owned company

Various

Strateg. Allianz /
Beteiligung

Swatch Group —
Xinyu Hengdeli

_

Joint Venture

Richemont YNAP -
Alibaba
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Szenarien Post-Covid —
Ein Ausblick

Vertriebslosunaen fir China

|
Cross-Border E- :
Commerce

-_— . - -
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Domestic E-
Commerce

Various
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Szenarien Post-Covid —

Ein Ausblick

Nachhaltige Strategien

———m—

Millenials &
GenZ

Think Local

¥

135

Werte pragen
Verhalten

—

Technologie
und digitale
Touchpoints

D2C & Kenntnis
des Kunden

Omnichannel
als Muss

A

Nahtlose
Erlebnisse

Nachfrage-
orientierte
Supply Chain

ek

Agil und lokal
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Szenarien Post-Covid —
Ein Ausblick

Nachhaltige Strategien
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GenZ und
Millenials

Think Local

¥
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Werte pragen
Verhalten
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Szenarien Post-Covid —
Ein Ausblick

Nachhaltige Strategien
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des Kunden
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Szenarien Post-Covid —
Ein Ausblick

Nachhaltige Strategien

1

Omnichannel
als Muss

&

Nahtlose
Erlebnisse
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Szenarien Post-Covid —
Ein Ausblick

Nachhaltige Strategien

1

Nachfrage-
orientierte
Supply Chain

Agil und lokal

——
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Ich danke Ihnen
fur Thre Aufmerksamkeit!
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Annex
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Vor Ausbruch des Coronavirus —
Ein Ruckblick

Personal Luxury Goods Market Main Breakdown

RoWorld 4% Roworld 6%
X S. Gen, 230
RoAsia  15% RoAsians 1194 Baby 3%
Boomer
p— 9% Japanese 10%
Europeans 17%
Europe 31% Brick &  ggos GenX 38%
Mortar
GenY 35%
li 12%
Online ° GenZ 4%
l I I J | |
NATIONALITY REGION CHANNEL GENERATION

Source: Bain & Company, EUR bn, 2019
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