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Rückkehr des stationären Mode-Absatzes zum Vor-Corona-Niveau
Befragung, % der Antworten je Teilnehmer-Gruppe (n=82)
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hohe Skepsis hinsichtlich einer vollständigen Erholung

erwarten langsamere Erholung; ein Drittel rechnet nicht mit vollst. Erholung

optimistisch – drei Viertel erwarten Erholung in den nächsten 24 Monaten
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Modehandel: Größte Herausforderung in den nächsten 36 Monaten
Befragung, Antwort nach Teilnehmer-Gruppe (n=81)
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Der stationäre Handel muss
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Weitere Antworten: Besucherfrequenzen sinken nach Corona weiter; gestiegenes ökologisches Bewusstsein – Nachfrage(menge) sinkt
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Welche strateg. Initiativen müssen kurzfristig angegangen werden?
Befragung, Antwort nach Teilnehmer-Gruppe (n=71)
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Weitere Antworten: Online-Vertrieb auf Drittplattformen ausweiten; massiv in Marketing investieren
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Social Media Plattformen werden als Vertriebskanal wichtiger als
der eigene Online-Shop Befragung, % der Antworten nach Teilnehmer-Gruppe (n=79)

(bezogen auf die Kreditnehmer)
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Welche Rolle spielen die folgenden Wege zur Reduktion der hohen
Lagerbestände (H/W 2020/21)? Befragung, Antwort nach Teilnehmer-Gruppe (n=75)
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Anm.: Je weiter außen die Linie, desto höher die beigemessene Relevanz
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Je stärker das eigene Geschäftsmodell vom stationären Handel abhängt, desto
optimistischer die Prognose. Aber: Händler und Hersteller sollten sich jetzt nicht
von Hoffnung, sondern realistischen Einschätzungen leiten lassen

Strategische Herausforderungen und Initiativen werden ähnlich eingeschätzt –
aufgrund der unterschiedlichen Erwartungen an die Marktentwicklung steigt
die Gefahr, dass daraus nicht die richtigen Schlüsse gezogen werden

Beispiel ‚Social Media als Vertriebskanal‘: Nur eine Minderheit der Händler geht
davon aus, dass es der wichtigste Vertriebskanal wird – anders Hersteller und
Finanzierer. Darum ist davon auszugehen, dass nur eine Minderheit der
Händler die notwendigen Voraussetzungen für diese Entwicklung schafft

Überbestände müssen abgebaut werden: Während für Finanzierer alle Optionen
in Frage kommen, fokussieren sich Händler und Hersteller. Aufgrund des hohen
wirtschaftlichen Drucks – und bestehender Absatzrisiken auch im kommenden
Winter – müssen jetzt alle Optionen geprüft werden
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