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connecting-the-dots

Markenerlebnis Sport: ein Ausblick

INn Zeiten von bewussterem Konsum wird die Marke
Immer mehr Mittel zum Zweck: die Freude an
Bewegung erfahren zu lassen

Die Qualitdt des Personals im Handel bestimmt den
zukunftigen Erfolg der Branche

Die vom Handler gefUhrten Marken nehmen in
erheblichem MalBe Einfluss auf seine Positionierung

Durch die Vielzahl — auch austauschbarer — Marken
am Markt wird der Handler zum Nadelohr

Das Zusammenspiel der Betelligten ist neu zu justieren.
Die Branche eint ein gemeinsamer Purpose: Sport als
Entwicklung zu einem selbstbestimmten und gesunden
Leben erfahren zu lassen (als eine Reise zu sich selbst)

Quelle: iISCM | Bildquelle: Pixabay © iSCM INSTITUTE 2023 www.iscm-institute.com connecting-the-dots



Qualitatives Wachstum anstelle guantitativem Wachstum o
Inwiefern sind folgenden Punkte fUr Sie relevant, um dieser Entwicklung nochzukommenew |SCM

Qualitatives Wachstum: Marke wird wichtiger

Marke verkorpert Werte, mit denen man sich identfifiziert

Erzielen positiver Effekte fOr die Gesellschaft (Sport und Gesundheit)

Uberblick Uber relevante Innovationen und Trends aufzeigen

Angebot mehr haltbarer Produkte

Reparaturmdoglichkeit der Produkte

Quelle: ISCM; Zustimmung, Angaben in Prozent | Juli 2023; © ISCM INSTITUTE 2023+« www.isCcm-institute.comes++ connecting-the-dots



®
FOr wieviel Prozent der Marken, die Sie fuUhren, kdnnen Sie Iin einem Satz sagen, ‘\f’ |SCM
wofur sie jeweils stehen (Markenkern)?@e |

Woftur steht eine Marke®@¢
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Im Durchschnitt konnen Handler fur 68% seiner
gefuhrten Marken angeben, woflr sie stehen bzw.

m “’i’” \/ wie sie sich von anderen Marken abheben.

ARC' TERYX SALEWLA

Nur 8% der befragten Experten im Handel kdnnen
ausnahmslos fur alle gefuhrten Marken den

. Markenkern beschreiben.
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Quelle: ISCM; Angaben in Prozent | Basis Handler | Juli 2023 © ISCM INSTITUTE 2023+« www.isCcm-institute.comes++ connecting-the-dots



.
Wieviel Prozent |hrer gefUhrtfen Marken sind - aus Kundensicht - unverzichtbar? .\f ISCM

Unverzichtbare Marken

Im Durchschnitt aller befragten Handler
zweite Marke unverzichtbar. Das bedeu
auch, dass die restlichen 50% der Marke

/usammenarbelt zwischen Industrie und

man menr.

Quelle: ISCM; Angaben in Prozent | Basis Handler | Juli 2023 © ISCM INSTITUTE 2023+«  www.iscm-institute.come e

Ist jede

et aber

N beim

jewelligen Handler nicht fest im Safttel sitzen.

Die Karten werden gerade neu gemischt, die

Handel

wird ein neues Level erreichen. Gemeinsam erreicht

connecting-the-dots



'So viel, wie ndtig - so wenig, wie modglich' — das ist ein moglicher Leitsatz im Einkauf. .Y‘. iSCM
Inwiefern stimmen Sie folgenden Aussagen zuc¢

Sortimentzusammenstellung

er trifft auf die Anzahl gefUhrter

N Weniger ist mehr — so konnte man die Gedanken

von Handlern zusammenfassen, wenn es um die
Auswahl der angebotenen Ware fur seine Kunden
geht.

er trifft auf die Anzahl gefUhrter
Marken zu

Ein stationarer Handler kann mit der quasi fast
unendlichen Auswahl im Internet nicht konkurrieren
und versucht deshallb mehr seine Starken
auszuspielen. Ein uberschaubares Sortiment kann
die Beratungskompetenz hinsichtlich Produkt,
Innovationen und Markenaussage ernohen. Er wird
weniger austauschbar.

er fUhrt zu mehr Kompetenz im
Verkaufsgesprdch

Quelle: iISCM; Zustimmung, Angaben in Prozent | Basis Handler | Juli 2023; © ISCM INSTITUTE 2023+« www.isCcm-institute.comes++ connecting-the-dots



Welche der folgenden Kriterien sind fuUr Sie bei der Neuaufnahme einer Marke ins .‘f’ iSCM
Sortiment wichtige (Mehrfachnennungen moglich) -

Neuvuautnahme von Marken

bietet etwas Aullergewohnliches fur
Kunden (z.B. Markenbotschaft, 88%
Innovation)

bietet etwas Besonderes in der
/usammenarbeit (z.B. 69%
Geschattsmodell)

personliche Beziehung zu den
Vertretern der Marke / Vertrauen in 53%
partnerschaftliche Zusammenarbeit

sollte bereits bestimmte Akzeptanz

im Markt haben Wenn sich der Handler fUr die Aufnahme einer neuen Marke in sein
Sortiment entscheidet, dann sollte sie einen spurbaren USP haben und
| | ] sich von den bestehenden abheben.

Quelle: ISCM; Zustimmung, Angaben in Prozent | Basis Handler | Juli 2023 | Bildquelle: Pexels © ISCM INSTITUTE 2023+« www.isCcm-institute.comes++ connecting-the-dots



Wie bedeutend sind fur Sie folgende Aussagen rund um das Thema "Marke'? o
« 5" iSCM

es wird in Zukunft immer wichtiger,
die richfigen Marken zu fUhren

eine klare Markenbotschaft ist ein
entscheidendes Kriterium, um eine
Marke zu fuhren

zukUnftig wird der Handler mit
weniger Marken
zusammenarbeiten

der Handler wird immer mehr zum
'Markenmacher

wir werden zukunftig eher mit
kleineren Marken
Zzusammenarbeiten

Kunden entscheiden sich immer
mehr bewusst fur bestimmte
Marken

Bedeutung der Marke

Durch die Anderungen im Handel wird auch das Thema ,Marke' neu
gedacht. Das ,Wofur steht die Marke?‘ bestimmt fUr den Handler ganz
entscheidend auch seine eigene Positionierung. Er wird immer mehr selbst
zur Marke. Mit dem richtigen Mix inszeniert er fUr seine Kundschaft Sport.

So wird er zum Anbieter von Sporterlebnissen und Sporterfahrungen.

~ -
~ - N

Quelle: ISCM | Index-Werte von minus 100 bis plus 100 Punkte | Februar 2022 | Bildguelle: Pexels © ISCM INSTITUTE 2023+« www.iscm-institute.comes++ connecting-the-dots



Wie wichtig sind Ilhrer Einschdtzung nach die folgenden Dienstleistungen eines Handlers o
in Zukunft (mit entsprechenden neuen Vergutungsmodellen)? \f, |SCM

Aufgaben des Handlers

Mehr denn je definiert sich der Handler nicht mehr
nur Uber den Verkauf von Produkten.
Beratungskompetenz hinsichtlich der Produkte wird
vom Kunden vorausgesetzt.

das Erlebnis Sport dem Kunden
naherbringen

Schaffung von Markenerlebnissen /
Inszenierung von Marken (digital
und stationdr)

Ganz oben aut der Liste der Dienstleistungs-
angebote und des eigenen Anspruches des
Handlers steht, dem Kunden das Erlebnis Sport
naherzubringen. Diese allgemeine Aussage ist
genau betrachtet aber alles andere als banal, do
den Moglichkeiten einer Umsetzung in der Tiefe
nahezu keine Grenzen gesetzt sind. Es ist aber auch
klar, dass diese Dienstleistung in der heutigen
Gesellschaft mit zunehmender Bewegungsarmut
eine entscheildende Bedeutung hat. Dessen ist man
sich bewusst.

relevanter Ansprechpartner for
gesunden Lebensstil

Produkitests mit dem Verbraucher

detailliertes Kundenfeedback
(insbesondere Produkteinfuhrung /
Innovationen)

Influencer und Schnittstelle zum
Verbraucher beim Thema
Nachhaltigkeit

Quelle: ISCM; Zustimmung, Angaben in Prozent | August 2023 © IiSCM INSTITUTE 2023+« www.iscm-institute.comee«+ connecting-the-dofts



Wie wichtig sind Ilhrer Einschdtzung nach folgende Faktoren, um beim Verkauf o
des Produktes einen Mehrwert zu erzeugent |SCM

Mehrwert schaffen

Die Branche macht sich schon vielfdltige
Gedanken, um den Mehrwert zu akfivieren, den
der Verkauf von Sport(-artikeln) habben kann.

Verkaufspersonal begeistert

Sortimentszusammenstellung 38

Im Zentrum davon steht sehr deutlich der
Verkaufsberater, der mit seine Begeisterung fur
Sport ansteckt und so eine Inspirationsquelle fur
Kunden ist. Er ist unersetzlich.

Erfahrungen Sport vermitteln 38

Einkaufserlebnis (Ladengestaltung) 33 B . . . . .
Daruber hinaus wird sich die Branche mit neuen

Geschaftsmodellen auseinandersetzen mussen.
emotionale Produktinformationen 28 Eine Schaffung von Mehrwert — insbesondere im
Bereich Bewegung und Gesundheltsprophylaxe —
muss sich in der Gegenleistung widerspiegeln.
Neue Geschaftsmodelle werden notig.

Uberzeugende Markenstory

Quelle: iISCM | Index-Werte von minus 100 bis plus 100 Punkte | Oktober 2022 © BCMINSTITUTE 2023+« - www.iscm-instifute.come«« - connecting-the-dots



Wie entwickeln sich Ihrer Einschdtzung nach die folgenden Sport Lebensstiles .‘f’ |SCM

Sport Litestyle

Body & Mind (Korperbewusstsein,
Selbstreflektion)

Nature Escapes (Natur als Gegenpol
zum Alltag)

Urban Culture (Mischung aus Sport,
Musik, Kunst, Mode, Mobilitat)

Team Sports & Spirit
(Mannschaftssport)

Connected Athletics (Digitale
Komponente des Sport, mit/ohne
Community)

Adrenalin & Adventure
(Herausforderungen, an Grenzen
gehen)

9%

9%

/%

20%

45%

44%

Quelle: ISCM; Angaben in Prozent | TOP 2 Boxes: wachsen / wachsen stark | Oktober 2023 | Bildquelle: Pexels

Der Konsument spurt eine Unsicherheit im Aul3en, die
er nicht beeinflussen kann. Man erkennt, dass man
Stabilitdt mehr im Innen suchen muss. So messen die
befragten Branchenexperten den entsprechenden
Lebensstilen (Body & Mind / Nature Escapes) zukunftig
eine hohere Bedeutung zu.

© ISCM INSTITUTE 2023+« www.iscm-institute.comes++ connecting-the-dots



Inwieweit stimmen Sie folgenden Aussagen zu Sportbekleidung zu? o
ISCM

bei Sportbekleidung werden die Marke
und ihre Glaubwurdigkeit immer
wichtiger

Aktive bestimmter Sportarten wollen die
Zugehdrigkeit zu ihrem Sport Uber die
Freizeitkleidung ausdricken

Kunden werden sich zukunffig intensiver
mit ihrer getragenen Sportbekleidung
auseinandersetzen (Marke, Materialien)

Kunden werden sich weiter dauerhaft
sportlich bequem und informell kleiden

Innovationen sind ein wesentliches
Kaufkriterium auch bei Sportbekleidung

Kunden wollen mit dem Kauf von
nachhaltigen Marken auch zeigen, dass
sie umdenken (Marke als Statussymbol)

Sportbekleidung

Der Hcmdler I<cmn es sich nicht mehr erlouben belleblge Marken zu
fOhren. Die Glaubwurdigkeit einer Marke nimmt auch Einfluss auf die
eigene (der Handler als Marke). Da sich der Kunde zukUnftig mehr damit
auseinandersetzt, was er tragt, ergeben sich fOr den Handler auch neue
Chancen der Positionierung.

Quelle: ISCM | Index-Werte von minus 100 bis plus 100 Punkte | Mai 2022 | Bildquelle: Pexels © ISCM INSTITUTE 2023+« www.iscm-institute.comes++ connecting-the-dots




Welche Schlagworte / Themen sollten Ihrer Meinung nach mehr im Marketing .V.’ iSCM
mit den Kunden 1Iim Sportartikelmarkt verwendet werdente

Anziehungskraft Lebensfreude / Vitalitat

Lebensfreude / Vitalitat

Der Sportartikelmarkt bedient viele positive Themen.
Dabel sollte die Ausubung von Sport und Bewegung
aber nicht eine weitere Pflichtkomponente im Allfag
darstellen, sondern aus einem inneren Antrieb for
mehr Freude und Energie sorgen. Die Auswirkungen
auf eine gesundere Lebenswelse sind dann ein
automatischer Nebeneffekt. Dabel wird auch die
Natur wieder als ein Ruckzugsort entdeckt, der
pbesonders in hektischen Zeiten gut tut.

Naturerlebnis

Stress-Abbau / Ausgleich zum Alltag

Prophylaxe / Investition in sich selbst

Korperbewusstsein / somatische
Intelligenz / Gesundheitsverstandnis

Thema Gesundheit zu wichtig, um es
zu delegieren (Eigenverantwortung)

Die Ausrustung ist der Grund, warum der Kunde den
Handler aufsucht. Die dahinterliegenden Aspekte
aber sind die eigentlichen Treiber und werden in der
Kommunikation mit dem Verbraucher autgegriffen.

mentale Gesundheit / Stress-Resilienz

Erfolgserfahrung / Selbstvertrauen

Gruppenerlebnis

Quelle: iISCM; Zustimmung, Angaben in Prozent | Juni 2023 © ISCM INSTITUTE 2023+« www.iscm-institute.comes++ connecting-the-dots



e
Wie wichtig sind fur Sie folgende Inhalte bei einem H4dndler Instagram Account? . & iSCM
‘Q

Chancen Instagram

fOr Sport begeistern / inspirieren

Ein Zusammenspiel von Bildern-und Text eignet sich
ideal, um im Bereich Sport Botschaften auch

Infos Uber Produki-Highlights emotional zu vermitteln und zu verankern.

So ist es nicht verwunderlich, dass man die
Chancen bel einem Instagram Account nicht
vordergrundig im Vermitteln rationaler
Informationen sieht, sondern eher als ein Mittel, um
ZU inspirieren und zu begeistern.

Marken vorstellen und wofur sie
stehen

aktuelle Infos (z.B. Preisaktionen /
Events)

Es ist eine Chance fur die Industrie seine
Handelspartner hier mit wertvollem,
zielgruppenspezifischem Content zu unterstutzen
und die Zusammenarbeit zu verbessern.

Aufklaren (z.B. Nachhaltigkeit,
gesunder Lebensstil)

Verkaufen Uber Instagram

Quelle: iISCM; Zustimmung, Angaben in Prozent | Juli 2023 | Bildquellle: Pexels © ISCM INSTITUTE 2023« www.iscm-institute.comee«+ connecting-the-dots



Institute for Information- and Supply Chain Management \f iSCM

connecting-the-dots

Die Quintessenz des ISCM Instifutes. In Zeiten des
nformationsubertlusses qilt es, das Wesentliche im
Auge zu behalten und den roten Faden
aufzuzeigen. Ein Perspektivwechsel oder ein Blick
auf das groBe Ganze sind oft hilfreich fur den
nachsten Schritt.

connecting-the-dots Mit Expertenbefragungen (for experts by experts)
mochten wir den Austausch in der Branche

|S C M | f SﬂTU Te ankurbeln. Relevante Daten sind der

Ausgangspunkt, um gemeinsam aktiv die Zukunft

Forscher. Berater. Wegbereiter. der Branche zu geg’rql’ren,

Stefan Brunner

Mail: stefan.brunner@iscm-institute.com W|r Siﬂd dQVOﬂ UberzeUQT, dCISS iﬂ der

M +49 176 216 205 74 . . .
Sportartikelbranche noch viele Potenziale

Quelle: iISCM; Bildquelle: Pixabay SChlummern

Samtliche Daten werden nach den Regeln und Methoden der Markt und Sozialforschung erhoben, ausgewertet und analysiert Sie spiegeln die Sichtweise der Befragten wider und bieten naturgemaB keine Gewdhr fur Reprdasentativitat, Vollstandigkeit oder Richtigkeit
der Aussage Eine Haftung der Verfasser und Herausgeber fur Schdden, die aus oder in Verbindung mit der Auslegung und Nutzung der gelieferten Informationen entstehen, wird ausdrucklich ausgeschlossen
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