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Umsatzsituation 2010 gegentber 2009
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Ertragssituation 2010 gegentber 2009
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Frequenzentwicklung 2010 gegentber 2009
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23,1 %
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7,1 % 59 %
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Entwicklung Durchschnittsbon 2010 gegentber 2009

55,7 %

26,0 %

7,7 % 8,1 %
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Umsatzerwartung 2011 gegenuber 2010

38,8 %

30 %
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Deutliches Plus Leichtes Plus Pari Leichtes Minus Deutliches Minus



Fur 2011 geplante Investitionen

In Prozent
Investitionen planen 77,5
e Personalqualifizierung 53,8
e Ladenbau / Ladenlayout 43,3
e Organisation (WWS, Kassen etc.) 17,5
e Internet-Shop 16,3
e Haustechnik 14,2
e Zusatzliche Verkaufsflache 13,8
e Mehr Personal 13,3

Keine Investitionen 22,5



Aktuelle Probleme des Modefachhandels

Steigende Kosten
Kundenfrequenz
Preisentwicklung
Wettbewerb im Internet
Ertragsentwicklung
Eigener Standort
Wettbewerbsdruck
Umsatzentwicklung
Warenversorgung

Banken/Kapitalbeschaffung

3,4

3,3

3,3

3,2

2,9

2,8

2,6

2,6

5 =grol3es Problem bis
2,3 1 = geringes Problem

2,2




Bemerken Sie aktuell bereits Lieferprobleme Ihrer Lieferanten?

50,6 %

42,5 %

6,9 %

.

Ja, oft Ja, vereinzelt Nein




Wie stehen Sie zu folgenden E-Commerce-Aktivitaten ?

mwird praktiziert mist geplant ®keine Plane

Eigener Internet-Shop Marketing Uber Facebook, Twitter etc.



Geplante unternehmerische MaRnahmen 2011

Kostenreduzierung
Standortsicherung

Lieferantenkonzentration

Konzentration auf
Zielgruppe(n)

Neue Lieferanten

Trading up

Neue Sortimente

Erweiterung der
Verkaufsflache

Trading down

Ubernahme / Filialisierung

3,6
3,5
3,2
3,1
3,0
2,9
2,7
1,9

5 =grol3e Prioritéat bis
1,8 1 =geringe Prioritat
1,8




Winsche an die Lieferanten 5 = sehr wichtig bis
1 = nicht wichtig

Kalkulationsverbesserung 4,0
Kein eigener Online-Vertrieb 4,0
Bessere Nachlieferfahigkeit 3,8
Keine Abschleusung von Altware tber Shopping-Clubs 3,8
Weniger / Keine eigenen Laden 3,6
Plnktlichere Lieferung 3,6
Mehr Verkaufsférderung 3,5
Einheitliche Retourenabwicklung 3,5
Koordination der Ordertermine 3,5
Besserer Warenausfall 3.4
Messeprasenz 2,7
Mehr EDI-Abwicklung | . 2’§




