VERTRIEB 2.0: DIE FANSHOP- TRENDSTUDIE

Daten, Trends, Analysen und Bewertungen im Fokus des deutschen
FuBBball-Merchandising

Der Vertrieb von Merchandise-Produkten ist Iangst mehr als nur der Verkauf von Fanartikeln —
er ist ein strategischer Erfolgsfaktor fiir Klubs, Marken und Partner. Dabei stehen Vereine vor
der Herausforderung, ihre Vertriebsstrukturen fortlaufend an die eigenen Ressourcen,
veranderte Konsumgewohnheiten, neue Erwartungshaltungen der Fans und technologische

Entwicklungen anzupassen.

Der neue Trendreport zeigt, wie stark sich der Vertrieb im FuBball-Merchandising innerhalb der
letzten Jahre verandert hat. Insbesondere digitale Vertriebskanale, Omnichannel-Ansatze und
innovative Store-Konzepte pragen die aktuelle Phase. Die Corona-Pandemie hat den E-
Commerce nachhaltig befeuert, wahrend gleichzeitig moderne Fanshops als Erlebniswelten

neu gedacht werden.

Dabei geht es nicht mehr nur um die Wahl zwischen stationdarem oder digitalem Verkauf —
sondern um die optimale Kombination beider Kanéle. Erfolgreiche Klubs wie der FC Bayern,
Borussia Dortmund oder Eintracht Frankfurt zeigen mit interaktiven Stores, Pop-up-Konzepten
oder personalisierten Online-Angeboten, wie Vertrieb heute funktioniert. Neue Formate wie
Social Commerce, Voting-Tools, Influencer-Kampagnen und Live-Shopping erschlieRen

zusatzliche Zielgruppen und starken die Fanbindung.

In der neusten Untersuchung ,Vertrieb 2.0: Die Fanshop-Trendstudie” analysiert Dr. Peter

Rohlmann die Fanshop-Landschaft im deutschen Fullball. Der neue Trendreport bietet:

- eine fundierte Analyse aktueller Vertriebsstrukturen,

- eine exklusive Datenanalyse zur Fanshop-Infrastruktur,

- Best-Practice-Beispiele deutscher Klubs,

- Bewertungen innovativer Technologien wie Self-Service-Stores, AR-Anwendungen oder
E-Commerce-Integrationen sowie

- praxisnahe Empfehlungen zur Zukunftssicherung des Merchandising-Vertriebs.

Ob interne Merchandising-Abteilung, Vertriebspartner oder Club-Management — dieser Report
liefert wertvolle Entscheidungsgrundlagen fiir alle, die sich strategisch mit dem Thema

Sportmerchandising auseinandersetzen wollen.
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