Unabhéngigkeit von bestehenden Vertriebskanalen || GGG S: %

(wie Handel) erreichen

Digtatiierung mvertrcs - N 57 %

(Reduzierung personlicher Vertrieb)
ErschlieBung neuer Geschaftsfelder und _ 53 %
Produktkategorien (Diversifikation)
Aufbau von E-Commerce/digitalen Marken | NN 52 %
Umsetzung einer Omnichannel-Strategie [N 20 %

Gewinnung von Consumer Insights — 48 %
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GroRte Risiken fur den Bestand und die Wettbewerbsfahigkeit des Unternehmens bei einem Misslingen des Transformationsprozesses
in den nachsten 2-3 Jahren (in %, Mehrfachantworten, n=250)





