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Ο κλάδος της υπόδησης καλύπτει 
ένα μεγάλο φάσμα υλικών και 
προϊόντων από ανδρικά, γυναι-
κεία, και παιδικά είδη υποδη-

μάτων, μέχρι πιο εξειδικευμένα προϊόντα 
όπως μπότες snowboard και προστατευτι-
κά υποδήματα.

Η παγκόσμια αγορά υποδημάτων ανα-
μένεται να αποφέρει έσοδα ύψους 434,2 
δισεκατομμυρίων ευρώ το 2023, και να αυ-
ξάνεται κατά 2,82% ετησίως (CAGR 2023-
2027).

Σε παγκόσμια κλίμακα, οι ΗΠΑ απο-
φέρουν τα μεγαλύτερα έσοδα (95,87 δισ. 
ευρώ το 2023).

Το 2023 αναμένεται ότι η παγκόσμια αγο-
ρά παπουτσιών θα έχει μέσο όγκο ανά άτο-
μο 2,13 ζευγάρια.

Η κατηγορία των μη αθλητικών ειδών 
κυριάρχησε στην παγκόσμια αγορά (τύποι 
υποδημάτων) το 2019, και προβλέπεται ότι 
θα συνεχίσει να το κάνει και το 2020.  Ο 
μη δερμάτινος τομέας διατήρησε το μεγα-
λύτερο μερίδιο αγοράς στην ανάπτυξη των 
υλικών για τα υποδήματα, και αναμένεται 
να επεκταθεί με CAGR 5,0% από το 2020 
έως το 2027. Είναι σημαντικό να σημειω-
θεί ότι τα μη πολυτελή είδη θα αντιπροσω-
πεύουν το 93% των πωλήσεων της αγοράς 
υποδημάτων μέχρι το 2023. Τα γυναικεία 
υποδήματα οδήγησαν την ζήτηση στην πα-
γκόσμια αγορά υποδημάτων το 2019, με 
βάση τον τελικό χρήστη και αναμένεται ότι 
η τάση αυτή θα συνεχιστεί κατά την περίο-
δο πρόβλεψης.

Η αγορά υποδημάτων επιμερίζεται ανά-
λογα με τον τελικό χρήστη σε:

 Γυναικείο
 Ανδρικό 
 Παιδικό 

Ανάλογα με τον τύπο υποδημάτων σε:

 Αθλητικά
 Μπότες
 Σανδάλια
 Γόβες
 Loafers
 Μπαλαρίνες
 Μοκασίνια
 Σκαρπίνια
 Σαγιονάρες
 Εσπαντρίγιες
 Παντόφλες
 Παπούτσια υγειονομικής περίθαλψης
 Άλλα

Ανάλογα με την α’ ύλη που 
χρησιμοποιείται: 

 Δέρμα/σύνθεση δέρματος
 Ύφασμα
 Μικροΐνες
 Ανακυκλωμένα Πλαστικά
 Ανακυκλωμένο Πολυεστερικό
 Βαμβάκι
 Φυσικό Καουτσούκ
 Ξύλο
 Φελλός
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ΤΑΣΕΙΣ ΣΤΟΝ ΚΛΑΔΟ 
ΤΗΣ ΥΠΟΔΗΣΗΣ 
 Τροποποιήσεις στην αλυσίδα 
εφοδιασμού

Οι εταιρείες ενθαρρύνονται να αναδια-
μορφώσουν τα δίκτυα εφοδιασμού τους, 
προκειμένου να δημιουργήσουν εξειδι-
κευμένα σχέδια για την προστασία τους 
από μελλοντικές κρίσεις, λαμβάνοντας 
υπ’ όψη τις σημαντικές αλλαγές που επέ-
φερε η πανδημία COVID-19 και η παγκό-
σμια κρίση. 

Εργάζονται για την ανάπτυξη ισχυρότε-
ρων δικτύων με πελάτες, προμηθευτές και 
άλλα ενδιαφερόμενα μέρη, εκτός από το να 
γίνουν πιο ανθεκτικές και συνεργάσιμες. 
Προκειμένου να μειώσουν την εξάρτησή 
τους από λίγους και εκλεκτούς, πολλές 
επιχειρήσεις προσπαθούν να προσθέσουν 
στην ατζέντα τους μια ποικιλία προμηθευ-
τών-συνεργατών.

 Omni-Channel Δίκτυα διάθεσης

Οι πελάτες μπορούν να αγοράζουν πράγ-
ματα από τις επιχειρήσεις online μέσω 

ηλεκτρονικών καταστημάτων και έχουν 
συνηθίσει πολύ σε αυτή την πρακτική 
τώρα που η πανδημία έχει περάσει. Ως 
αποτέλεσμα, υπάρχουν περισσότερες δι-
αθέσιμες τοποθεσίες εξυπηρέτησης για 
τις επιχειρήσεις μεταφορών που θέλουν 
να αναπτύξουν τα δίκτυά τους και να χειρι-
στούν τα logistics με μεγαλύτερη ευελιξία.

 Βιωσιμότητα

Περισσότερο από ποτέ, η αξία της βιω-
σιμότητας βρίσκεται στο επίκεντρο κάθε 
πτυχής της καθημερινής μας ζωής, συμπε-
ριλαμβανομένης της χονδρικής και λιανι-
κής πώλησης υποδημάτων. Οι εταιρείες, 
οι κατασκευαστές και οι έμποροι λιανικής 
πώλησης δέχονται αυξανόμενη πίεση να 
επανεκτιμήσουν τα επιχειρηματικά τους 
μοντέλα προκειμένου να βελτιωθούν, να 
γίνουν πιο «πράσινοι» και να ενισχύσουν 
την αποδοτικότητα, καθώς η ευαισθητο-
ποίηση των καταναλωτών σχετικά με τις 
επιπτώσεις της παραγωγής αυξάνεται. 
Στην πραγματικότητα, η υπερπαραγωγή, η 
χρήση συνθετικών ινών και βαφών και η 
μόλυνση των γεωργικών τροφίμων καθι-
στούν τον τομέα της μόδας έναν από τους 
πιο ρυπογόνους στον κόσμο. 

Το ζήτημα προσεγγίζεται από τους πα-
ραγωγούς από διάφορες οπτικές γωνίες, 
όπως η κλιματική ουδετερότητα, η χρή-
ση βιώσιμων και εναλλακτικών πόρων, η 
ανακύκλωση και η βελτίωση των υλικών, 
οι πιο βιώσιμες μέθοδοι παραγωγής, η 
διαχείριση χημικών ουσιών και η φιλικό-
τητα προς τα ζώα. Η ευρωπαϊκή αγορά θα 
προσφέρει τις καλύτερες προοπτικές για 
προμηθευτές από αναπτυσσόμενες χώρες 
που μπορούν να προσαρμόσουν γρήγορα 
την προμήθεια και την παραγωγή τους σε 
αυτές τις τάσεις.

 Αστικοποίηση

Τα παπούτσια αγοράζονται όλο και πε-
ρισσότερο υπό την επίδραση του γρήγορου 
ρυθμού αστικοποίησης και των μεταβαλ-
λόμενων προτιμήσεων των καταναλωτών. 
Οι επιχειρήσεις του κλάδου αυτού οφεί-
λουν να είναι εξοπλισμένες για να αντιμε-
τωπίσουν αυτές τις δυσκολίες. Μέχρι το 
2030, θα υπάρξει αύξηση της αστικοποίη-

σης παγκοσμίως από 51,1% σε 60%, σύμ-
φωνα με την έρευνα καταναλωτών υποδη-
μάτων. Στο μεγαλύτερο μέρος των διεθνών 
αγορών θα παρατηρηθεί αύξηση της ζήτη-
σης για παπούτσια και συναφή προϊόντα. 
Επειδή όμως η ζήτηση είναι πιθανό να 
αυξηθεί περισσότερο στις αναπτυσσόμε-
νες χώρες, οι παραγωγοί πρέπει να τους 
δώσουν ιδιαίτερη προσοχή.

 Υγεία και Άθληση

Η άνοδος της βιομηχανίας υποδημάτων 
τροφοδοτείται από την αυξανόμενη ευ-
αισθητοποίηση των ανθρώπων σε θέμα-
τα υγείας και φυσικής κατάστασης. Επί 
πλέον, η συνεχιζόμενη δημοτικότητα των 
δραστηριοτήτων γυμναστικής αυξάνει την 
ζήτηση των καταναλωτών για αθλητικά 
υποδήματα. Ο αριθμός των αθλητών και 
των οπαδών αθλημάτων όπως το ποδό-
σφαιρο, το μπάσκετ και το χόκεϊ αυξάνε-
ται, γεγονός που αυξάνει την ζήτηση για 
τις οθόνες και τα υποδήματα που απαιτού-
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νται για κάθε διοργάνωση. Ένας από τους 
κύριους παράγοντες που ωθούν την επέ-
κταση της αγοράς είναι η αύξηση των προ-
βλημάτων που σχετίζονται με τα πόδια και 
προκαλούνται από την κακή εφαρμογή των 
υποδημάτων. Μέχρι το 2031, η αγορά ια-
τρικών και θεραπευτικών υποδημάτων, η 
οποία είχε πωλήσεις 8,3 δισεκατομμυρίων 
δολαρίων το 2020, αναμένεται να επεκτα-
θεί με CAGR 5%.

 Ορθολογιστική συμπεριφορά 
καταναλωτών

Περιορίζοντας τις δαπάνες τους, οι κατα-
ναλωτές φαίνεται να προσπαθούν να προ-
σαρμοστούν στην νέα πραγματικότητα. Ως 
αποτέλεσμα, υπάρχει μια λογική τάση που 
προκαλεί την αλλαγή της αγοραστικής συ-
μπεριφοράς ως απάντηση στις μεταβολές 
των τιμών των αγαθών. Εάν οι πληθωριστι-
κές πιέσεις επιμείνουν, αναμένεται ότι η 
ζήτηση για προϊόντα ιδιωτικής ετικέττας 
και φθηνότερα είδη θα αυξηθεί.

Οι καθημερινές συνήθειες των ανθρώ-
πων έχουν αλλάξει, όπως και οι κατα-

ναλωτικές τους συνήθειες. Οι πελάτες 
προτιμούν τα βιολογικά προϊόντα, δίνουν 
μεγαλύτερη προσοχή στην βιωσιμότητα 
και την διαφάνεια και αναζητούν απαντή-
σεις που θα τους βοηθήσουν να ζήσουν 
μια καλύτερη ζωή.

Επί πλέον, λόγω των πληθωριστικών πι-
έσεων που έχουν μειώσει σημαντικά την 
διακριτική ευχέρεια που ήταν πιθανό να 
έχει προηγουμένως ένας καταναλωτής 
στις αγορές του, η παγκόσμια ενεργειακή 
κρίση που έχει επηρεάσει σημαντικά την 
διεθνή κοινότητα, έχει ωθήσει τους κατα-
ναλωτές να είναι ακόμη πιο υπεύθυνοι στα 
πράγματα που αγοράζουν.

 Α’ ύλη και ποιότητα  

Η φθίνουσα ποιότητα των πρώτων υλών 
είναι ένα από τα ζητήματα. Το κοινό έχει 
χάσει την εμπιστοσύνη του στις εταιρείες 
υποδημάτων και στον κλάδο στο σύνολό 
του, ως αποτέλεσμα της μεγάλης επικρά-
τησης στην αγορά των οπών, των σημα-
διών τριβής και των λεκέδων. Η ποιότητα 
μειώνεται όταν υπάρχουν μη ισορροπημέ-

νες διαφορές στα χρώματα και τα σχέδια. 
Επιπροσθέτως, υπάρχουν πολλές περι-
πτώσεις επιστροφών καθώς αυξάνεται το 
εύρος των ελαττωμάτων των προϊόντων. 
Λόγω των παραλλαγών στα μεγέθη των πα-
πουτσιών και των λαθών που γίνονται κατά 
την τυποποίηση των διαδικασιών παραγω-
γής, τα εξαρτήματα επιστρέφονται συχνά 
στους προμηθευτές, γεγονός που μειώνει 
τα περιθώρια κέρδους. 

Τέλος, υπάρχουν πολυάριθμες διεθνείς 
αγορές όπου πολλές μάρκες παπουτσιών 
παραποιούνται. Ακόμη και αν ο κίνδυνος 
αυτός είναι πιο αισθητός για υποδήματα 
από γνωστές μάρκες, είναι ωστόσο σημα-
ντικός για λιγότερο γνωστές μάρκες.

Ως εκ τούτου, προκειμένου να αποκατα-
σταθεί η εμπιστοσύνη των καταναλωτών, 
ο κλάδος πρέπει να διαφοροποιηθεί και 
να προσφέρει προϊόντα υψηλής ποιότητας 
και μεγάλης διάρκειας.

 Κανονισμοί για τα δερμάτινα προϊόντα

Αρκετές κυβερνήσεις έχουν θεσπίσει 
κανόνες και κανονισμούς για τα δερμάτινα 
προϊόντα, ως αποτέλεσμα της αυξανόμε-
νης ευαισθητοποίησης των καταναλωτών 
σχετικώς με την προέλευση των προϊό-
ντων και την διαφάνεια της αλυσίδας αξί-
ας. Πολλοί καλλιτέχνες διεξάγουν ενεργά 
εκστρατείες για την μείωση της χρήσης 

αυτών των ειδών, και αντιτίθενται στην θα-
νάτωση ζώων για την γούνα, το δέρμα και 
άλλα προϊόντα τους.

 Ψηφιοποίηση Πληρωμών

Δεδομένου ότι τόσα πολλά πράγματα 
έχουν αλλάξει πρόσφατα, πολλοί άνθρω-
ποι έχουν πλέον συνηθίσει να χρησιμοποι-
ούν ηλεκτρονικές πληρωμές. Η ψηφιακή 
τεχνολογία συνδέεται πλέον στενότερα με 
την αγοραστική συμπεριφορά. Αρκεί να 
ληφθεί υπ’ όψη το γεγονός ότι οι ηλεκτρο-
νικές συναλλαγές επεκτάθηκαν ραγδαία 
κατά την διάρκεια μιας περιόδου αποκλει-
σμού, κυρίως για να αποτραπεί η εξάπλω-
ση του COVID-19 μέσω της ανταλλαγής 
χρημάτων από χέρι σε χέρι. 

Οι παραγγελίες που δόθηκαν ηλεκτρονι-
κώς, εκτινάχθηκαν σε πρωτοφανή ρυθμό. 
Η απαίτηση για εργασία πλήρους απασχό-
λησης από το σπίτι ώθησε τους κατανα-
λωτές να πραγματοποιούν όλες τις αγορές 
τους ηλεκτρονικά.

 Επέκταση ηλεκτρονικού εμπορίου

Οι ηλεκτρονικές αγορές από κινητά τη-
λέφωνα γίνονται όλο και πιο προσιτές. 
Φαίνεται πιθανόν να γίνει η κύρια μέθοδος 
πληρωμής για τις συναλλαγές λιανικής, 
επειδή οι λύσεις ψηφιακού πορτοφολιού 
όπως το Apple και το Android Pay ενσω-
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ματώνουν συνεχώς νέες τεχνολογίες όπως 
η αναγνώριση δακτυλικών αποτυπωμάτων 
και η αναγνώριση προσώπου. Στην πραγ-
ματικότητα, δύο στους τρεις millennials 
προτιμούν να ψωνίζουν online από το κα-
τάστημα, σύμφωνα με το BigCommerce.

 Αυξημένη χρήση Social Media 

Οι μάρκες μπορούν να είναι παρούσες στα 
κανάλια που προτιμούν οι πελάτες τους, με 
μια πλήρως ολοκληρωμένη προσφορά ψη-
φιακού εμπορίου, αν προσθέσουμε στην 
εξίσωση την ανάπτυξη των μέσων κοινω-
νικής δικτύωσης εκτός από την ανάπτυξη 
του ηλεκτρονικού εμπορίου, όπως οι λει-
τουργίες αγορών του Instagram. Ως απο-
τέλεσμα λαμβάνουν μεγαλύτερη έκθεση, 

γεγονός που αυξάνει τις πιθανότητες πω-
λήσεών τους.

 Physical and Digital Experience

Οι εξατομικευμένες εμπειρίες λιανικής 
γίνονται όλο και πιο δημοφιλείς. Περί-
που το 80% των πελατών αναμένουν τώρα 
ότι οι έμποροι μόδας θα προσαρμοσθούν 
στις προτιμήσεις τους, και οι επιχειρήσεις 
χρησιμοποιούν την τεχνολογία για να αλ-
λάξουν το CX τους. 

Νέες, αποτελεσματικές μέθοδοι επικοι-
νωνίας με τους πελάτες είναι πλέον διαθέ-
σιμες, χάρη στις διαδικτυακές τεχνολογίες 
τεχνητής νοημοσύνης. Χωρίς την βοήθεια 
ενός πράκτορα εξυπηρέτησης πελατών, τα 
chatbots, για παράδειγμα, μπορούν πλέον 
να απαντούν σε ερωτήσεις πελατών και να 
βοηθούν τους πελάτες στην εύρεση προϊ-
όντων. Η ζήτηση για αυτές τις λύσεις αυ-
ξάνεται, καθώς το 40% των πελατών Gen 
Z και Millennial προτιμούν να μιλήσουν 
με ένα chatbot παρά με έναν ανθρώπινο 
εκπρόσωπο όταν πιέζονται από το χρόνο, 
σύμφωνα με την Zendesk.

 Ψηφιοποίηση Παραγωγικής 
διαδικασίας

Η πρόοδος και η ευρείας κλίμακας χρήση 
τής τεχνητής νοημοσύνης έχει αναλάβει το 
προβάδισμα. Ένας ανθρώπινος εγκέφαλος 
θα χρειαζόταν γενιές και γενιές για να ανα-

πτύξει νέες συνδέσεις που μπορούν να γί-
νουν με εξελιγμένη μηχανική μάθηση από 
την ανάλυση δισεκατομμυρίων διαφορετι-
κών σημείων δεδομένων. Σε οποιονδήπο-
τε τομέα της ανθρώπινης προσπάθειας, 
αυτοί οι αλγόριθμοι μπορούν να παράγουν 
ακριβέστερες προβλέψεις όταν τους δίνο-
νται τα κατάλληλα δεδομένα. Και τώρα οι 
επιχειρήσεις μπορούν να τους χρησιμο-
ποιήσουν για να διαχειριστούν αποτελε-
σματικότερα τις αλυσίδες εφοδιασμού, την 
παραγωγή και τα αποθέματά τους. Περισ-
σότερες επιχειρήσεις θα έχουν πρόσβαση 
στις δυνατότητες της τεχνητής νοημοσύνης 
το 2022, επιτρέποντάς τους να εκτιμούν 
την ζήτηση, να αποφασίζουν για την παρα-
γωγή και να μειώνουν την σπατάλη. Αυτό 
αποτελεί πρωταρχική προτεραιότητα για 
τον τομέα της μόδας, ο οποίος θεωρείται 
υπεύθυνος για την συνεχή περιβαλλοντική 

σπατάλη, και βοηθά επίσης στην καλύτερη 
διαχείριση του κόστους.

 Εξατομίκευση

Κάθε αγοραστής θέλει να έχει κάτι μο-
ναδικό. Οι μάρκες μπορούν να ενθουσιά-
σουν την αγορά-στόχο τους αναπτύσσοντας 
ειδικές προσφορές που είναι περιορισμέ-
νες, και ως εκ τούτου είναι πιθανό να εξα-
ντληθούν γρήγορα. Με την κυκλοφορία 
προϊόντων ειδικών εκδόσεων, όπως π.χ. 
εξατομικευμένα sneakers, δημιουργεί-
ται η αίσθηση σπανιότητας στον τελικό 
αγοραστή. Εναλλακτικώς, η αίσθηση της 
σπανιότητας μπορεί να μεταδοθεί απο-
καλύπτοντας τα επίπεδα αποθεμάτων, και 
προειδοποιώντας τους πελάτες ότι μπορεί 
να χάσουν γρήγορα ένα είδος αν δεν το 
αγοράσουν τώρα. Αυτές οι τακτικές είναι 
πολύ συνηθισμένες για τις επιχειρήσεις, 
καθώς χρησιμοποιούνται από τις μεγαλύ-
τερες μάρκες της βιομηχανίας της μόδας.

 Ειδικές εκδόσεις / Συνεργασίες με 
διασημότητες 

Οι εκπτώσεις περιορισμένου χρόνου και 
οι συνεργασίες με διασημότητες ή καλλι-
τέχνες γίνονται όλο και πιο συνηθισμένες 
στο λιανικό εμπόριο. Το ίδιο ισχύει και για 
τα παπούτσια. Για παράδειγμα, η TOMS 
έχει συνεργαστεί με διάφορους καλλιτέ-
χνες για την δημιουργία εξειδικευμένων 
παπουτσιών.

 Αγορές-στόχοι οι Gen Z & Gen Α

Η γενιά που είναι γνωστή ως Generation 
Z γεννήθηκε μεταξύ 1997 και 2012, και η 
Generation A είναι η γενιά που ακολουθεί 
τη Generation Z. Τα παιδιά που γεννήθη-
καν στη Γενιά Α είναι εκείνα που γεννήθη-
καν μετά το 2012. 

Οι πωλήσεις ενός οργανισμού μπορούν 
να διασφαλιστούν για το μέλλον με την 
επιτυχή προσέλκυση των γενεών Ζ και Α.
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Το 60% των καταναλωτών της γενιάς Ζ εί-
ναι πιο ευσυνείδητοι όσον αφορά τις αγο-
ρές μόδας και εξετάζουν προσεκτικά τον 
καλό ή αρνητικό αντίκτυπο των χρημάτων 
που ξοδεύουν, σύμφωνα με έρευνα που 
δημοσιεύτηκε στην Vogue. Όταν κυκλοφο-
ρούν μια νέα συλλογή ρούχων και παπου-
τσιών, οι εταιρείες μόδας σήμερα πρέπει 
να εξετάζουν πρόσθετους παράγοντες. Οι 
αξίες και η ταυτότητα της μάρκας τους 
πρέπει να εξελίσσονται μαζί με τους κατα-
ναλωτές. Οι μάρκες που έχουν καλό αντί-
κτυπο στην βιωσιμότητα, την ηθική δια-
χείριση και το περιβάλλον είναι πιθανό να 
υιοθετηθούν, επειδή τα θέματα αυτά είναι 
υψίστης σημασίας.

Οι μάρκες ένδυσης και υπόδησης μπο-
ρούν να δημιουργήσουν συζητήσεις, να 
παρουσιάσουν μια άποψη και να προσελ-
κύσουν νεώτερους υποψήφιους πελάτες, 
χρησιμοποιώντας το marketing των μέσων 

κοινωνικής δικτύωσης, σε συνδυασμό με 
μια ξεχωριστή ταυτότητα μάρκας και αξίες 
επικοινωνίας.

Η διαδικτυακή κατανάλωση ιστοριών πα-
ράλληλα με τα ρούχα από το νέο κοινό-στό-
χο τους είναι κάτι που η βιομηχανία μόδας 
και οι μάρκες πρέπει να γνωρίζουν. Εάν οι 
επιχειρήσεις θέλουν να αποκτήσουν πι-
στότητα πελατών, πρέπει να αποδείξουν 
πώς οι πρωτοβουλίες τους για τηn βιωσι-
μότητα βελτιώνουν τον πλανήτη.


