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WIE ZUFRIEDEN SIND SIE MIT IHRER
MARKEN- UND PRODUKTINSZENIERUNG
AM POS?



REALTALE

WAS SAGEN DIE KONSUMENTEN ZUR
ATTRAKTIVITAT STATIONARER EINZELHANDLER

ONLINE ATTRAKTIVITAT ...

... von 85
stationaren
Handlern

OFFLINE ATTRAKTIVITAT ...

... von 85
stationaren
Handlern

OHNE WIRKLICHE NEUERFINDUNG LEIDET DIE ATTRAKTIVITAT DES POS

EY-Parth

enon GmbH, 2019
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RADIKALE VERANDERUNGEN SIND NOTWENDIG

WO KANN OFFLINE NICHT MITHALTEN

ONLINE VS OFFLINE-HANDEL

WO KANN OFFLINE UBERLEGEN SEIN

Auswabhl

Entdecken Erleben
Information
.personliche Inspiration”
Verfligbarkeit Anfassen/Testen .Eintauchen"

CONVENIENCE

SMART COMMERCE QUALITATSVERTRIEBSKANALE

»EXperience is everything*

(PwC-Future of Customer Experience Survey 2018)
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THE PROGRESSION OF ECONOMIC VALUE
DIE ERLEBNISOKONOMIE

EXPERIENCES

STAGE
TIME WELL SPENT

TIME WELL SAVED N\
(w57 SERVICES
' DELIVER

@ Pine&Gilmore 1999
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Unique

POSITION

Simply

THE PROGRESSION OF ECONOMIC VALUE
DIE ERLEBNISOKONOMIE

"DON‘T EVEN
6,00¢ p THINKABOUT
pro Tasse DISCOUNTING"

pro Tasse
Low VALUE Highr
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HERAUSFORDERUNGEN
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ENVIRONMENT

DIE ERWARTUNGEN DER KONSUMENTEN...

AN DEN STATIONAREN POS

+
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ESCAPISM ENTERTAINMENT

... MUSSEN IM MITTELPUNKT STEHEN

EDUCATION

»EXperience is everything*

(PwC-Future of Customer Experience Survey 2018)
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DIGITAL VS. PERSONLICH
ICH BEVORZUGE EINE PERSONLICHE BERATUNG"

USA Argentina
Singapore
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Germany
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Colombia

Canada

@

Q PwC: Future of Customer Experience Survey, 2018
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SMART COMMERCE
DER EIGENE BRAND-STORE!

ZIELE & MOGLICHKEITEN
Die eigene Story Marken-Kathedralen
erzahlen - die Marke sind Zufluchtsorte
inszenieren der ,Glaubigen”
Direkter

Unabhangigkeit von

EH und Markplatzen Kundenkontakt,

Datengenerierung

.. ALS QUALITATSVERTRIEBSKANAL?
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SMART COMMERCE
DER EIGENE BRAND-STORE?

ZIELE & MOGLICHKEITEN

Die eigene Story
erzahlen - die Marke
inszenieren

Direkter
Kundenkontakt,
Datengenerierung

Unabhangigkeit vom
EH und Markplatzen

Marken-Kathedralen
sind Zufluchtsorte . i g
der ,Glaubigen” - = =

HERAUSFORDERUNGEN

Ist das unser Tragen unsere

Business? Produkte einen Store?
Konnen wir Ist das wirtschaftlich
skalieren? umsetzbar?

DER BETRIEB VON BRAND-STORES IST MIT HOHEN RISIKEN VERBUNDEN
UND KEIN NACHHALTIGES GESCHAFTSMODELL
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DIE IDEE

NEUE BETREIBERKONZEPTE ERZEUGEN NEUEN OPTIONEN
REKOMBINATION DER ETABLIERTEN MODELLE

POTENZIALE ZUR DISRUPTION
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SMART COMMERCE
MULT IBRAND:RPOSSFORMATE
ZIELE & MOGLICHKEITEN — MEHR MOGLICHKEITEN
Die eigene Story Marken-Kathedralen - = o Gegenseitige
erzahlen - die Marke sind Zufluchtsorte T Auirgsgl;ssumnlije;tnbel Aufwertung
inszenieren der ,Glaubigen"” Pooling der Starken

Direkter
Kundenkontakt,
Datengenerierung

Kuratiert im Sinne Hochinteressant fur
der Zielgruppe die Zielgruppe

Unabhangigkeit von
EH und Markplatzen

NUTZUNG DER VORTEILE EIGENER STORES - OHNE DIE WIRTSCHAFTLICHEN RISIKEN!
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ZIELGRUPPEN KLAR DEFINIEREN

Traditionsverwurzelung ,FESTHALTEN"

Lebensstandard, Status, Besitz ,HABEN & GENIESSEN"

«MACHEN & ERLEBEN"

Modernisierte Tradition ,BEWAHREN" izitit ,SEIN & VERANDERN" g, neve +GRENZEN UBERWINDEN"
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< Konselvativ-etabliertes Milieu 9%
- 10% Sinus B12
Sozialokologisches Milieu
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- Traditionelles|Milieu 13%
N
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UNTERE MITTELSCHICHT/ 9%
UNTERSCHICHT =
TRADITION MODERNISIERUNG / INDIVIDUALISIERUNG NEUORIENTIERUNG
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HERSTELLER D2C BRANDS

N\ N

ERSTKLASSIGE REICHWEITE UND KUNDENZUGANG

Community- Shared- Multi-Brand MBC Shop- Brand- Special-
Stores Spaces Concept-Stores In-Shops Points Formats
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TKP
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TKP
Besucher

DATA DRIVEN RETAIL

DATENGESTUTZTE ABRECHNUNGSMODELLE

CP.
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CPL CPC .A
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CPL CPT CPA
L ead Touch/Test Advice

SHOWROOMING WIRD ZUM GESCHAFTSMODELL
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CPJ CPD
Journey Daten
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SMART COMMERCE — DATA DRIVEN RETAIL
WER INITHERT UND ORGANISIERT DAS?
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HANDLER HERSTELLER VERMIETER, CENTER- STARTUPS,
BETREIBER, STADTE NEUE BETREIBER
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VAUND MULTIBRAND-STORE HANNOVER
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VAUND MULTIBRAND-STORE HANNOVER
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ZIELGRUPPE VAUND

Traditionsverwurzelung ,FESTHALTEN"
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VIELEN DANK!

REALTALE GmbH
Michael Volland
Georgstrale 14
30159 Hannover
0160/90724200
volland@realtale.de



