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Neue Qualitätsvertriebskanäle im sta2onären Einzelhandel



WIE ZUFRIEDEN SIND SIE MIT IHRER 
MARKEN- UND PRODUKTINSZENIERUNG 

AM POS?

☹😃 😕🙂 😐
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WAS SAGEN DIE KONSUMENTEN ZUR 
ATTRAKTIVITÄT STATIONÄRER EINZELHÄNDLER

OHNE WIRKLICHE NEUERFINDUNG LEIDET DIE ATTRAKTIVITÄT DES POS

EY-Parthenon GmbH, 2019

… von 85
stationären

Händlern 

… von 85
stationären
Händlern 

ONLINE ATTRAKTIVITÄT … OFFLINE ATTRAKTIVITÄT …

😐 😕



RADIKALE VERÄNDERUNGEN SIND NOTWENDIG 
ONLINE VS OFFLINE-HANDEL

WO KANN OFFLINE NICHT MITHALTEN WO KANN OFFLINE ÜBERLEGEN SEIN

CONVENIENCE SMART COMMERCE QUALITÄTSVERTRIEBSKANÄLE

Information

Verfügbarkeit

Auswahl

Anfassen/Testen

Entdecken

„persönliche Inspiration“

Erleben

„Eintauchen“

„Experience is everything“
(PwC-Future of Customer Experience Survey 2018)



Pine&Gilmore 1999

THE PROGRESSION OF ECONOMIC VALUE

TIME WELL SPENT

TIME WELL SAVED

COMMODITIES
EXTRACT

GOODS
MAKE

SERVICES
DELIVER

EXPERIENCES
STAGE

Commoditization

Commoditization

DIE ERLEBNISÖKONOMIE



0,05€ 
pro Tasse

Low HighVALUE
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0,15€ 
pro Tasse

1,70€ 
pro Tasse

6,00€ 
pro Tasse

"DON‘T EVEN
THINK ABOUT 

DISCOUNTING" 

THE PROGRESSION OF ECONOMIC VALUE
DIE ERLEBNISÖKONOMIE



HERAUSFORDERUNGEN



DIE ERWARTUNGEN DER KONSUMENTEN...

... MÜSSEN IM MITTELPUNKT STEHEN

ENVIRONMENT ESCAPISM ENTERTAINMENT EDUCATION

„Experience is everything“
(PwC-Future of Customer Experience Survey 2018)

AN DEN STATIONÄREN POS
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DIGITAL VS. PERSÖNLICH
„ICH BEVORZUGE EINE PERSÖNLICHE BERATUNG“

84%
Germany

82%
USA

74%
Colombia

74%
Mexico

81%
Australia

76%
Singapore

80%
Argentina

80%
Canada

66%
China

53%
Japan

78%
UK

68%
Brazil

PwC: Future of Customer Experience Survey, 2018

75%
All Countries



SMART COMMERCE
DER EIGENE BRAND-STORE ! 

ZIELE & MÖGLICHKEITEN

…

Die eigene Story 
erzählen - die Marke 

inszenieren

Marken-Kathedralen     
sind Zufluchtsorte            

der „Gläubigen“

Unabhängigkeit von 
EH und Markplätzen 

Direkter 
Kundenkontakt, 

Datengenerierung

… ALS QUALITÄTSVERTRIEBSKANAL?



SMART COMMERCE
DER EIGENE BRAND-STORE !

DER BETRIEB VON BRAND-STORES IST MIT HOHEN RISIKEN VERBUNDEN
UND KEIN NACHHALTIGES GESCHÄFTSMODELL

?

ZIELE & MÖGLICHKEITEN

…

Die eigene Story 
erzählen - die Marke 

inszenieren

Marken-Kathedralen     
sind Zufluchtsorte            

der „Gläubigen“

Unabhängigkeit vom 
EH und Markplätzen

HERAUSFORDERUNGEN

…

Ist das unser 
Business? 

Tragen unsere 
Produkte einen Store?

Können wir 
skalieren?

Ist das wirtscha,lich 
umsetzbar?

Direkter 
Kundenkontakt, 

Datengenerierung



DIE IDEE

NEUE BETREIBERKONZEPTE ERZEUGEN NEUEN OPTIONEN  

REKOMBINATION DER ETABLIERTEN MODELLE

POTENZIALE ZUR DISRUPTION



SMART COMMERCE
MULTIBRAND-POS-FORMATE

NUTZUNG DER VORTEILE EIGENER STORES  - OHNE DIE WIRTSCHAFTLICHEN RISIKEN!

ZIELE & MÖGLICHKEITEN

…

MEHR MÖGLICHKEITEN

…

Aufmerksamkeit bei 
neuen Kunden

Gegenseitige 
Aufwertung

Pooling der Stärken

Kuratiert im Sinne 
der Zielgruppe

Hochinteressant für 
die Zielgruppe

DER EIGENE BRAND-STORE !

Die eigene Story 
erzählen - die Marke 

inszenieren

Marken-Kathedralen     
sind Zufluchtsorte            

der „Gläubigen“

Unabhängigkeit von 
EH und Markplätzen 

Direkter 
Kundenkontakt, 

Datengenerierung



ZIELGRUPPEN KLAR DEFINIEREN



SMART COMMERCE  DNA

D2C BRANDSHERSTELLER

MBC Shop-
in-Shops

Multi-Brand
Concept-Stores

Special-
Formats

… …

Marketing, 
Social Media

Membership-
Ecosystem

„Experience-
Portal“

Store-
Analytics

POS   
Technologie

Brand-
Management

Offline & Online 
Operations

Personal 
Commerce

Brand-
Points

Shared-
Spaces 

Community-
Stores

ERSTKLASSIGE REICHWEITE  UND KUNDENZUGANG

BETREIBER
VermieterHändler Center Städte



SHOWROOMING WIRD ZUM GESCHÄFTSMODELL

TKP
Besucher

CPL
Lead

CPT
Touch/Test

CPA
Advice

CPD
Daten

CPE
Experience

TKP CPL CPC CPA

CPJ
Journey

DATA DRIVEN RETAIL
DATENGESTÜTZTE ABRECHNUNGSMODELLE



SMART COMMERCE – DATA DRIVEN RETAIL
WER INITIIERT UND ORGANISIERT DAS?

STARTUPS,
NEUE BETREIBER

HÄNDLER HERSTELLER VERMIETER, CENTER-
BETREIBER, STÄDTE





VAUND MULTIBRAND-STORE HANNOVER



VAUND MULTIBRAND-STORE HANNOVER







ZIELGRUPPE VAUND



VIELEN DANK!

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


