RETAIL EVERYWHERE
MOBILE COMMERCE 2.0

Ab sofort wird jede Kundenschnittstelle
zum Kanal im D2C-Geschaft




VORTRAGSREDNER

Thomas Wetzlar
Geschaftsfuhrer Scalerion GmbH

Davor 15 Jahre Erfahrung als freier
Managementberater in der Bekleidungs- und
Schuhindustrie; Schwerpunkte: Vertriebliches
Turn-Around-Management, Internationalisierung,
Entwicklung von Markteintrittsstrategien,
Produktentwicklung

Kontakt:
+49-171-6864711
twetzlar@scalerion.com
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DIE HERAUSFORDERUNG

Endverbraucher erwarten Markenhersteller stehen in Stationarer Einzelhandel
Uberall Sortimente wie im scharfem Wettbewerb verliert immer mehr
Onlinehandel; vermissen zueinander, suchen Relevanz; lokale Kaufkraft,
Beratung und Inspiration; stationare Inszenierung und Flache und Einkaufsbudget
finden stationaren Retail Erlebbarkeit; eigener Retail limitieren das Angebot,
immer weniger relevant sehr riskant und teuer Lieferanten forcieren D2C
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D2C AUF DEM VORMARSCH

adidas D2C-Transformation
Plan 2021: 50 % D2C

Umsatz nach Vertriebskanal

21 % E-Commerce

41 % Direct-to-
Consumer (DTC)

19,8 Mrd. € 59 % GroBhandel

20 % Eigener

Einzelhandel

adidas treibt die Verlagerung seines Geschéfts weg von B2B hin zu D2C weiter
voran “[D2C bedeutet mehr Umsatz, Gewinn, Wissen Uber Kundenbedirfnisse]
2020: D2C 41 % (2019:33%), B2B 59 % (2019: 67 %)

Quelle: adidas Geschaftsbericht 2020
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Hersteller mit D2C-Strategie
Anteil in %

Bekleidungs- / Textilindustrie
Detailhandel

Getranke / Brauereien / Weinkellereien
Konsumguter / Haushalt

Kosmetik / Kérperpflege

Lebensmittel

Mbbel / Inneneinrichtung

Sport / Freizeitbekleidung / Sportartikel

Uhren- / Schmuckindustrie

Gesamtergebnis

0% 20% 40% 60% 80% 100%

I mit D2C Shop M ohne D2C Shop

Haufigkeit eines D2C-Online Shops nach Branchen (Universitat St. Gallen, 2020)

Quelle: White Paper D2C der Schweizer Post 2020




MARKTPLATZE UBERNEHMEN

Wertvoller Kundenzugang Umsatzwachstum 2019 - 2020
44 % Marktanteil fUr Marktplatze Marktplatze +42 %

Wachstum Onlineumsatz 2019 -2020
a in Prozent
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Verkauf auf Marktplatzen

Quelle: HDE Online-Monitor 2021 Quelle: HDE Online-Monitor 2021




DAS SCALERION-PRINZIP

Lokale Partner werden als stationare Marktplatze zum Kanal im D2C-Geschaft
der Markenhersteller; Inszenierung und Vermarktung erfolgen gegen Provision.

THESTORE '@




ONLINE & OFFLINE WERDEN EINS

DAS BESTE BEIDERWELTEN MEHR SICHTBARKEIT BESSERES WARENANGEBOT
ERLEBBARKEIT & BERATUNG MEHR UMSATZ MEHR RELEVANZ
MAXIMALE AUSWAHL MEHR MARGE NEUE ERLOSQUELLEN
BESTE VERFUGBARKEIT WENIGER RISIKO KEIN RISIKO
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DAS IST SCALERION

PLATTFORM

SCALEN
VISA
®

S€EPA

Pay'PaI

Auswahl und Freigabe der
verabredeten Produkte,

Festlegung der Provisionen




DAS IST SCALERION

TRANSAKTIONEN

Einfachste Bestellung Uber das
Smartphone des Kunden - ohne
Kundenkonto, ohne Installation
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DAS IST SCALERION

ABRECHNUNG

SCALERION SCALERION

visA
S€PA

Pa!Pal
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Einzug und Verteilung der
Kaufbetrage, direkte
Provisionsabrechnung




VIELFALT
VERKAUFT

THESTORE @

Handler erweitern mit Scalerion flexibel ihre
Produktauswahl und bieten ihren Kunden so ein
ganzlich neues Einkaufserlebnis.

Bereitgestellte Musterteile bringen die ganze
Vielfalt bei geringstem Platzbedarf und ohne
Lagerrisiko. Dabei lasst sich Scalerion parallel zu
bestehenden Prozessen einflihren und erzeugt
sofort Deckungsbeitrage.




AUSPROBIEREN
VERKAUFT

THECOURT @

Artikel

Ultralight Gray

GroBe

Lernen wir neue Produkte dort kennen, wo wir sie
spater auch einsetzen - und erleben diese, anstatt
sie nur zu betrachten.

Durch die hohe Vorqualifizierung des Kaufs
reduziert sich die Retourenquote deutlich. Das ist
nicht nur gut fUr den Hersteller, sondern nattrlich
auch besser fir die Umwelt.




ABENTEUER
VERKAUFT

THEEVENT @

Mit Scalerion kénnen Begeisterte wahrend des
Abenteuers das kennengelernte und vertraute
Equipment ganz einfach und an Ort und Stelle
kaufen.

Scalerion verarbeitet dabei alle Transaktionsdaten
und Zahlungen der Kunden. Und das Beste:
Scalerion funktioniert fir die Kunden ohne
Installation und ohne Kundenkonto.




ZUFALLSBEGEGNUNG
VERKAUFT

Vom Wartebereich bis zum angesagten Café
- mit Scalerion kénnen Gaste erlebte Produkte
ganz einfach bestellen.

Die direkte Lieferung an die Kunden macht das
Einkaufen bequem und komfortabel.
RlUcksendungen oder Reklamationen organisieren
Kunden einfach tiber den Scalerion-RMA-Manager.




MEDIENPARTNER
VERKAUFT

Social Media & der Einsatz von Influencern bieten
innovative Moglichkeiten der Produktvermarktung
und Starkung der Sichtbarkeit.

Mit Scalerion lassen sich Produkt-Links und
QR-Codes gezielt in beliebigen Inhalt einbetten und
ermoglichen Followern so einen schnellen und
unkomplizierten Einkauf.




DER

POINT OF EXPERIENCE
WIRD ZUM
D2C-VERKAUFSKANAL
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