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Was ist Direct-to-Consumer, D2C
oder DTC?



Der direkte Verkauf an Konsumenten
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Nike’s D2C Umsatzwachstum von 2009 bis 2020




Was ist Direct-to-Consumer, D2C oder DTC?

"Direct-to-consumer means
owning the entire customer relationship and
using all the data to create unique, personalized, more
efficient and more profitable experiences."



Was macht Direct-to-Consumer Brands aus?

1. Direkter Verkaufs- und Kommunikationskanal
2.Generieren eigener Daten & Insights
1. Moglichkeit, individuelle Kundenerlebnisse zu schaffen

1. KPIl-basiertes Marketing & Management

— Das Zusammenspiel aller vier Faktoren!
— Alles das, was klassische Brands nicht machen/konnen!
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Unilever zahlt 1 Milliarde US$ fur Dollar Shave Club



Nestle Purina erwirbt Mehrheitsanteil an Tails.com




Was macht D2C so attraktiv fUr Konsumguterhersteller?

e ErschlieBung neuer Segmente

e mit attraktiven Geschaftsmodellen

e Vorwartsintegration in der Wertschopfungskette

e Direkter Zugang zu Konsumenten und Daten

e Emanzipation vom Handel ohne klassische Brands zu gefahrden

e Extern zugekaufte Innovations- und Transformationsarbeit
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D2C ist mehr als nur ein Vertriebskanal.
D2C als Potenzial das Wertschopfungsmodell
von Konsumgutermarken zu transformieren.



Warum das klassische Wachstumsmodell
von Marken nicht mehr funktioniert



Die 3 Saulen des klassischen Wachstumsmodells

1. Produktentwicklung von massentauglichen Produkten, die einen Grof3teil der
Bevolkerung ansprechen

1. Distribution dieser Produkte an Handler, z.B: Lebensmitteleinzelhandel (LEH),
Kaufhauser, Fachgeschafte, die Drogerie und Apotheke

1. Werbung in Massenmedien um uber Werbedruck gentgend Nachfrage fur die
distribuierten Produkte in der Zielgruppe zu generieren

Kjero GmbH



Warum das klassische Wachstumsmodell von Marken
heute nicht mehr funktioniert?

1.Uberangebot: Dutzende Marken, Eigenmarken und digitale D2C Marken. Wettkampf an
diversen Touchpoints um die gleichen Zielgruppen.

1. Informationsuberflutung: Mit ca. 10.000 Werbeeindrucke pro Tag die einen
Konsumenten erreichen wollen. y

1.Fragmentierung der Medien: Es gibt nicht mehr das “Massenmedium” Uber das ich die
ganze Familie zur Primetime erreiche.

1.Switch bei Aufmerksamkeit: Konsumenten verlagern ihre Aufmerksamkeit zur jewells
relevantesten Information.

Kjero GmbH



Mehr Infos zum Nachlesen

e \/erandertes Konsumverhalten

e Resistenz gegenuber Markenversprechen

e Sinkendes Vertrauen in groB3e Marken

e Neue Marken werden als innovativer wahrgenommen
e [rend zu Nachhaltigkeit und bewusstem Konsum

e Digitaler Wandel und Disruption
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Lucke zwischen Marke und Konsument

e |neffizienter Media Mix mit hohem Streuverlust
e geringe Top of Mind Awareness

e geringes Engagement der Zielgruppe

e fehlendes Wissen uber meine Zielgruppe

e fehlende Consumer Journeys

e fehlende Experience
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Konsequenz fur traditionelle Marken

e Kkeine eigene, direkte Kundenansprache
e fehlende Beziehung zum “echten” Kunden
e Schwierigkeiten, Kundenbedurfnisse zu befriedigen

e Schwierigkeiten, zu innovieren
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“Wir wollen unsere Beziehungen zum
Handel nicht gefahrden.”



Traditionelle Marken vs. D2C Marken

Wertschopfung im Direct-to-
Consumer Modell
Wissen uber die Zielgruppe kommt Besitzen eigene Daten zu Kunden
Datenmanagement .
von externen Quellen und zur Zielgruppe
Produktentwicklun Produkte werden fur Massenmarkte Entwickeln kundenorientierte
9 entwickelt Angebote fur Nischenmarkte
Werben uber Massenkanale; Werben uber eigene Kanale;
Wichtigste KPI ist Reichweite Wichtigste KPIs: CAC* & CLV**
: Verkauf an wenige grof3e Direkter Verkauf an viele
Vertrieb
Handelspartner Konsumenten

*CAC = Customer Acquisition Costs
**CLV = Customer Lifetime Value
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D2C Brands schaffen nahtlose Consumer Journeys
fur herausragende Experience
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Technology = Mehr als ein eShop

Consumer Insights

Insights & Platform to Omnichannel
innovation control user marketing &
engine experience sales engine
e Advanced analytics e Brand strategy, with e Digital customer
to generate consumer online as central acquisition strategies
and shopper insights component
e Technology
e Social listening e Content development iIntegration with
and management retailers
e J[est-and-learn
muscle e Predictive analytics e (Connect Offline and
for personalization Online Channels for
digital-first user
e User experience experiences
design

adapted from McKinsey & Company
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Sales Channel

e Advanced analytics
(to anticipate SKU
exhaustion,
recommend products,
etc)

e Ecommerce
operations



Best Practice
Marketing & Beziehungsaufbau
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Building a Audience / Community around Product and Brand



Naturliche und nutzerfreundliche Consumer Journeys

How Luisa became a recurring NIVEA customer
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Best Practice
Commerce



Talls.com Abo fur Hundefutter

Curated Commerce



Vereinfachen von Entscheidungen
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Vereinfachen von Entscheidungen
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Best Practice
Alternativ



Kreative Zugange zum Konsumenten
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