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Customer Experience ist situationsabhangig. Wie kann ich der Kundschaft helfen-:

WILLKOMMEN
IM BERUHMTESTEN
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renhElER

AB BESTELLUNG
INNERT 10 MINUTEN
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DEINEN BESUCH.
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Geben Sie den Code ein

1035 6316
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Was bedeutet Direct-to-Consumer, DTC?

Diese Start-ups beginnen in der Regel als reines Online-Unternehmen, das TRADITIONAL RETAILER o
. _ _ ) o VS DIRECT-TO-CONSUMER

die digitalen Kanale fur Marketing und Vertrieb voll ausschopft - sie sind also
"digital native brands". I AN S e IR (B B[ e i o
Sie sind DTC-Marken, weil sie direkt an die Verbraucher verkaufen, ohne % Manufacturer g Manufacturer
Zwischenhandler oder "Zwischenhandler” wie Kaufhauser oder Grosshandler. N
Was diese Marken von den traditionellen Online-Marken unterscheidet, sind g Hheleseter w
ihre Spezialisierung auf ein einziges oder eine kleine Reihe verwandter 0 advertising
Produkte, Innovationen beim Produkt oder Gesch&ftsmodell (Jin und Shin S N (Websie
2020). B

5 . ”
Mit einem stabilen, treuen Kundenstamm fassen diese Marken auf dem N
Markt FuB (Zia 2017). 8 cime L conaume

Klassische Brands Digital native Brands
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Kim, Shin und Kim (2021). Determinants of consumer attitudes and re-purchase intentions toward direct-to-consumer (DTC) brands. Springer.



https://fashionandtextiles.springeropen.com/articles/10.1186/s40691-020-00224-7
https://fashionandtextiles.springeropen.com/articles/10.1186/s40691-020-00224-7

Direct to Consumer Brands bieten einen klaren Mehrwert und eine hohe Convenience
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Die Angebote der DTC-Brands sind vielschichtig

Mehrwert

Convenience
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Kosteneffizienz
Direktvertrieb,
tiefere Preise
oder bessere
Qualitat fur
vergleichbare
Artikel
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Kim, Shin und Kim (2021). Determinants of consumer attitudes and re-purchase intentions toward direct-to-consumer (DTC) brands. Springer.



https://fashionandtextiles.springeropen.com/articles/10.1186/s40691-020-00224-7
https://fashionandtextiles.springeropen.com/articles/10.1186/s40691-020-00224-7

Auch Influencer:innen lancieren aus der Community ihre eigenen Brands

Geben Sie den Code ein

1035 6316
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Nicht nur Digital Native Brands setzen auf den Direktvertrieb. Auch klassische Brands
bauen einen online Kanal auf.

Die Hersteller profitieren, denn Auch der Handel profitiert von diesem Ansatz, indem

-  das gesamte Markenerlebnis kann gesteuert werden

- Top-Seller aus dem DTC-Sortiment ubernommen werden

. . o . konnen
- online ermoglicht das Thema Individualisierung fur die

breite Masse - Nachkaufe oft auch offline getatigt werden (hybride

) Konsument:innen)
- neue Konzepte konnen schnell getestet werden
- der offline Kanal vom digitalen Kanal gestarkt wird (z.B.
Mehrwert Uber das Handler-Sortiment bieten)

- das gesamte Sortiment ist verfugbar (“Flagship-Store™-
Ansatz)

lEi;E; ‘J“‘!:adjs;55|Cﬂ1t:(i€::
TweeL Geben e den Code i Konsumen inne X
1035 6316 Wwarum so\\\:-e ‘th
E . E 2.B. Chips 47

online kaufe

HSLU 06. Juli 2022 gy


Presenter-Notizen
Präsentationsnotizen




Warum wurde der Zweifel Webshop lanciert?

Mit dem Webshop wird die Marke Zweifel digital
noch mehr erlebbar gemacht.

HSLU 06. Juli 2022



Der Zweifel Webshop wurde im Marz 2019 lanciert

- Hauptfokus auf Bundles

- Themen aus Marketing abgeleitet
(Neues Produkt = Probierbox)

- Brand Experience von A-Z mit Kult-
Produkt (Paprika)

49,50 o o .75 ces00

i1l

~ ah 26.00 - & 30,90 e

- alle Prozesse werden Inhouse
abgewickelt
(Webshop, Finance, Logistik)
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Der Start verlief weit besser, als erwartet. Auf die ersten Bestellung folgten viele
welitere.
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Die Marke wird im Shop durch verschiedene Bundles digital erlebbar.

Probierboxen
z.B. die KEZZ-Probierbox

Bundles Saisonalen Specials
z.B. die I love Paprika Box z.B. der Zweifel Adventskalender
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Emotionen

Kund:in
erblickt freudig
eine
Produktneuheit
auf einem
Plakat

Beim Besuch
der Webseite
entdeckt
er/sie, dass die
Neuheiten als
Probierbox
gekauft werden
kdnnen

Kund:in
registriert sich
im Shop und
legt ein Konto
an

Kund:in klickt
sich durch den
Warenkorb und
bezahlt die
Bestellung

Kund:in
erkennt, dass
die Lieferung
kostenlos ist
und am
Folgetag
ankommt

Eine mogliche Customer Journey innerhalb des Zweifel Webshops

Die Lieferung
kommt in
einem
gebrandeten
Zweifel
Versandkarton
an

Kund:in
entdeckt eine
zweite Sorte,
welche sehr
schmeckt.
Dieses Produkt
kauft er/sie am
nachsten Tag
an einer
Tankstelle fur
den Grillabend

Er/Sie postet
ein Foto des
Grillabends und
vertaggt
Zweifel Chips

Durch den DTC-
Webshop werden
auch offline Kanale
gestarkt und die
Produkte dort
gepushed

(Probier)kontakte generieren

Kaufverhalten analysieren
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Zeit

Community Building

Brand Activation / digitales Markenerlebnis

Nachkaufe on-/offline




Der Haupt-Erfolgsfaktor bei Zweifel: Das digitale Markenerlebnis

- . - - - . i Die Angebote der DTC-Brands sind vielschichtig
Wie konnen wir ein ein unvergessliches Erlebnis

gestalten? Eines, welches -im Gegensatz zu Mehrwert

unseren Produkten- sonst nicht verfugbar ist?

Co-Creation Innovation
Produkte werden Innovative
gemeinsam mit Business-Modelle,
der Community Marke als
(weiter-) Problemléser:in,
entwicke, — Nachhaltigkeit
Der Fokus lag stets auf dem Mehrwert und der /ﬁ;,sti..efﬁziebn;\ oot
. . Dﬁre tvertri'e , ‘ Webseite
Convenience. Am Schluss war dieser Prozess und tieere Preise | Oniine ab Tag 1.
ualitat fiir Abo-Modelle,
dieses Denken ausschlaggebend. | eemEfr Augmented

Reality, virtue’ =
\ Artikel 7 Anyrob
N )
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Wie ist DTC als Hersteller moglich? Take Aways aus dem Projekt

Definiere die
Occasion
Aus welchem
Grund kaufen
Konsument:innen
ein?
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Ergebnisse aus der Mentimeter-Umfrage

HSLU (e

Direct-to-
Consumer am
Beispiel von
Zweifel Chips

IKM Impuls mit Andreas Eggli vom 6. Juli 2022
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Meine Erfahrungen mit DTC

@ ich kannte den Zweifel Webshop schon
" vor diesem Event

ich habe schon im Zweifel Webshop
eingekauft

ich habe schon in einem anderen DIC
Webshop eingekauft
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\Wo sind sie hauptsachlich tatig?

327% 32%

0% 0%
Hersteller Grosshdndler Distributor Detailhandel Agentur/ andere
Dienstleister
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Unser Stand in Sachen Community:

Wir haben noch keine
Community

wir wollen / bauen gerade
eine Community auf

wir haben bereits eine
Community
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Als grossten Nutzen von DTC sehe ich (beiuns) "=

gesamtes
Markenerlebnis steuern

Testen neuer Konzepte
und Angebote

Individualisierung wird
online mdglich

Funktion als "Flagship-
Store”

Mehrwerte fur offline-
Kandle

offline-Umsatz wird
angeregt

andere
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Wenn du mehr zum Thema DTC wissen willst:

12. Juli 2022 von 12.15 bis 12.45 Uhr

auf Zoom, Zugangsdaten und Anmeldung auf:

Andreas Eggli
E-Commerce

T +41 79 462 61 51
andi@aboutdigital.ch



mailto:andi@aboutdigital.ch
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