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FRONT ROW INTRODUCTION

OUR COMMERCE FOCUS

OUR
CAPABILITIES.

EXPERTISE MEETS AGILITY.
SCALE MEETS FOCUS.

Individually, our capabilities are
powerful. Together, they’re even more
dynamic — moving at the speed of
commerce to uncover new

opportunities for growth.

CONTENT
CREATION

STRATEGY
AND DESIGN

BUSINESS
INTELLIGENCE
(CATAPULT)

ECOMMERCE MANAGEMENT

DIGITAL
MARKETING
-CONSUMER

DIGITAL
MARKETING-
B2B

MARKETPLACE
PARTNERSHIP




FRONT ROW INTRODUCTION ...
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350+ 250+ 91% 200+ 30+

GLOBAL FULL TIME CLIENTS SERVED MARKETPLACE PARTNERSHIP EXCLUSIVE RETAIL ECOMMERCE MANAGEMENT
EMPLOYEES GLOBALLY CLIENT RETENTION RATE PARTNERS* TERRITORIES & COUNTRIES

OUR GROUP IN DATA

WE AMPLIFY
COMMERCE N m Q &
AT EVERY STAGE

U7 \ 4
40+ 20+ S5 4 2

GLOBAL SCALE. GLOBAL TEAM GLOBAL TEAM GLOBAL GLOBAL OFFICES IN-HOUSE CONTENT
STRATEGIC FOCUS. NATIONALITIES LANGUAGES SPOKEN WAREHOUSES NYC, SAN DIEGO, HAMBURG PRODUCTION STUDIOS
& BRATISLAVA NYC & SAN DIEGO

We’'re continually cultivating
functional areas of expertise while

sharing knowledge and data that [T aMmazon  amazonads COUGLAS ebay QManomano EZZXZNgwrrm]

will make each of our capabilities
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the first to act on the next big

TARGET

things for our clients.
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FRONT ROW

WE APPLY OUR EXPERTISE TO
YOUR ENTIRE E-COMMERCE EXPERIENCE

OPTIMIZED PERFORMANCE
CONTENT MARKETING

Engaging content, Acquire consumers,
optimized for digital stand out from the
crowd

DIGITAL
STOREFRONT

Sh hoppi
MARKETPLACE BUSINESS apgxyézliiresncc;ppmg

MANAGEMENT INTELLIGENCE

Align channels, portfolio Drive efficiency and
and pricing for success profitability with data-
based insights

9/2/2025



GEMACHT, UM ZU HALTEN.

Seit 1852.

ALBERTS



Was als Riegelschmiede im Herzen
des Sauerlandes begann, umfasst
heute ein Sortiment von mehr als
7000 Artikeln.

Mit zahlreichen eigenen Patenten
liefern wir nttzliche Innovationen und
sind mit 500 Mitarbeitern international
an funf Standorten vertreten.
Mittlerweile lenkt der Ur-Ur-Enkel
unseres Grinders die Geschicke

unseres Familienbetriebs

Gewissenhaftigkeit in all unserem
Handeln ist kein Marketingversprechen,
sondern unser Selbstverstandnis!
Regionalitat, Qualitat und ein
verantwortungsbewusster Umgang mit
Ressourcen und Menschen sind das
Grundgesetz unserer Unternehmung
und das seit Uber

170 Jahren.

Gemacht, um zu halten.
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D2C SCHEITERT AM
VERKAUFSPREIS
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KONFLIKT MIT
HANDELSPARTNE
RN

* Grolhandel macht weiterhin den gré3ten
Umsatzanteil aus, und Handler erwarten
Preisschutz.

* Wenn D2C gunstiger ist, wirkt es wie
direkte Konkurrenz — mit Folgen wie
Delistings oder weniger Unterstitzung.

9/2/2025

PREISDRUCK
DURCH
KONSUMENTEN

» Kunden sind extrem preissensibel und

vergleichen sofort mit Amazon,
MediaMarkt & Co.

* Liegt der D2C-Preis hoher, gibt es keine

Conversion; liegt er niedriger, reagieren
Handler negativ.

INTERNE
FEHLANREIZE &
SCHWACHE
UMSETZUNG

» Vertriebsteams sind auf Grof3handel

ausgerichtet, nicht auf D2C.

» Politische Diskussionen und fehlende

dynamische Tools bremsen schnelle
Preisentscheidungen, sodass D2C
zwischen Handlerinteressen und
Kundenerwartungen stecken bleibt.
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Preisberechnungen werden in Excel gemacht und sind deshalb
fehleranfallig und statisch.

EINE
PREISSTRATEGIE
WIRD GESETZT -
KANN JEDOCH
NICHT UMGESETZT
WERDEN

B2B Partner Preise werden nur “Point in Time” reflektiert.

Fehlendes Monitoring, das Transparenz uber die Marktpreise gibt
um bei Konflikt in die Vergangenheit schauen zu kdonnen.

Zu wenig Ressourcen und fehlende technische Kompetenz um ein
Preissystem umzusetzen.

0000
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MIT DER DYNAMIC PRICING
SOLUTION ZUM D2C ERFOLG
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ASSORTMENT & MARKT- END-2-END
PREISSTRAGIE BEOBACHTUNG INTEGRIERT

Product Control: Steuerung, wo Produkte + Market Intelligence: Tagliches Monitoring + Seamless Execution: Vollintegration mit
verkauft werden (Webshop, Marktplatze, der Produktpreise bei allen relevanten Webshop, ERP (z. B. SAP) und Pricing
Mitarbeiter-Benefits). europaischen Handlern und Marktplatzen. Engines fur automatische Echtzeit-
Pricing Control: Preisstrategie pro SKU Updates.

definieren (z. B. RRP, 5 % vs. Haupt-

Handler, dynamische Anpassung).

Margin Safety: Sicherstellen, dass kein

Preis unter Zielmarge liegt.

Audit Sicherheit: Fehleranfalligkeit ist

stark reduziert und Anderungen werden

gespeichert, sodass Preise jederzeit

nachvollziehbar sind.

9/2/2025
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END-TO-END INTEGRATION DER SYSTEM ENTFERNT ALLE
MANUELLEN PROZESSE

SYSTEMINTEGRATION

I

SAP

~

N

FRONT ROW

REAMEANE & GALAXUS
@RNBAGH @ISR IL < "

DATA INPUT

9/2/2025

¢ Audit Dokumentation

amazon jdealo ,
+ Dashboarding
44 ManoMano << . SATURN

DATA PROCESSING

i + SKU-Stammdaten
% » SKU-Preisinformationen /BusmEss osic ENGINE\
< : Z:[?—ir::;];cl)(r’[riz:z,i(:::en * Preis Regel Management / PRICE LEADING ENGINE \
- Sonstiges + Preis Parameter Einstellung . SAP
/ \ / * Preis Berechnungen . Commercetools
2|« Preis Approvals > . Amazon
* Preis Export . Shopify
ANGEBOTSPREIS DATEN » Preis Promotion

PRICE INGESTION
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NICHT JEDER PREIS IST DYNAMISCH - ES GIBT MANUELLE
UBERSCHREIBUNGEN UND UVP-BASIERTES PRICING

Non Dynamic Pricing Dynamic Market Pricing

Optional Optional Gptional

Calculation basis RRP

Optional

Manually
—No—p
Oyeer
Manual Price

—No—P Phase Out

No—P New Launch

New Launch-RRP

Yes
Yes Yes

Optienal

Markp-Up & AT
Adjustment

Adist.
Marketprice

Marketprice Logic Marketprice

Optional

Je

>

Phase-Out Mark
Down

Manual Price

Phase Out - MarkDown

Phase Out
Price

02/09/2025
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DAS ERSTELLEN VON PREIS-STRATEGIE-GRUPPEN
ERLEICHTERT EINE ZUVERLASSIGE STEUERUNG

9/2/2025

Preis

New Launch:

B2B Schiitzend:

Exclusive D2C Produkte:

Commodity:

EOL.:

B2B Exklusive Produkte:

Produkte, die neu gelistet werden und eine dedizierte New-Launch Preisstrategie folgen.

Produkte, die zwar im D2C angeboten werden durfen, aber bei denen sichergestellt

werden muss, dass die B2B Partner den besten Preis haben.
Produkte, bei denen es keine Referenzpreise bei B2B Partnern gibt.
Produkte, welche Marktpreisbegleitend verkauft werden konnen.
Produkte, welche abverkauft werden. Ignorieren haufig B2B Preise.

Produkte, die nicht im D2C angeboten werden durfen.



WAS HABEN WIR GEMACHT?

* Workshop (intern) "Zieldefinition"

QUESTIONS?
WHO? WHAT?
WHEN? WHEN?
WHY? HOW?

WHY =~ WHICH?

NOT? HOW
MANY?

« Warum danach kein "Standard-Tool"?
» Workshop "Kickoff im Sauerland”

+ "Machbarkeitscheck"

* Anbindung an PIM und SAP

» Wochentliche Termine

» Testartikel einspielen

« Auswertung Testergebnisse
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LOGISCHE PREISE BEI VARIANTEN

WIR ALS HERSTELLER WOLLEN FUR DEN ENDKUNDEN STIMMIGE VERKAUFSPREISE

Beispiele:

- Tore

- Zaun

- Winkelverbinder
- Alu-Profile

- etc.

02/09/2025
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BEISPIELE

UVP:

9/2/2025

Neuheiten

Exklusivartikel

Aktionszeitraume

Marktpreisbegleitend:

- Auslaufartikel

Zaun-Sets

B2C-Only-Artikel

C-Artikel
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DAS ERGEBNIS BEI ALBERTS
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WENIGER B2B KONFLIKT, WENIGER ZEITAUFWAND -
ERHOHTER D2C UMSATZ

» Klare Struktur der Artikel / Preise

» Tagesaktuelle Daten
« Automatisierung der Verkaufspreisanpassungen (Ende September)

» Abverkaufsverbesserungen bei den bisherigen Testartikeln

02/09/2025

21
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FRONT ROW
ALBERTS®

Q&A

RENE GROLL BENJAMIN WEYRICH
HEAD OF E-COMMERCE / CDO GESCHAFTSFUHRER,
GUSTAV ALBERTS FRONT ROW EUROPE

rene.groll@alberts.de Benjamin.weyrich@frontrowgroup.de KLET’S CONNECD
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DANKE
N CATAPULT
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