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Von transaktionalem Verkauf zur optimalen
Produktmonetarisierung

Promotion Preisoptimierung

Markdown Preisoptimierung
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Warum ist Pricing so wichtig fur Handler?

Gewinn = (Preis * Menge) - Kosten

Source - Nach Price Management: Strategy, Analysis, Decision, Implementation - Hermann Simon / Martin Fassnacht
competera | pricing platform


https://store.pwc.de/en/publications/the-power-of-pricing-how-to-make-an-impact-on-the-bottom-line

Warum ist Pricing so wichtig fur Handler?

The power of 1% change
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pWC Source - Nach Price Management: Strategy, Analysis, Decision, Implementation - Hermann Simon / Martin Fassnacht

competera | pricing platform


https://store.pwc.de/en/publications/the-power-of-pricing-how-to-make-an-impact-on-the-bottom-line

Handelsrealitat bei der Preisgestaltung

Reaktiv

Preisanderungen werden vorgenommen,
nachdem etwas anderes passiert ist.
Typische Beispiele:
Wettbewerbspreisdnderungen,
Einkaufspreisdnderungen

Limited

SKU-
centric




Handelsrealitat bei der Preisgestaltung

Limited

SKU-

centric

Business
KPI

Reaktiv

Eingeschrankt

Einkaufer / Category Manager nutzen manuelle Tools zur
Entscheidungsvorbereitung und kdnnen nicht mehr als
3 Preisfaktoren bertcksichtigen

SKU-basiert



Handelsrealitat bei der Preisgestaltung

@
Limited

SKU-
centric

Reaktiv
Eingeschrankt
SKU-basiert

Die Betrachtung auf Einzelartikelebene lasst Kategorie-
und Sortimentseffekte wie Kannibalisierung und
Affinitaten aulRer Acht



Warum ist Pricing so wichtig fur Handler?

Gewinn = (Preis * Menge) - Kosten

Source - Nach Price Management: Strategy, Analysis, Decision, Implementation - Hermann Simon / Martin Fassnacht
competera | pricing platform


https://store.pwc.de/en/publications/the-power-of-pricing-how-to-make-an-impact-on-the-bottom-line

Ein Wechsel von der
Preisgestaltung auf SKU-

: o ewinnsteigerung von 2 bis 10 %
Ebene zur Y ES EN]e Gewinnstelgerung von 2bis 10°%
PO rtfo I I O eb en e ®  Einkaufer erreichen dauerhaft KPIs
Ver b eS S e rt al I e ®  Steigerung der Umsatze um 5% bis 15 %
Ergebniskennzahlen * EnauisproscaKatposes

® Reduktion des Aktionsdrucks um bis zu 60 %

® Erhéhung des Langzeitkundenwerts

Gartner

competera | pricing platform


https://drive.google.com/drive/folders/1vIbjTBrcTodlL80v4zX-r1lWAjPEuHSG?usp=sharing

4 Disruptoren der Preisgestaltung

Digitalisierung
Cloud Computing
Internet of Things

Autonome Systeme Technologische Fortschritte im
. . Innovationen Bereich Data
Robotic Prozess Automatisierung Science

Augmented Reality

Sharing Economy

Membership Economy Neue Okosysteme Marketing der
Platform Economy Zukunft

Network Economy
Experience Economy

Quelle: The Pricing Model Revolution - Danilo Zatta (Schaubild 1.3 The 4 triggers of the Pricing Model Revolution)

Kinstliche Intelligenz

Machine Learning / Deep Learning
Entwickelte, kognitive Systeme
Muster Erkennung

Big Data / Echtzeit

Hyper-Personalisierung
Verhaltenswissenschaften
Soziale Netwerke
Marketing Agilitat
Analytics

competera | pricing platform



Wichtige Faktoren fur die Preisgestaltung im
Einzelhandel

Interne Faktoren Produkt Externe Faktoren

Werbe Informationen

Elastizitat Trans-
- aktionen

. | Bestande
Aktions-
Kalender vl
erkaurs
Daten
Regalpreis

Elastizitat

Ahnliche
Produkte

.
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Optimaler Preis competera | pricing platform
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Optimaler Preis

Filialen

®

Metaverse

[ - w
o o
Online . Marktplatz

Optimale Preise, in Echtzelt, fur alle Kanale

competera | pricing platform



Mithilfe von Kl passen
Handler Ihre
Arbeitsablaufe an

Bionischer Ansatz - “Mensch und
Maschine” erganzen sich optimal

Automatisierung der
Entscheidungsvorbereitung

Relevante Preisvorschlage




Kl ist ideal fur Preis- und Aktionsoptimierung
Anwendungen

Price and Promotion Optimization

In-Store On-Shelf Availability

Monitoring Store Activity With loT
Customer-Centric Category Optimization

Demand Forecasting and Planning

Freshness Management and Optimization
Risk/Fraud/Threat Detection

»_Customer Order Item Substitution
Associate Scheduling in Store

In-Store Environmental Management
Distributed Order Management
Subscription Services

Associate Hiring and
Training in Store

Autonomous Delivery
Leveraging Smart Robots
. to Augment Humans
Personalization
AR/VR/MR
Experiences

Last-Mile Delivery

Intelligent Virtual Store Design
Contextualized Real-Time Pricing
Conversational Commerce
Sustainability

Go-Style Smart Checkout
Dynamic Pricing

At-Home Replenishment
as a Service

Metaverse/
Immersive
Experiences

Feasibility

Gartner



Promotion
Preisoptimierung




Was der Handel sucht...

End-to-End-L6sung zur Planung und
Optimierung von Promotions

10-20% Steigerung des Bruttogewinns durch
optimierte Werbeaktionen, Zeitersparnis durch
bessere Planung und bessere langfristige
Prognosegenauigkeit

Integriert mit F&R.

INTEGRATIONS

>

@ Main Plan +~

Filter Presets ~  Save Date 2022-01-01-2022-12-26 v

FRESH & FRUIT

Tomatoes Cherry 500g

23%

Tom's Corned Beef

3for13.25 EUR

Black Angus Beef Roast 700g

3 for13.49 EUR

WEEKLY DEAL
Coca-Cola12x0.33L
27%
Tropicana 100% Pure Pressed
Blood orange

1.25 EUR

LIMITED TIME

Glacéau SmartWater 6x0.6L
225EUR

Category v Item v Promotion v

2022-10-03 We

Mk
136k
WEEKLY DEAL
Dagravit Kids Xtra

27%

L'Oreal every day shampoo

3for 12.25 EUR

Coca-Cola Zero 2L

2 for 1.59 EUR

Travel Booster Seat

32%

Innocent Orange Juice Smooth
1.35L

27%

FRESH & FRUIT
Tomatoes Cherry 500g

23%

Black Angus Beef Roast 700g

35%

BARGAINS

Evian 6x0.5L

1.79 EUR

Brand v

2022-10-10 Week 41

LIMITED TIME

Evian 6x0.5L

179 EUR

Pepsi Max 2L

26%

FRESH & FRUIT
Tomatoes Grape Tkg

29%

Tomatoes Cherry 500g
2.49 EUR

Everyday Essential Cherry
Tomatoes 330g

44%

WEEKLY DEAL
San Pellegrino 6x1L

245

Axe Non stop Fresh Black
18%

BARGAINS

Coca-Cola Light 2L

2022-10-17 Week 42
540k
128 k

WEEKLY DEAL

Lightweight travel cot

34.99 EUR

Pepsi Max 2L

26%

Sensodyne Fresh Whitening

16%

Lucovitaal Vitimine D3

30%

FRESH & FRUIT

80% Ground Beef Patties 6x

3.25 EUR

Ground Beef 93%

7%
Norwegian Salmon Fillet Slic

20%

LAST CHANCE

San Pellegrino 6x1L

37%

A XY
7 N



Werbeaktionen sind einer der wertvollsten, am wenigsten
optimierten Bereiche des Handels

L Macht ca. 18% der operativen Kosten aus

Bis zu 30% der E 77777
Werbeaktionen sind T 1100 330/ b3
unrentabel
14%
****** SO g
Bis zu 30 % der
Werbeaktionen '
: 99%
steigert den Umsatz &N - 8
nicht % 0 o ot o) = o 5 o 0 cu % =
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Nur wenige Promotions nutzen ihr wahres
Potenzial

: Werbeaktionen
Umsatzsteigerung

400K =

Entfernen

300K =

Verbesserungs
Potenzial

Widerholen

100K -

0K

-80K -60K -40K -20K 0 20K 40K 60K 80K

G
X

Gewinnsteigerung



Es gibt viele Grinde, warum Aktionen nicht erfolgreich sind

Der Promotion-Prozess ist komplex

Jahrlich
Planung

Detaillierung und
Verhandlungen

Vorhersage,
Uberprifung und
Optimierung

Live gehen

Herausforderungen

U Der Promotion-Prozess wird Uber
mehrere Systeme verwaltet, die

nicht gut integriert sind.

U Promotion-Prognosen sind nicht
schnell und genau genug

O Zielvorgaben und
Geschaftsregeln werden nicht
automatisch Uberpruft

0 Aktionspreise sind falsch
eingestellt




o Die Optimierung der Werbepreise hat bei einem Kunden 2022 zu
optimerung  einem Mehrgewinn von +5,6 MEUR gefuhrt.

Wie man die
Ergebnisse liest

Steigerung der Bruttomenge,
des Umsatzes und Gewinns

durch die optimal eingesetzte
Aktionsrabatte

Hoherer Absatz Bruttoumsatz Bruttoergebnis
Promo Artikel (tausend) Promo Artikel (tausend €) Promo Artikeln (tausend €)

+2 235
(+9% +9%)

+16 789
(+23% +23%)

+5 645
(+28% +28%)
Szenario

« Maximale
Preisreduzierung: X %

« Maximale
Margenreduzierung: X%.

 Zielsetzung: Maximierung
des Bruttogewinns

Akuell Optimiert Akuell Optimiert Akuell Optimiert

0
— N



Die Kernkompetenzen einer professionellen
Promotionlosung

Bewerten Optimieren
Sie Sie
Automatisierte Auswertung Durchgéangige Werbeplanung Szenario-Testing und
und Berichterstattung und Arbeitsablaufe Optimierung
v Korrekte Bewertung der v Durchgangiger v On-the-fly-Szenariotests und
Promotion Planungsprozess fiir -prognosen

v/ Optimierung der

v Teamubergreifende Promotion ; _
Sichtbarkeit v Verwaltung iiber AEMEIEEE
o S v Kl-gesteuerte Empfehlungen
v Automatisierung von Benachrichtigungen
Datenflissen und Analysen v Master-Promotions in
RELEX

Steigern Sie Ihren Gewinn Steigerung des Gewinns
durch die Streichung Sparen Sie Zeit mit einer durch Optimierung von
leistungsschwacher strukturierten Werbeplanung Produktauswahl und

Promotion Rabatttiefe

N
4

Q
¢

o
)



Markdown
Preisoptimierung




RELEX hilft die richtige Markdown-Strategie fur
jeden Artikel in jedem Standort zu finden

g Markdown Periode Rabattstufe

e . g
%‘ Store 3 "ﬂ‘_ : i
i Store 4 F_H 1 ]
S P T T
%_ Store 5 90%
@%L B —
Unnotige Rabatte = Rabatte nicht friilh genug = \
unnoétiger Verlust an Marge unndétiger Verlust an Marge Bestand = 0



Wie funktioniert das?

1. Strategie fur Markdowns und Preise festlegen
Markdown Plane festlegen, basierend auf ihren spezifischen Zielen

2. Finden von Artikel-Standorten fur Markdowns
Automatische Vorschlage fur Markdown-Artikel

RELEX 3 3. Optimieren der Markdown-Preise
Markdown Berechnung von optimalen Preisen basierend auf Preiselastizitat
Optimization unter Berlcksichtigung von Prognosen und Bestanden

4. Akzeptieren und Erstellen von Kampagnen
Akzeptieren der Vorschlage und Erstellung der Markdown-Kampagnen

5. Uberwachung der Ergebnisse fir weitere Einblicke
Uberwachung der Effizienz der Markdown-Kampagnen

VY 4
n

S
o



‘ Markdown Strategie definieren
und Preisgestaltung festlegen

 Preisgestaltung festlegen

@)

(©)

« Markdown planen und Ziele bestimmen:

(@)

(@)

(©)

Preisgitter

Rundungsregeln

Output: Preis oder Prozentsatz

Optimierungsebene:
Produkt/Produktgruppe/Standort

Markdown-Zeitraum

Marge maximieren

Bestand leeren

Price rounding
logic

Minimum
price
change

Maximum

price
change

#

=

# ..

04/29/2020

Round nearest

Price

Maximize margin

04/29/2020

Round up

Percentage

Clear stock

04/29/2020

61 rows

Round down

Price

1/0.99

1/1.99

1/7299

1/399

1/499

1/5.99

1/6.99

1/7.99

1/8.99

1/9.99

1/10.99

T I T I B T B T A B B T A T

Maximize margin




‘ Artikel identifizieren fur Markdown

Set 'Price optimization Product-location: Price optimization start date
start date' = [$today]

I

Set 'Price optimization Product-location: Price optimization end date
end date’ = [preduct_locations.termination_date]

« Automatische Vorschlage fur Markdown-Artikel

« Einfach anzupassende Kriterien + flexibles Regelwerk
um spezifische Produkte oder Kategorien handzuhaben

@ Chart I AV

@ Sales + forecast @ End balance + projected end balance @ Projected spoilage

* Ausnahmeansichten zur ldentifikation von Artikeln welche

sich fur einen Markdown eigenen kénnten — z.B. Artikel
mlt: 2,000 -
o Projizierter Bestand am Ende des Produkt-
Lebenszyklus ist zu hoch

W
=
=]

o Verkauf passt nicht zu den Zielen

QUANTITY

=)
=]
=3

* Ermdglichung eines Genehmigungsprozesses

@
=]
=

)18 Sun 10/6/2018 Sun 24/6/2018 Sun 8/7/2018 Sun 22/7/2018 Sun 5/8/2018 Sun




® Table

13 rows P”_CE 031\":\‘2;\0[* Op'.\’;;E:'.\Om G;\r:fz . Rcund.mg Rounding Frice Opp:\”c‘;a‘ Sales Oplimrz. :
- - - elasticity start date end date quantity precision  strategy suffix change price price
3 Optlm Iel'l.l ng del’ Mal’kd OWI’]-P I"else Total # 29/06/2018 21/07/2018 # 0.10 Round up 0.09 # 4 #
111348688/ 111, -2.91 29/06/2018 21/07/2018  374.58 0.10 Round up 009 -3580% 170€  1.19¢€
120274893/ 111. -2.91 29/06/2018  21/07/2018 67.06 0.10 Round up 009 -12.79% 229€¢  2.09€
126073827 / 111. -2.89 29/06/2018 21/07/2018  213.83 0.10 Round up 009 -2126% 171€  149¢€
126075364/ 111. -2.89 29/06/2018 21/07/2018 341.41 0.10 Round up 0.09 -4030% 1.59 € 1.09€
126134986/ 111. -1.28 29/06/2018 21/07/2018  119.27 0.10 Round up 009 -5466% 1366 0.79€
126937709/ 111. -3.52 29/06/2018 21/07/2018 17.65 0.10 Round up 009 -4207% 172€  1.09€
127869146/ 111 -1.27 29/06/2018 21/07/2018  101.53 0.10 Round up 009 -37.98% 159€  1.09€
129360757 / 111 -3.52 29/06/2018 21/07/2018 9.85 0.10 Round up 0.09 -53.38% 1.48¢€ 0.79 €
131567540/ 111 -2.08 29/06/2018 21/07/2018 15.79 0.10 Round up 009 -3835% 171€  119¢€
E h d H d I M kd _ P H b 1 d 133284247 /111. -2.89 29/06/2018 21/07/2018 142.55 0.10 Round up 009 -47.75% 2.74¢ 1.59€
rrechnun g €s [dealen ar own reiIses basieren 133285220/ 111 -2.89 29/06/2018 21/07/2018 15411 0.10 Round up 009 -57.07% 277€ 129¢€
auf dem gesetzten Z|e| Z B . 134906476/ 111 -1.27 29/06/2018  21/07/2018 84.88 0.10 Round up 009 -2399% 133¢  1.19¢
! 127179207 /111 -3.52 29/06/2018  21/07/2018 19.74 0.10 Round up 009 -3068% 195€  149¢€
O I\/Iarge maximieren
o Bestand ausverkaufen
@ Chart 3 %
. PN . . . . [ ] es + fore @c e ected e e @ Projecte e
Preiselastizitat wird automatisch flr jeden Produkt-
. . 2,200
Standort auf Basis der vergangenen Preise berechnet
2,000

o Berechnung der Preiselastizitat flr verschiedene
Produkte und Produktgruppen
o Berechnung auf aggregierten Ebenen bei
limitierte Anzahl an Datenpunkten |

QUANTITY

0 TN
J18 Sun 7/6/2018 Thu 18/6/2018 Mon 29/6/2018 Frl  10/7/2018 Tue 21/7/2018 Sat 1/8/2018 Wed 12/3/2018 Si




30

Neben Preiselastizitat missen auch andere Faktoren
berticksichtigt werden

SALE
froduct Name Rm:ﬂ M’
"9":‘19"3 = Ezmszfsﬂa i 29,99
Aufwand der Aufwand Entsorgung
| __HOTSALEMN | Special Price Productiiame . .
e  50%1,25 Preisauszeichnung Kosten fiir Entsorgung im Mill oder
Vernichtung
Aufwand fur Anderung der Preisschilder Weitere
— mehrmaliger Aufwand bei mehreren Wert Restpostenhandel
Wellen + erhohter Aufwand bei Kol e Verkaufswert - Aufwand fur Verkauf an
Aufklebern .
Restpostenhandler
Aufwand ,,Saisonlagerung* Fehlender Platz fiir neue Produkte
Aufwand fur Lagerung in die nachste Saison + Entgangene Verkaufe durch mangelhafte Platzierung
eventuelle Kosten fiir Transport und Veralterung von neuen Artikeln (schwer zu quantifizieren)

A XY
o *N



3 Bertcksichtigung von Lagerbestanden

Total » Balance with MDO v Balance without MDO + DC allocations w

Schritt 1 » Aggregierte Betrachtung des Gesamtbestandes uber
alle Lager + Markt Punkte und der gesamten Prognose

1
700000 |
]
600000 |

]
5000.00 |

Schritt 2  Berechnung des ,gesamtoptimalen® Preisreduktion,
z.B. 10% mit Produkt-Preiselastizitat

1
4000.00 i

QUANTITY

3000.00 i

Schritt 3  Anwendung der ,gesamtoptimalen” Preisreduktion auf 20000 \,\ '\
die Markte und Berechnung der individuellen Prognose 1oo0og| | : T~
(Produkt-Standort Preiselastizitaten) | \ T,
0.00 e s s & ° s 3 s
/2021 Mon  25/16/2021 Fri - 29/06/2021 Tue  03/07/2021 Sat  07/07/2021 Wed 11/07/2021 Sun  15/07/2021 Th
Schritt 4 - Allokation des Lagerbestandes auf die Markte nach Newmarkdown campaign

neuer preisreduzierten Prognose

« Berechnung einer neuen optimalen Preisreduktion
und einer neune Prognose fur jeden Produkt-
Standort inklusiver der verteilten Bestande



4 Akzeptieren und Erstellung der
Kampagnen

Akzeptieren der Markdown-Vorschlage mit Hinblick
auf:

o Gewilnschten Endbestand nach Ende des
Markdowns

o Marge und prognostizierte Abverkaufe
wahrend des Markdowns

UANTITY

Automatische Erstellung der Markdown-Kampagne
zur Uberwachung

oooooooo




Uberwachung der Performance
von preisreduzierten Artikeln

« Diverse Moglichkeiten die Performance zu analysieren
uber verschiedene Kennzahlen: S —

s ¥ Order propos.
1279 34224000 €

@ Projected spoilage vabue, 30/10/2017

Ziel-Abverkaufe vs. realisierte Abverkaufe e P
Zielprofit vs. realisierter Profit o | p— ) il P s
Endbestand zur Auslistung E ' ”
Jede Aggregationsebene, z.B. Produkt, o o | e e o D
Produktgruppe, Standort, Standort-Produkt-Gruppe e ml N
méglich . B :

+14.81%

e | (D Product detaile

0 O O O

Projected  Forecast.. wtion
outel date

EEEE o

201
201
2017
201
201

ELTEETEE

287753 € 0912017

« ldentifizieren erfolgreicher Markdowns flr zukinftige i i :

972267 / 2000 (Stor ist.. 1 234273 € 01172017
953422 / 2000 (Evergreen St Pauls. 1 T08.03 € 09/11/2017

Entscheidungen Ty T

] 111

i
2

« Automatische Identifikation von Artikeln welche die
Ziele nicht erreicht haben




Eine Losung um Preisreduktion direkt in die
Supply Chain zu integrieren

v/

UNIFIED

Prognosen und Projektionen
fur die Markdown-Periode

steueren sowohl Disposition
als auch die finale Allokation

v

INTEGRIERT

Bestande aus Lager und
Markt im gleichen System —
reagieren Sie damit friihzeitig
in der Saison und nicht erst
nach der finalen Allokation

v/

FLEXIBEL

Flexibilitat durch Business-
Rules ermoglicht einen
anpassbaren Prozess um
spezielle Bedurfnisse des
Unternehmens zu
berucksichtigen

¢

LY 4
7%



Coop Varmland ist eine schwedische

CaS e regionaler genossenschaftlicher
. Lebensmitteleinzelhandler
COOp Varmland Einzelhandelsunternehmen mit

einem Umsatz von
ca. 305 Millionen €.

Unified Markdown « 8 Prozentpunkte héhere Margen
Optimization bei reduzierten Produkten

« 70+% Verbesserung der Effizienz
der Lagerraumung

* 6,1 % mehr Umsatz mit
reduzierten Produkten

"Durch den Einsatz von RELEX flir die Prognose, Disposition
und Abschriftenoptimierung haben wir einen einheitlichen
Prozess erreicht und kdnnen in allen unseren
Planungsprozessen die gleichen Daten und Vorteile nutzen.”

Thomas Berglund, CIO bei Coop Varmland.



nemlig.com ist
Danemarks am schnellsten
CaS e wachsender Online-Supermarkt
. mit einem Wachstum von etwa
nem I Ig .Com 25% Umsatzwachstum 4%
jahrlich.

Erhdhung der Marge « Marge verbessert um 24%
und Verringerung des
Verderbs durch
Abschriftenoptimierung

Abschriftenreduzierung um 44%

Massive Verringerung  Friher wurden téglich fast 4

des Stunden damit verbracht, die zu

Planungsaufwandes reduzierenden Produkte und ihre
Preisstufen zu finden und die
Kampagne zum richtigen Zeitpunkt
zu beenden. Mit der neuen Losung
sind es jetzt nur noch 55 Minuten

All results are derived from a direct comparison of products which had markdowns before and after the implementation.



CaS e Suomalainen Kirjakauppa

ist der fuhrende

Suomalainen Kirjakauppa finnische Buchhands

Mehr Gewinn mit * 94 % hoherer Umsatz, bei
Preisreduzierten Produkten reduzierten Produkten
Erhohung der « 133% Steigerung bei der
Lagerumschlagshaufigkeit Beseitigung von Lagerbestanden

bei Langsamdrehern und Schaffung
von Platz fir neue Titel

Automatisierter » Ein weitgehend automatisierter

Markdown-Prozess Abschriftenprozess, der auf der
automatischen ldentifizierung von
Abverkaufsprodukten und
effizienten Abschriften beruht
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