
Nutzung von Wachstumspotenzialen mit 
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Strategie, Entwicklung und Umsetzung eines D2C-Geschäftsmodells
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U N T E RS T Ü T Z U N G S A N G E B OT

SIND SIE SICH DER 
MÖGLICHKEITEN & 
GEFAHREN VON DIRECT-TO-
CONSUMER-ANSÄTZEN (D2C) 
FÜR IHR UNTERNEHMEN 
BEWUSST?
D2C ist ein Business-to-Consumer-Ansatz 
(B2C), bei dem Unternehmen Produkte und 
Dienstleistungen eigenständig vermarkten, 
vertreiben und zu Kaufenden befördern.

D2C AUFBAUEN & BETREIBEN
Konzeptionelle Ausgestaltung, (technologischer) Aufbau 
und Betrieb eines D2C-Ansatzes bis zur eigenständigen 
Übernahme

MÖGLICHKEITEN NUTZEN
Identifikation von Möglichkeiten von direkter 
Kundeninteraktion für Ihr Unternehmen und Herleitung 
der entsprechenden D2C-Ansätze

GEFAHREN MITIGIEREN
Identifikation möglicher Gefahren durch D2C-Ansätze 
Dritter für Ihr Unternehmen und Herleitung mitigierender 
Maßnahmen

+

=



K A P I T E L

01

02

03

AUSGANGSSITUATION

UNSER VORGEHENSVORSCHLAG

INFRONT PROFIL

© Infront Consulting & Management GmbH 3



K A P I T E L

01

02

03

AUSGANGSSITUATION

UNSER VORGEHENSVORSCHLAG

INFRONT PROFIL

© Infront Consulting & Management GmbH 4



© Infront Consulting & Management GmbH 5

D2C-Ansätze bieten Unternehmen sowohl Möglichkeiten als auch Gefahren; 
Ihre Verbreitung hat deutlich zugenommen

M Ö G L I C H K E I T  &  G E FA H R

A U S G E W Ä H L T E  G E F A H R E NA U S G E W Ä H L T E  M Ö G L I C H K E I T E N

• Kundeninsights für gezielte Kundenansprache

• Markendifferenzierung & Loyalitätsstärkung

• Geringere oder keine Abgaben an Intermediäre

• Erweiterung der eigenen Wertschöpfung

• Zusätzliche Umsätze

• Wettbewerber mit besserem Kundenverständnis

• Preiserosion

• Verlust von Marktanteilen

500
D2C Startups 

zwischen 2021-2022 
gegründet

16%
Erwartete D2C-

Wachstumsrate in 
2024 in den USA1

Corporates 
fokussieren sich 

verstärkt auf D2C

1 Statista (2022)
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Unterschiedliche D2C-Ansätze werden zum Erreichen unterschiedlicher 
Ziele eingesetzt

W E S H A L B  &  W I E

A N S Ä T Z E

NUTZUNG VON 
MARKTPLÄTZEN 

DRITTER

EIGENER ONLINE 
SHOP DURCH 

OUTSOURCING

EIGENER ONLINE 
SHOP IN 

EIGENBETRIEB

EIGENER 
MARKTPLATZ DURCH 

OUTSOURCING

EIGENER 
MARKTPLATZ DRUCH 

EIGENBETRIEB

EIGENES ÖKOSYSTEM 
DRUCH 

EIGENBETRIEB

INSIGHTS 
GENERIEREN

INNOVATION 
TREIBEN

MARKE 
DIFFERENZIEREN

KUNDENERLEBNISSE 
INDIVIDUALISEN

NEUE KUNDEN-
MEHRWERTE SCHAFFEN

ABSÄTZE 
STEIGERN

Z I E L E

Eigene Wert-
schöpfung
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Unsere Methoden & Expertise helfen herauszufinden, ob und welche D2C-Ansätze 
zu ihrem Unternehmen wirklich passen

D E N  R I C H T I G E N  A N S AT Z  F I N D E N

1 HDE (2023); 2Precedence Research (2023); 3McKinsey (2021)

AKTIVES PORTFOLIO-
MANAGEMENT

H A P T I S C H E  M E H O D I K  &  T I E F E  P R A X I S E R F A H R U N G C O R P O R A T E  D 2 C  F R I E D H O F

Unsere prämierte Methoden ermöglichen einen holistischen Blick auf das Ökosystem 
Ihres Unternehmens zur Identifikation von Chancen und Risiken in Bezug auf D2C. 
Unser Vorgehen bietet zudem die Möglichkeit, die passenden D2C-Ansätze für Ihr 
Unternehmen unter Berücksichtigung von unternehmensweiten 
Wirkzusammenhängen abzuleiten.

Herstellung Großhandel Einzelhandel EndkundenLogistik

Vorproduzenten

Hersteller

Großhändler

Privatkunde

B2B-Kunde

Einzelhandel und 
Baumärkte

Fachhändler

Last Mile
Delivery

Digitale Plattformen

Kinder
Sportler

Senioren

Campus-Fahrräder?

Spedition?

Mitarbeiter-
Fahrräder?

B2B?

B E I S P I E L H A F T E  D A R S T E L L U N G

O.W.N.

Personalisierte, 
nachhaltige Haut-
pflegeprodukte

ADVENTURE 
CLUB

Sneaker Subscription 
Modell für Kinder

TIDE CLEANERS
Kleiderreinigung On 

Demand via Drop Off 
Spinde

AVAIL
Social Commerce 

Plattform für faire, 
nachhaltige Mode 

…

…
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Von der Analyse & einem maßgeschneiderten D2C-Konzept über die Entwicklung bis zum Betrieb 
bietet Infront alles aus einer Hand

U N S E R  A N G E B OT

STRATEGIE1
• Bewertung von Chancen und Risiken 

bezgl. D2C
• Entscheidung, ob ein eigener D2C-

Ansatz sinnvoll ist - wenn ja:
• Konzeptionierung des eigenen D2C-

Ansatzes: Ausrichtung, Ziele, mögl. 
Weiterentwicklung, Integration in 
best. Geschäft, etc.

• Herleitung von Anforderungen, u.a. 
an Operating Model, Fähigkeiten, 
Produkt, Fulfillment

ENTWICKLUNG2
• Operationalisierung des Konzeptes 

und Aufbau des D2C-Ansatzes 
entlang folgender Dimensionen
- Strategie
- Operating Model
- Operations
- Technologie

BETRIEB3
• Business & IT-seitiger Betrieb des 

Modells von Go-to-Market bis zur 
Skalierung 

• Vom Coaching bis zur Übernahme 
des vollständigen D2C-Betriebs
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Strategie
U N S E R  A N G E B OT

Wir identifizieren gemeinsam D2C-induzierte Möglichkeiten und Gefahren
für Ihr Geschäftsmodell und simulieren an Hand von Blaupausen und mit 
Hilfe des Infront D2C-Baukastens mögliche individuelle D2C-Szenarien unter 
der Berücksichtigung von Trends, Benchmarks und der 
Gesamtunternehmensstrategie.

Z U  B E A N T W O R T E N D E  F R A G E N  -  A U S W A H L

E R G E B N I S S E

• Welche Möglichkeiten und Gefahren gehen von bestehenden und 
perspektivisch erwartbaren D2C-Geschäftsmodellen für Ihr 
Unternehmen aus?

• Wie kann welcher D2C-Ansatz Ihre (Omnichannel-) Strategie sinnvoll 
ergänzen?

• Wie würden die jeweiligen D2C-Ansätze perspektivisch weiterentwickelt 
werden?

• Welche Anforderungen müssen erfüllt werden um die jeweiligen D2C-
Ansätze langfristig erfolgreich zu etablieren?

• Welcher Ansatz ist hinsichtlich Potenzial und Umsetzbarkeit am 
vielversprechendsten?

ü Transparenz und einheitliches Verständnis bzgl. Möglichkeiten und 
Gefahren von D2C-Geschäftsmodellen für Ihr Unternehmen

ü Klarheit, ob und wenn welcher D2C-Ansatz sich für Ihr Unternehmen 
eignet

ü Langfristige Entwicklungsperspektive
ü Definierte Anforderungen für eine erfolgreiche Umsetzung

Herstellung Großhandel Einzelhandel EndkundenLogistik

Vorproduzenten

Hersteller

Großhändler

Privatkunde

B2B-Kunde

Einzelhandel und 
Baumärkte

Fachhändler

Last Mile
Delivery

Digitale Plattformen

Kinder
Sportler

Senioren

Campus-Fahrräder?

Spedition?

Mitarbeiter-
Fahrräder?

B2B?

Arzneimittelservice Logo

Beschreibung
Der Versicherer rechnet direkt mit der Apotheke 
ab, sodass Versicherer nicht in Vorleistung gehen 
müssen. 
Die Versandapotheke SHOP APOTHEKE liefert 
Medikamente kostenlos und berät Versicherte 
telefonisch.
Alternativ können Versicherte Rezepte über Ihre 
lokale Apotheke abrechnen lassen, sofern diese 
eine Direktabrechnung anbietet.

Vorsorge/
Prävention

Diagnose & 
Information

Behandlung &
Beobachtung Administration

Kundenmehrwert
Einfacher Versorgung mit Medikamenten ohne 
selbst zur Apotheke gehen zu müssen oder in 
Vorleistung zu gehen.

Über
greifend

Beschreibung
Die Integration von Sprachassistenten, wie bspw. 
Amazon Alexa, zur Nutzung digitaler Services.
Die Sprachassistenten unterstützen bei Fragen 
rund um alle Themen und Services zu 
Gesundheit und Versicherung aber auch der 
Vertragsabschluss via Sprachassistent ist 
möglich. 

Kundenmehrwert
Vereinfachter und schneller Zugriff auf digitale 
Services und Informationen.

Vorsorge/
Prävention

Diagnose & 
Information

Behandlung &
Beobachtung Administration

Über
greifend

Integration von Sprach-Assistenten

Multi-Kanal-Mgmt. Online: Ein Portal Null Papierkram

Beschreibung
Komplett digitale Kommunikation mit dem 
Kunden.
Im Kundenportal erhalten Versicherte den 
digitalen Versicherungsschein sowie Zugriff auf 
alle Service- und Verwaltungs-funktionen. So 
können Kunden jederzeit ihre Unterlagen 
einsehen, Vertrags- und Daten-änderungen in 
Echtzeit vornehmen und die Schnellregulierung 
nutzen.

Kundenmehrwert
Alles Wichtige auf einen Blick, einfach und 
überall verfügbar; ganz ohne Papierkram.

Vorsorge/
Prävention

Diagnose & 
Information

Behandlung &
Beobachtung Administration

Über
greifend

Blaupausen

Trends & 
Benchmarks

Va
lu

e 
cr

ea
tio

n
Va

lu
e 

de
liv

er
y

Va
lu

e 
ca

pt
ur

e

Customer interface

Brand

Price determination

Review system

Logistics

Key activity

Pricing mechanism

Price discrimination

Revenue source

Key revenue stream

Transaction content

Industry scope

Access

Geographic scope

Transaction flow

Buyer

Key value proposition

Seller

Web App Both

Existing New

Fixed prices Set by sellers Set by buyers Auction Negotiation

User reviews Review by marketplace None

Own Through partner Through sellers Mix

Fixed pricing Market pricing Differentiated pricing

Quantity based Location based Feature based None/other

Seller Buyer Third party None/other

Commission Subscription Advertising Service sales Freemium Logistics Payment

Product Service Both

Vertical Horizontal

Restricted Free

Regional Germany Europe Worldwide

Known own sellers Unknown sellers Current non-sellers Mix

Price, Cost, Efficiency Emotional value Social value Inspiration Security

Known own buyers Unknown buyers Current non-buyers Mix

Match making Content creation Wholesale Data analysis Refurbish/Authentif.

C2C B2C B2B B2P Mix D2C-Ansatz 
Baukausten
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Entwicklung
U N S E R  A N G E B OT

Gemeinsam mit Ihnen operationalisieren und entwickeln wir den gewählten 
D2C-Ansatz hinsichtlich Strategie, Operating Model, Operations und 
Technologie.

Z U  B E A N T W O R T E N D E  F R A G E N  -  A U S W A H L

E R G E B N I S S E

• Wie ist der Go-to-Market zu gestalten?

• Welche Aktivitäten werden outgesourced?

• Welche zukünftig denkbaren Funktionen müssen von Beginn an 
berücksichtigt werden?

• Welche Schnittstellen zum Kerngeschäft sind zu etablieren?

• Wie können End-to-End-Prozesse optimal aufeinander abgestimmt 
werden?

• Welche logistische Infrastruktur und Fulfillment-Prozesse sind 
notwendig, um Kundenerwartungen effizient zu erfüllen?

• Wie kann ein Tech-Stack flexibel skalierbar und zukunftssicher gestaltet 
sowie in die bestehende Systemlandschaft integriert werden?

ü Klares strategisches Zielbild

ü Auf individuelle Bedürfnisse abgestimmtes Operating Modell

ü Effiziente, State of the Art Operations, die zu Ihrem Ansatz passen

ü Flexible, State of the Art Technologie

Strategie / 
GM

Interaction Experience

Kunden-
ansprache

§ Sortimentstruktur
§ Online Brands
§ ...

Sortiment Preis

§ Dynamic Pricing
§ Promotions
§ ...

§ Logistikstruktur
§ Retourenmanagement
§ ...

Fulfillment Kanal

§ Omnichannel Mgmt.
§ Kanalsteuerung
§ ...

§ Content
§ Value 

Proposition
§ ...

Marketing

Loyalty

Market-
place Mgmt.

Sales

Experience 
Mgmt.

Customer 
Identity

eCommerce

Pricing & 
Promotion

Persona-
lisation

Service

Product 
Information

Content & 
Assets

BUSINESS OPERATIONS LANDSCAPE

USER EXPERIENCE LANDSCAPE

UNIFIED EXPERIENCE LAYER

GROWTH DRIVERS
`

D2C Growth

…

Price & 
Quality

Industry 
specific 
offering

Industry focus: 
high value, 

time sensitive 
and seasonal 

products

Additional 
Products; E2E

Marketing Mix 
& AwarenessService

Partners & 
M&A

ImagePortfolio Relationship

Create air cargo charter 
offering in collaboration 

with regions’ organizations

Develop concrete air cargo 
product offering and 

business plan 

Focus on growth via cross 
selling to existing sea 

customers

Create enthusiasm among 
employees and change mindset

Train and enable sales team Network product; Sales 
guideline,  

Create required organizational 
structure and hire personnel 
with the necessary know how

FINANCIAL

MARKET

INTERNAL

BASE

Operations Management 
Processes Geodis Group SynergiesBusiness Development

Customer Management 
Processes

Expand Revenue 
OpportunitiesEnhance Customer ValueImprove Cost Structure

Optimized 
margin through 
import export 

balance 

Develop new processes and SOPs, 
Roles & Responsibilities, agents

model, routing via gateway, 
standard handling costs, IT

D2C

OPERATIONS

TECHNOLOGIE

OPERATING 
MODEL

STRATEGIE
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Betrieb
U N S E R  A N G E B OT

Mit einem eingespielten Digitalteam unterstützen wir Sie punktuell oder 
ganzheitlich beim Betrieb Ihres D2C-Ansatzes und enablen Ihr Team das Ruder 
eigenständig zu übernehmen.

Z U  B E A N T W O R T E N D E  F R A G E N  -  A U S W A H L

E R G E B N I S S E

• Welche Fähigkeiten und Voraussetzungen fehlen zum erfolgreichen 
Betrieb des D2C-Ansatzes?

• Welche Fähigkeiten werden lediglich kurzfristig benötigt?

• Welche Mitarbeiter sollen angelernt werden, um das „Ruder“ 
eigenständig zu übernehmen?

ü Direkte Umsetzbarkeit durch sofort verfügbares Digitalteam mit D2C-
Expertise

ü Flexibler Zugriff auf Ressourcen

ü Systematisches Onboarding und Empowerment der Mitarbeiter, den 
Betrieb eigenständig fort zu führen

LEADERSHIP PLANUNG & 
STEUERUNG

CONTENT 
MARKETING

MARKETING 
AUTOMATION

BUSINESS 
ANALYTICS

OMNICHANNEL 
PROZESSE

UX/CX LOGISTIK WEITERE

…
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I N T E G R AT I V E  WO R K S H O P- F O R M AT E

Unsere hochkollaborativen 
Methoden ermöglichen eine 
aktive Partizipation aller 
Workshopteilnehmer
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• Kombination aus hochwertiger Strategieberatungs-
Expertise und langjähriger Top Management-
Umsetzungserfahrung 

• Beratung auf Augenhöhe mit Hands-on-Mentalität 
sowie sichtbaren, direkt umsetzbaren und vor allem 
wirksamen Ergebnissen basierend auf unserer 
praktischen Expertise  

© Infront Consulting & Management GmbH 15

Als führende Strategie- und Managementberatung helfen wir Ihnen dabei, effektive und nachhaltige 
Strategien für die Zukunft zu entwickeln und diese technologisch geschäftswirksam umzusetzen

I H R E  VO R T E I L E

n

• Ausgezeichnetes Methodenportfolio – umsetzungs-
orientiert, haptisch, involvierend und maßkonfektioniert

• Nutzung einer einzigartigen Good Practice Blaupausen-
Sammlung von Geschäftsmodellstrategien und 
Profitabilitätsmaßnahmen  

• Hohes „Buy In“ der Beteiligten durch kollaborative 
Zusammenarbeit auf Augenhöhe

n

• Umsetzungsorientierte Konzeptentwicklung von Beginn 
an gepaart mit tatsächlicher operativer Business- und IT-
Lieferfähigkeit

• Breites Domain-Wissen und Partnernetzwerk für eine 
Lösung aus einer Hand – bis hin zum eigenständigen 
operativen Betrieb

n

E R F A H R U N G

Umfangreiche Beratungs- und Praxiserfahrung

M E T H O D I K

Mehrfach ausgezeichnete Methoden

U M S E T Z U N G

E2E-Umsetzungskompetenz
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Unser Fokus im Bereich Retail & Brands liegt in der profitablen Geschäfts- und Betriebsmodell-Gestaltung 
sowie der Entwicklung einer erstklassigen Omnichannel-Experience auf Basis einer resilienten Organisation

M A ß G E S C H N E I D E R T E S  K N O W- H O W  F Ü R  R E TA I L E R  U N D  B R A N D S

Omnichannel

D2C

Marktplätze

eCommerce

Strategie

Geschäftsmodelle

Digitale KundeninteraktionUX

Systeme

Vision & Mission

Innovation

RoadmapBusiness Case

Fulfillment

Agilität

Digitale & physische 
Touchpionts

Digitale Services

Dynamic Pricing

Loyalty Programs

KPI‘s

OKR

BOPIS

Payment

Promotions

AI

Kundenzentrierung

Automatisierung

Wachstum

Profitabilität

Personali-
sierung

Data

Nachhaltigkeit

AR/VR

Customer Journey

T H E M E N S T E L LU N G E N

Unsere Retail & Brand-Practice berät Sie bei unterschiedlichen 
Themenstellungen

PROFITABLES WACHSTUM
Ableitung einer ganzheitlichen Strategie zur Generierung von Top- und 
Bottom-Line-Potentialen, sowie Anpassung des Geschäfts- und 
Betriebsmodells zur nachhaltigen Sicherung von Wettbewerbsvorteilen

OMNICHANNEL EXPERIENCE
Entwicklung von Ansätzen zur Optimierung der Omnichannel-
Experience, inkl. Sortiment, Preis, Fulfillment, Kanalauswahl, 
Verknüpfung und Gestaltung, Kundenansprache, Services

RESILIENTE ORGANISATION
Prüfung und Anpassung der organisatorischen Voraussetzungen: 
Strategie, Organisation, Prozesse, Personal, Kultur, Technologie und 
Systeme
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In den letzten Jahren haben wir erfolgreich an mehreren Projekten mit führenden Retail- & Brand-
Unternehmen gearbeitet

R E F E R E N Z E N  A U S  R E TA I L  U N D  B R A N D S

Ecosystem-Mapping 
and Growth Levers

Rail Strategy and 
Operating Model

Business Segment Strategy 
Intermodal and Automotive Venture Building

Erschließung der digitalen 
Geschäftsmöglichkeiten unter den 
Marken MediaMarkt und Saturn in 
Europa

☐ Strategieentwicklung für Digital 
Commerce („Omnichannel“)

☐ Internationales Trail Fast, Fail Fast, 
Learn Fast Ansatz für das passende 
Konzept

☐ Intensives aktives 
Veränderungsmanagement

☐ Konzept bestehend aus Pure Play, 
Web2Store und Store2Web

Skalierung des Digital Commerce auf 
ca. 15 % (ca. 3 Mrd. Euro) des 
Gesamtumsatzes

Implementierung einer 4PL-Lösung, 
Kostenminimierung der "First-Reverse-
Mile" und Einführung einer neuen KPI-
gesteuerten Organisationsstruktur

Durchgängige Optimierung der 
Logistikprozesse in Hinblick auf 
Transparenz und Effizienzsteigerung

☐ End-2-End-Logistikprozessanalyse 
unter Verwendung der Customer & 
Goods Flow Journey

☐ Bewertung von 
Wachstumsbereichen mit Hilfe der 
des Infront-Lagetisches

☐ Entwicklung und Implementierung 
eines neuen Target Operating 
Model

Entwicklung und Verabschiedung eines 
zentralisierten D2C-Geschäftsmodell-
ansatzes und Konzeption der 
relevanten D2C-Prozesse 

☐ Konzeption von D2C-Ansätzen – in 
Verknüpfung mit dem stationären 
Fachhandel und den zuständigen 
Landesgesellschaften

☐ Ableitung eines Zielbetriebsmodells 
inkl. Beschreibung der Detail-
Prozesse

☐ Berechnung eines Business Cases 
inkl. Revenue-Roadmap 

Ausgearbeitetes D2C-Geschäfts- und 
Operating Model für einen 
Omnichannel Marktangang

Konzeption einer Strategie für das 
Marktplatzgeschäft und 
unternehmerische Bewertung durch 
einen Business Case

☐ Strategieentwicklung für das 
Marktplatzgeschäft

☐ Beschreibung des Konzepts auf den 
wichtigsten Dimensionen

☐ Konzeption differenzierender 
Geschäftsmodelle mit Hilfe der 
Infront-Blaupausensammlung

☐ Bewertung des Geschäftsmodells in 
einem Business Case

Marktplatz-Strategie definiert, 
unternehmerische Perspektive 
bewertet und Umsetzungs-Roadmap 
abgeleitet

Ziel

MethodeMethode Methode Methode

Ergebnis ErgebnisErgebnis Ergebnis

ZielZiel Ziel

Konzeption und 
Skalierung 
Digital 
Commerce

Optimierung von 
Logistikprozessen

Konzeption eines 
D2C-
Geschäftsmodells

Entwicklung einer 
Marktplatz-
Strategie



Infront vereint umsetzungsorientierte Managementberatung mit der notwendigen IT- und Prozesskompetenz
G A N Z H E I T L I C H E S  L E I S T U N G S P O R T F O L I O

Infront ist eine führende Strategie- und 
Managementberatung mit den folgenden Schwerpunkten: 
• Geschäftsmodell-Strategien
• Innovations-Ökosysteme
• Erneuerung des Kerngeschäfts

KPS AG 
Sofortige Wirkung 740

Mitarbeiter

14
Internationale 

Büros

180 Mio.
Euro Umsatz

Infront Consulting & Management 
Konzentrierte Geschäftslösungen

KPS ist einer der europäischen Marktführer für 
Transformationsprogramme auf Prozess-, Anwendungs- 
und Technologieebene für Handel, Logistik und 
Industrie

© Infront Consulting & Management GmbH 18
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Infront ist Ihr preisgekrönter Beratungspartner für Strategie, Innovation und Neugestaltung
U N S E R E  E R F O LG E

U N S E R E  E R F A H R U N G U N S E R E  A U S Z E I C H N U N G E N A U S G E W Ä H L T E  K U N D E N

U N S E R E  S T U D I E N

Strategie:
100+ entwickelte Ökosysteme für 
Zukunftsbranchen
100+ Lagetisch-Strategien
1.200+ entwickelte 
Geschäftsmodellideen

Innovation:
8+ aufgebaute Innovationslabore
100+ am Markt erprobte Ideen
3 eigene Start-Ups aufgebaut und 
verkauft

Neugestaltung:
30+ Change Programme: People, 
Organisation, Processes, IT
100+ Komplexe ERP-Einführungen
100+ eBusiness Systeme eingeführt

Logistik:

Service:

Geräte/ Maschinen/Anlagen/ Komponenten:

Retail & Brands:

Produzierende Industrie:
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UNSER DISKUSSIONSANGEBOT:
Welche Möglichkeiten und Gefahren ergeben sich aus D2C für Ihr Unternehmen?

J E T Z T  KO N TA K T  A U F N E H M E N

T O B I A S  K I N D L E R
PARTNER UND RETAIL & BRANDS LEAD

§ Über 20 Jahre Top-Management- und Beratungserfahrung
§ 10 Jahre (mit-)verantwortlich für die internationale Digitalisierung 

des Marketing & Vertriebs im MediaMarktSaturn-Konzern, u.a. als 
Vice President Omnichannel & Pricing und als 
Landesgeschäftsführer und COO/CDO 

§ Tiefes Verständnis über Strukturen und Prozesse im Handel- & 
Brand-Umfeld

§ Erfahrung in der Entwicklung und Umsetzung hybrider und 
digitaler Geschäftsmodelle sowie in der Transformation von 
Geschäftseinheiten und Gesamtunternehmen

KO
N

TAKT

T.KINDLER@INFRONT-CONSULTING.COM
+491703670169

mailto:T.kindler@infront-consulting.com


INFRONT CONSULTING & MANAGEMENT GMBH
NEUER WALL 10
20354 HAMBURG

Wir freuen uns auf einen gemeinsamen 
Austausch mit Ihnen! 

V I E L E N  DA N K !

TEL. +49 40 3344151 - 0
MOB. +49 (170) 3670169
T.KINDLER@INFRONT-CONSULTING.COM
WEB. WWW.INFRONT-CONSULTING.COM

TOBIAS KINDLER
PARTNER


