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UNDER PRESSURE V

Key facts

Die in Online-Shops verfligbaren Artikel (Anzahl der sogenannten SKUs) nahmen zwischen 2020-23
um @ 126 % zu. Im gleichen Zeitraum wuchs der durchschnittliche Umsatz jedoch nur um @ 19 %.
Die Folge: Hohe Rabatte und Portfolio-Bereinigungen zur Senkung der gestiegenen Lagerhaltungs-
kosten. Kleinere Anbieter und das Mittelpreissegment sind besonders betroffen, Rabatte liegen
haufig Uber 20 %.

Ausweitung der Portfolios seit 2020
I\./' Durch die COVID-19-Pandemie sind die bei fihrenden Onlinehéandlern verfligbaren
,/ \I Artikel (SKUs) um rd. 30 % bis 300 % (22023 ggii. @2020) gestiegen — deutlich starker
als die Umsétze der relevanten Produktgruppen.

Anhaltende Konsumzuriickhaltung

Wahrend der nominale Umsatz des Einzelhandels aufgrund vorteilhafter Preiseffekte
weiterhin ansteigt, ist der reale Umsatz seit Beginn des Ukraine-Kriegs ricklaufig —
eine Trendwende zeichnet sich aktuell nicht ab.

i

Segmentiibergreifende Portfoliobereinigungen

Fuhrende Hersteller und Einzelhandler kiindigten 2023 bereits umfassende Portfoliobe-
reinigungen an. Rabatte werden zum Abverkauf der zu bereinigenden SKUs eingesetzt,
diese liegen in einigen Segment bei @ 30 % ggu. der UVP.

&

Marktfiihrer weniger stark betroffen

Etablierte Marken sind von Rabattaktionen weniger betroffen als kleinere Anbieter, u.a.
aufgrund hoherer Verhandlungsmacht ggi. Handlern und hoherer Preissetzungsmacht
infolge der Markenbekanntheit.

i

(Oberes) Mittelpreissegment besonders unter Druck
<L Kunden im Premium-Segment sind weiterhin nur begrenzt von der Konjunkturlage be-
©‘l> troffen, wahrend das Preiseinstiegssegment vom Trading-down profitiert — das (obere)
Mittelpreissegment ist zu umfangreichen Rabatten gezwungen.
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UNDER PRESSURE V

Einleitung

In den letzten Jahren standen Konsumgtiter- und Einzelhandelsunternehmen vor grof3en Herausfor-
derungen beim Management ihres Produktportfolios: COVID-19 zerriittete die Lieferketten, das Kon-
sumverhalten verdnderte sich buchstablich Gber Nacht und die Verlagerung zum E-Commerce wurde
massiv beschleunigt. Dies hat u.a. zu einem sprunghaften Anstieg in der Anzahl der Stock Keeping
Units (SKUs) gefiihrt, da die Unternehmen darum kédmpfen, mit dem sich @ndernden Nachfragemus-
ter Schritt zu halten. Diese rasante Expansion bei einer schwachen Entwicklung der realen Umsatze
des Einzelhandels seit Anfang 2022 fiihrte zu neuen Herausforderungen, sodass die Optimierung des
Portfolios, insbesondere die Reduzierung der Anzahl unterschiedlicher Artikel (SKUs), an Relevanz
gewinnt. Aktuell sind viele Unternehmen mit sich iberschneidenden Produkten, erhéhter Komplexi-
tat, fehlendem Fokus und gebremster Konsumlaune konfrontiert. Dies wirkt sich sowohl umsatz- als
auch kostenseitig negativ aus. Insbesondere bei einer starken Fragmentierung des Wettbewerbsum-
felds und im (oberen) Mittelpreissegment finden aktuell deutliche Bereinigungen liber Rabattaktio-
nen statt. Eine strategische Straffung des Angebots ermdglicht Komplexitatsreduktion und die Fokus-
sierung auf Kernkompetenzen, wodurch u.a. Produktion, Logistik, Pricing sowie das Kundenerlebnis
besser kontrolliert werden kénnen. Zudem tragt sie aktiv zur Senkung des Working Capitals bei. Fir
die nachfiithrenden Analysen wurden Entwicklungen im Non-Food Einzelhandel (Einrichtungsgegen-
stande/Mébel, Mode, Spielwaren) betrachtet.
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BUSINESS UNUSUAL

Die Ausganglage:
SKU- und Umsatzwachstum

250

200

150

100

50

500

400

300

200

100

160

140

Quelle: Home24; MyToys; Statista CMO; Zalando; Unternehmensangaben; FTI-Andersch
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Die Anzahl der (online) verfiigbaren Artikel ist seit Beginn der COVID-19-Pandemie segmentiiber-
greifend sprunghaft gestiegen. Innerhalb der untersuchten Kategorien reicht das Spektrum 2023
von rund +30 % (Sportschuhe, Herren) bis zu rund +300 % (Sweatshirts, Herren).

Die Umsétze haben sich in dem Zeitraum nicht analog entwickelt — der Wettbewerb um begrenz-
te Haushaltsbudgets hat sich verschérft. Trotz angekiindigter Sortimentsbereinigungen sind 2023
jedoch noch keine signifikanten Riickgange der (online) verfigbaren SKUs erkennbar.
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Bereinigungen der Einzelhandler

Portfoliobereinigung ausgewahlter Einzelhiindler (Pressezitate)

,Nach Informationen der ,LZ wird die Artikel-
@ Anzahl auf der Verkaufsflache im Schnitt um 20
01/2023 OBI @ bis 30 Prozent zuriickgehen [...] das Ziel sei es,
,die Relevanz des Sortiments zu erhdhen‘ und
,Komplexitat zu reduzieren®”

02/2023 sLast year, Big Lots cut roughly 10 % of overall
SKUs to carve out space for closeouts. More
recently, it made additional cuts in soft home
to create more open-to-buy for branded top-of-
bed and pillows.”

Big Lots

03/2023

,Das sehr groRe Sortiment [...] soll reduziert
und besser kuratiert werden [...] Zalando wird
nun sukzessive alles, was nicht ,,A-Marke“
und/oder nachhaltig ist, rauswerfen.”

Zalando

RIS

04/2023

»1esco is to launch a major range review across
its entire fresh and packaged food lineup under
a new reset programme called Fit for Growth.
[...] ‘It’s going to have pretty huge implications
for suppliers””

Tesco

05/2023

»Seit Mai des [2022] geht Aldi Nord nun einen

anderen Weg und hat das Angebot gestrafft.

Aldi Nord Betroffen waren oft Kategorien, in denen meh-
rere Marken als Alternative zur Eigenmarke

angeboten wurden.®

06/2023

~Wir werden Kaffee kiinftig mehr in den Vor-

—
08/2023 Tchibo dergrund stellen [...] Im Non-Food-Geschaft

werden wir einige starke Kategorien starken,
l andere ein, zwei, drei Kategorien weglassen”

Quelle: Handelsblatt; Home Textiles Today; InternetWorld; Lebensmittelzeitung; Morgenpost; The Grocer; FTI-Andersch
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Bereinigung nach Preissegmenten

Hohe Rabatte insbesondere im (oberen) Mittelpreissegment

(Durchschnittliche Verteilung der Rabatte nach Preissegmenten, Stichproben)
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Wiahrend das Angebot (Anzahl SKUs) in den letzten drei Jahren stark gestiegen ist, hat sich die reale
Nachfrage seit Beginn des Ukraine-Kriegs eingetribt. Insbesondere Segmente mit einem starken
Anstieg der verfiigbaren Artikel und einer fragmentierten Wettbewerbslandschaft (bspw. Herren-
Sweatshirts) verzeichnen nun umfassende Rabattaktionen im Rahmen der Sortimentsbereinigungen.
Uber Produktgruppen hinweg sind besonders hohe Rabatte im (oberen) Mittelpreissegment deut-
lich. Das Preiseinstiegs- sowie das Premiumsegment sind hingegen nur eingeschrankt betroffen.

(1) Anteil der SKUs in der Stichprobe

Quelle: Home24; MyToys; Zalando; Unternehmensangaben; FTI-Andersch
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Bereinigungen der Hersteller

Portfoliobereinigung ausgewihlter Hersteller (Pressezitate)

~Henkel macht Tempo bei der angekiindig-

ten Portfolio-Bereinigung [...] Im Bereich der
Schonheitsprodukte haben die Disseldorfer ihre
Marken Hello Body, Banana Beauty und Mer-
maid + Me nur rund zwei Jahre nach ihrer mehr-
heitlichen Ubernahme wieder abgestoRen.

01/2023 Henkel

»Die Brauerei gab als Grund an, dass man das
»Kernsortiment stirken® wolle. Den Posts
zufolge waren die Sorten, die nun wegfallen,
auch nurin ,kleinen Kreisen® beliebt”

02/2023 Oettinger d

sPreise wurden insgesamt angehoben, margen-
schwache Eigenmarken jedoch aus dem Sorti-
ment genommen [...] [Der CEQ] kiindigte eine

Fortsetzung der Portfolio-Bereinigung sowie

weitere Ubernahmen und Verkaufe an

04/2023 Nestlé

ﬁ ~We expect the SKU count by the end of fiscal
05/2023 Vans year 2024 to be about 30 percent lower than
% what it was at the end of fiscal year 2023”

“Our SKU count, which was over 100k as re-
06/2023 Newell cently as five years ago, is expected to be down
to less than 25k by the end of the year”

»We will be therefore slowing down on SKU
expansion and eliminating many unnecessary

07/2023 Oatly - SKUs. By focusing on fewer SKUs, we will be
l able to better simplify our processes and opti-
mize how our plans operate.”

Quelle: Chip.de; Cosmetics Business; FAZ; Lebensmittelzeitung; SGB Online; FTI-Andersch
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Bereinigung nach Marken

Marktfiihrer weniger stark von Rabatten betroffen

(Durchschnittliche Verteilung der Rabatte nach Marken, Stichproben)
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Die Rabattaktionen sind nicht gleichmaRig unterhalb der Marken verteilt. Produktgruppen-
tbergreifend sind die Rabatte der Marktfiihrer (i.d.R. Marken mit Preissetzungsmacht und héhere
Verhandlungsmacht ggii. Handlern) unterdurchschnittlich, wéhrend insbesondere fiir Marken mit
geringem Marktanteil deutliche Rabatte ausgerufen werden. Auffallig sind erneut deutlich umfang-
reichere Rabatte in fragmentierten Produktgruppen, wahrend die Marktfiihrer in konsolidierten
Produktgruppen ein stabileres Preisniveau aufweisen.

(1) Anteil der SKUs in der Stichprobe
Quelle: Home24; MyToys; Zalando; Unternehmensangaben; FTI-Andersch
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Entscheidungsfaktoren

Eine umfassende Portfolioanalyse und -bereinigung ist insbesondere in der aktuellen Konjunktur-
lage ein effektives Mittel zur kurzfristigen Liquiditatssicherung und Komplexitatsreduktion sowie zur
langfristigen Neuausrichtung und Ertragssteigerung. Wéhrend die Bewertungen von Umsatz- und
Margeneffekten (ABC-Analyse) sowie der Planbarkeit und Stabilitit der Nachfrage (XYZ-Ana-
lyse) schnell umsetzbar sind, sollte sich die Bereinigungsentscheidung nicht darauf limitieren. Bei-
spielsweise weisen einzelne Artikel haufig ,versteckte“ Kosten auf, u.a. aufgrund hoher Retouren-
quoten und Lagerhaltungskosten.

Zudem sollten Unternehmen insbesondere fir die langfristige Entwicklung strategische Entschei-
dungsfaktoren berilicksichtigen. Das umfasst bspw. die Wachstumsperspektiven von Artikeln mit
aktuell geringen Ergebnisbeitragen. Des Weiteren kann die Bereinigung eines fiir Kernkunden
kritischen Artikels die Kundenbindung und somit Umsétze und Profitabilitat weiterer Artikel negativ
beeintrachtigen.

Strategisch Finanziell und operativ
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Quelle: BM Experts; Whiplash; FTI-Andersch
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