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Cinfuhrung

Wie haufig vergleichen Sie Preise beim Online-Shopping?

L0

. = Menschen vergleichen sehr haufig

die Preise, bevor sie irgendwo

o
. etwas online bestellen
¥ = Ohne wettbewerbsftahige Preise
. fallst du bei ca. 78% der Nutzern
direkt aus der Auswahl raus
2 % = Du musst also die richtigen Preise

0%
Immer Haufig Lelegentlich Selten Nie

Quelle: https://de.statista.com/statistik/daten/studie/800777/umfrage/nutzungshaeufigkeit-von-preisvergleichen-beim-online-einkauf-in-deutschland/ h a b e n U m m |t h a |te n Z U ko n n e n
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= Du musst auch verstehen, welche Produkte des Sortiments rentabel sind und

welche nicht

= Fur welche Produkte lohnt sich eine intensivere Betreuung?

= Wenn du das weildt, kannst du diese Produkte stark pushen und deinen Umsatz

steigern
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ndlagen Sortimentsanalyse

Produkt:

Gardena
Gartenschlauch
Flex

Produktgruppe:
Gartenschlauche

Warengruppe:

z.B. Gartengerate u.
Maschinen

Warenbereich:
Pflanzen u. Gartenbedarf

Produkte konnen meist in
verschiedene Oberkategorien
eingeordnet werden

Ein Gardena Gartenschlauch Flex
20m gehort einem bestimmten
Produkt, einer Produktgruppe,
einer Warengruppe und einem

Warenbereich an
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Grundlagen Sortimentsanalyse - Transparenz

Komplett-Ubersicht iber das eigene Sortiment (Status Quo). Bewertet werden u. a.
= Aktualitat
= Verfugbarkeit

Kategorisierung

Prels
= Passend zur Positionierung (Produktmix, Sortimentsbreite und Tiefe)?

= Vergleich mit Markt und Wettbewerb
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Grundlagen Sortimentsanalyse - Kosten- und Gewinnoptimierung

Untersucht werden u. a. folgende Kriterien:

= Umsatze

= Absatzmenge (Zeitraum, durchschnittlich pro Bestellung)
= Marge

= Warenkorbzusammensetzungen

= Retourenquote

= Cross-Sell
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Grundlagen Sortimentsanalyse - Risikominimierung

= Auslaufmodelle

= Preisanpassungen

= Rechtliches

= Stammkunden
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Priorisieren und
Fokussieren

Welche Produkte und/oder Produktgruppen sollen
untersucht werden? Nach welchen Kriterien? Eine Frage
des Aufwands
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Die Daten sollten ubersichtlich in einem Dokument
gespeichert werden. Beispielsweise in einer Excel oder
Google-Tabelle.



Auswertung (Besonderheiten,
Beschreibung)

Spatestens in dieser Phase sollte man Grenzwerte
definieren, um die Top- und die Poor-Performer zu
identifizieren, z.B. hinsichtlich des
Umsatzanteils/Unternehmenswachstums oder der
Interesse der Kunden (z. B. aggregiert aus
Conversion/Besucher = Conversionsrate und Retouren)
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Conversionrate

hoch

Lieferant

Retouren

Flop

niedrig

Preisermittlung
swertung

hoch

= Die Einteilung verschiedener

Produkte in Quadranten ist ublich

= Hier werden die Conversion Rate

und die Retouren-Quote als

Kriterien verwendet

= Somit lassen sich Top- und Flop-

Produkte identifizieren



Empfehlung (Strategie
und MalRnahmen)

Im letzten Schritt sollte aus den Ergebnissen auf Ebene
der Produkte und Produktgruppen konkrete Schritte zur
Sortimentsbereinigung bzw. Erweiterung abgeleitet
werden. Nicht lukrative Produkte sollten aus dem
Sortiment entfernt oder durch attraktivere ersetzt werden
Gut performende Produkte konnen durch Varianten
erganzt werden und Sortimentsbereiche/Produktgruppen
durch weitere Produkte.
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Sortimentsanalyse Strategie

S Die Sortimentsanalyse ist nicht gleichzusetzen
mit der Portfolioanalyse, da sie sich (fast) nur auf
das eigene Sortiment fokussiert. Grundlegende,
strategische Investitionsentscheidungen
brauchen erganzend die Markt- und
Wettbewerbsbetrachtung.

\&/ Landsiedel
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Preisstrategien - Kauffaktoren

Lieferkosten - . . .
= Fur viele Kunden und in vielen

Gesamtkosten 93% . .
Kontexten ist der Preis der

Zustellzeit 92%

wichtigste Faktor

Riuckgaberichtlinien

= Ein zu hoher Abstand zum
Ruf des Handlers 89%

Wettbewerbspreis hat eine

Standort des Handlers schlechte CR zur Folge

Andere verkaufte Produkte 68% = Das eigene Pricing sollte sich

Bisherige Dauer der Geschéaftstatigkeit JoY b daher immer auch am Wettbewerb

Quelle: https://business.trustedshops.de/blog/e-commerce-kompakt-2019-49/ ' '
orientieren



Sort
Pre|

imentsanalyse und
sstrategien -

D

Anerkannte Marke, hohe Qualitat
und Service sichern eine
Hochpreisstrategie.

Die Mehreinnahmen sollen u.a.
den Abstand bei Qualitat, Image,
Marketing im Vergleich zum
Wettbewerb sichern.

Pre|swe

reisermittlung

tbewerbsstrategien

Der Preisfolger passt seine Preise
den Preisen des Preisfuhrers an,
sie liegen aber trotzdem immer

etwas unterhalb denen des
Preisfuhrers.

Der Preiskampfer hat den
niedrigsten Preis im Markt und
versucht dadurch seine
Konkurrenz zu schwachen

Preistolger Preiskampfer
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sstrategien - Preisabtolgestrategien

= Skimming Strategie: oft auch Abschopfungsstra

tegie genannt. Hier ist der Preis

bei einer Produkteinflhrung anfangs sehr hoch und wird erst im Laufe der Zeit -

meist mit dem Nutzen - gesenkt. Damit soll die Zahlungsbereitschaft von den

Kunden, die bereit sind mehr fur das Produkt auszugeben, abgeschopft werden

= Penetrationsstrategie: So schnell wie moglich in

schnellstmoglich einen hohen Marktanteil erlanc

den Markt eindringen und

en. Damit das funktioniert, wird

der Preis am Anfang niedrig gehalten und wird s

nater nach und nach erhont.

(Wichtig sind Rucklagen, Timing der Erhohung und Abstand zu Wettbewerb)
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sstrategien - weltere Strategier

= Preisbundelung: Zusammenfassung mehrerer Produkte zu einem Paketpreis, der
meist gunstiger ist als die summierten Einzelpreise. z.B. schwarze
Druckerpatronen, die im Bundle mit Farbpatronen gunstiger sind. Ziel:
Farbpartronen, die seltener benotigt werden mit zu verkaufen (Cross-Sell)

= Preisdifferenzierung: Unterschiedliche Preise fur unterschiedliche
Kundengruppen mit dem Ziel, die maximale Zahlungsbereitschaft zu nutzen (z.B.
Saison, professionelle Anwendung) bzw. Neukunden mit Potenzial zu generieren,

Kapazitaten optimal zu nutzen (Studententarife, Stammkundenrabatte, Staffeln)
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Preisermittlung

= Preis = Kosten + Gewinnaufschlag
= Kosten = Variable und fixe Kosten (Grenzkosten, Deckungsbeitrage, etc.)
= Fixe Kosten pro Produkt / fixe Produktkosten: gesamte Fixkosten durch
Anzahl der Produkte teilen
= VK-Preis nach Verkauftskanalen z.B. Google Shopping, Marktplatze,

Preisvergleichsplattformen (billiger.de, gunstiger.de, idealo.de)
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Preisermittlung - Eigene Kosten

= Variable Kosten: Einkaufspreis des Artikels, Lieferkosten (vom Hersteller in
Lager), Finanzierungskosten (fur Rabatte, Boni, Rechnungskauf, Ratenzahlung),
Versandkosten, Media-Spend

= Fixkosten / Selbstkosten / Handelskostenzuschlag: z.B. Buromiete und

Lagerkosten, Gehalter, Energiekosten, Software, Hardware, Versicherungen



Sor

imentsanalyse und Preisermittiung

Pre

isermittlung - Verkaufspreis

= Empfohlener VK Hersteller / Lieferanten

= Manuelle Recherche bei Top-Produkten und Kernprodukten uber wichtigste

Wettbewerber hinweg mit Fokus auf Preisfuhrer

= Automatisiertes Preismonitoring uber Tools --> z.B. Patagona



Sor
Pre|

‘ment
sermi

'Sa
ttlL

nalyse und

Preisermittiung
ng - Verkaufspreis des Wettbewerbs

Netto |ALDINord| Penny |ALDISUd Lidl Real EDEKA Rewe |Kaufland
1009- 1009- 100g- 100g- 1009- 100_g- 1009- 100g- 1009-
Preis Preis Pres Press Preis Preis Preis Preis Preis
vVeggie
Schnitzel X 102 € 155 € 108€| O086€ 115 € 166 € 166 € 155 €
wolder| Vegetorisch| Next real QUALITY] Rugenwalder| Rugenwalder| Rugenwolde
GutBio [EM) Muhlel lecker [EM) (EM [EM] Muhle! MuUhle! Muhk
Veggie
Burger-
Patty 099 € 102 € 087 € 108€| O09S0€ 138 € 149 € 166 € 154 €
Vegetorischy My Bes{ Rugenwolder| Rugenwolder| Gorder
BioBio (EM]  GutBio (EM| Vosskd lecker [EM]| Vegge (EM) Beref] Muhlel Muhiel Gourme!
Veggie
Hackfleisch| 072 € X Xl 0S0€ 109 € 1€ 166 €| 092€ 166 €
Vi Vegetarisch| Next Leved] real QUALITY] Rugenwolder| Garden| Rugenwalde:
[EM, lecker (EM) ([EM, (EM) Muhie Gourmet] Muhk
Veggie
Bratwurst 099 € 100 € 155 € 100€| 133€ 155€ 080 € 166 € 150 €
Mein Veggle- Next Level Rugenwalder Rugenwolder|
BoBo(EM]  Tog(EM] (EM Mun  Rosting| Muhle|  tke meo
Summe 270€| 304€ 418€ 519€ s561€ 590 c RSN

= Recherche fur die relevanten
Produkte bei Wettbewerbern

= Auf dieser Grundlage haben wir die
jeweils gunstigsten Produkte des
Handlers aus den vier Kategorien

identifiziert
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Sortimentsanalyse und Preisermittlung
Darauf kommt es ar

\/ Aullere Faktoren berlcksichtigen

Durch kontinuierliche Beobachtung des Marktes und der Wettbewerber kannst du Trends und
Veranderungen frihzeitig erkennen und deine Strategie proaktiv anpassen und optimieren.

\/ ‘Passende’ Preisstrategie

Die Entwicklung und Umsetzung einer Preisstrategie, die sowohl wettbewerbsfahig als auch
profitabel ist, ist entscheidend, um deine Position im Markt zu starken und langfristigen Erfolg
ZU sichern.

\/ Das richtige Sortiment

Eine prafung des Sortiments und die Anpassung des Sortiments um nicht rentable Produkte zu
entfernen und vermehrt auf erfolgreiche Produkte zu setzen tragt zur Umsatzoptimierung bei.
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