. Toplieferanten sichern sich einen immer grof3eren An teil am Systemgewinn

Kumulierte Gewinne von 100 der weltweit grof3ten Han  dler! und Lieferanten 2
Lebensmitteleinzelhandel, Drogerien und Baumarkte

108 Mrd. Euro 91 Mrd. Euro 97 Mrd. Euro 136 Mrd. Euro Systemgewinn

0
60,4% 62,7% 66,3% 66,8% Anteil Lieferanten

Der Riickgang bej den Handlern entspricht ca, 17 Mrd. Euro

Anteil Handler

2007 2008 2009 2010

1 Food-Handler, Drogeriemarkte, Baumarkte (Beschrankung auf Unternehmen mit Gewinnpublikation 2007—2010 / ohne Schatzungen)
2 Food-, Drogerie und Baumarktlieferanten (Beschrankung auf Unternehmen mit Gewinnpublikation 2007—2010 / ohne Schéatzungen)
Quellen: Oliver Wyman-Analyse, Thomson Financial, Geschéftsberichte der Unternehmen, Umrechnung von Landeswahrung per Wechselkurs vom 31.12.2007
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. Erhebliche Unterschiede bei der Profitabilitat der Geschaftsmodelle

Gewinnmarge der 100 untersuchten Gewinnmarge der 100 untersuchten
Lieferanten 1 Handler 2
10,9%
8,1%

0,
2 0% 2,7%
2009 2010 2009 2010
Beispiele (2010) Beispiele (2010)
= Nestlé 12,8% = L'Oréal 17,0% » Wal-Mart  5,9% » Tesco 5,8%
» P&G 20,3% = Coca-Cola 24,1% = Carrefour 2,0% = Home Depot 7,8%
= Unilever 13,9% = Kroger 2, 7%

1 Food-, Drogerie und Baumarktlieferanten (Beschréankung auf Unternehmen mit Gewinnpublikation 2007—2010 / ohne Schéatzungen)
2 Food-Handler, Drogerieméarkte, Bauméarkte (Beschrankung auf Unternehmen mit Gewinnpublikation 2007—2010 / ohne Schéatzungen)
Quellen: Oliver Wyman-Analyse, Thomson Financial, Geschéaftsberichte der Unternehmen, USD-Umrechnung per Wechselkurs vom 31.12.2007
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Aus Sicht der Einkaufsverantwortlichen von grof3en H andlern in Europa sind die
Toplieferanten auf Jahresgespréache besser vorbereit et

Stimmen Sie den folgenden Aussagen fur Ihr Unterneh men zu?

Stimme zu... Stimme nicht zu...
.Die Vorbereitung erfolgt mit ausreichend Zeit, Ressourcen 0
und Tools.“ 40%
Wir sind im Regelfall besser auf die Jahresgesprache vorbereitet 800
(0]

als die grof3en Markenlieferanten.”

Wir nutzen systematisch eine vorab definierte Verhandlungs-
strategie und -taktik.”

Wir sehen uns in den Verhandlungen im Lead und treiben
den Prozess.”

Lunsere Analysen sind nicht auf Umsatz und Marge beschrankt.
Auch Kundenpréaferenzanalysen werden systematisch eingebracht.”

— Umsatz- und Deckungsbeitrag-Flachenproduktivitat!
— Fundierte Aktionsanalysen (inklusive Verbundeffekte etc.)

— Detaillierte Praferenzanalysen mit Kundenkartendaten?

Wir bieten unseren Eink&ufern eine starke zentrale analytische
Unterstutzung vor und wahrend der Verhandlungen.*

sUnsere Analysen stehen den Einkaufern fir die Verhandlungen
Uberwiegend ,auf Knopfdruck' zur Verfiigung.“1

»Gute Abschliisse erreichen wir durch ein Giberlegenes
Verhandlungssystem, nicht durch Topindividuen.*!

1 Aussage in Befragung &hnlich formuliert.
Quelle: Oliver Wyman-Expertengesprache mit Einkaufsverantwortlichen fiihrender Handler in Europa, Juli bis September 2011
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