

Die 3 Sweet-Spot-Strategien für FMCG-Promotions
Viele erfolgreiche Markenartikler steuern Promotions heute nicht mehr nur über die Aktionsfrequenz, sondern über eine klare Rollenverteilung der Produkte im Portfolio.
Dabei wird jeder Artikel bewusst als Traffic-SKU, Profit-SKU oder Image-SKU geführt. Diese Logik hilft, den Sweet Spot der Aktionsführung nicht nur auf Artikelebene, sondern für das gesamte Markenportfolio zu erreichen.

1. Traffic-SKU – der Frequenztreiber
Traffic-SKUs sorgen vor allem für Sichtbarkeit im Handel und Shopper-Traffic.
Typische Merkmale
· hohe Markenbekanntheit
· große Absatzbasis
· hohe Preissensibilität
· starke Promotionswirkung
Promotionsstrategie
· relativ häufige Aktionen
· stärkere Preisreduktionen
· häufige Prospektplatzierungen
· Zweitplatzierungen und Displays
Typische Rolle
· Käufer in die Kategorie bringen
· Shopper zum Regal führen
Beispiele
· Cola-Getränke
· bekannte Schokoladenmarken
· klassische Snackprodukte

2. Profit-SKU – der Ergebnistreiber
Profit-SKUs sichern Deckungsbeitrag und Markenwert.
Typische Merkmale
· höhere Marge
· differenzierte Positionierung
· geringere Preissensibilität
Promotionsstrategie
· deutlich geringere Aktionsfrequenz
· moderate Preisnachlässe
· Fokus auf Wertigkeit und Preisstabilität
Typische Rolle
· Profitabilität sichern
· Durchschnittspreis stabilisieren

3. Image-SKU – der Markenstärker
Image-SKUs stärken Innovation, Premiumpositionierung und Markenimage.
Typische Merkmale
· neue Produkte oder Varianten
· Premium-Positionierung
· hohe Differenzierung
Promotionsstrategie
· selektive Promotions
· Fokus auf Trial und Distribution
· häufig Bundle- oder Displayaktionen statt Preisaktionen
Typische Rolle
· Markenwert steigern
· Innovation sichtbar machen

Wie daraus der Sweet Spot entsteht
Wenn alle SKUs im Portfolio gleich stark promotet werden, entstehen schnell Probleme:
· zu hoher Promo-Anteil
· sinkende Baseline
· Preisgewöhnung der Shopper
Deshalb verteilen viele Hersteller Promotions bewusst über unterschiedliche Produktrollen im Portfolio.
	SKU-Typ
	Promotionsstrategie

	Traffic-SKU
	häufige Aktionen

	Profit-SKU
	moderate Aktionen

	Image-SKU
	selektive Aktionen


So entsteht ein balanciertes Promotionsportfolio, das sowohl Sichtbarkeit im Handel als auch Profitabilität sichert.

Impuls zum Schluss
Die wichtigste Erkenntnis aus vielen FMCG-Kategorien lautet:
Der Sweet Spot entsteht selten durch mehr Promotions, sondern durch klar definierte Rollen im Portfolio.
Wer seine SKUs strategisch differenziert steuert, erreicht gleichzeitig:
· hohe Sichtbarkeit im Handel
· stabile Baseline
· gesunde Profitabilität
Genau dort liegt der Sweet Spot erfolgreicher Aktionsstrategien. 💡
.

