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1. Allgemeine Definitionen

a. Datengrundlage
e Monatliche Verkaufs-, und Bestandsdaten
e Business-2-Customer Geschaft
e Ausschliefilich zentralseitig gepflegte Artikel, Dienstleistungen und Abverkaufe aus
der Stammdatenpflege konnen abgebildet werden
e 700 stationare Standorte (B&M) + Online-Filialen

b. Aufbau der Stammdaten
e Vergleichsgruppen (Benchmark):
o BA (beauty alliance): 700 physischen Standorte + Online-Filialen
o ERFAs
o Groffilialisten (ab 11 Filialen), Kleinfilialisten (zwei bis zehn Filialen),
Individualisten (eine Filiale)
e Sortimentsstammdaten
o Lieferant — Marke — Submarke — Linie — Artikel
o Oberwarengruppen — Warengruppen
e Stammkunde (durch Stammkundenummer und/oder Name identifizierbar) vs.
Anonymer Kaufer
e Sales Channel: Stationdrer Handel vs. Online-Vertrieb

2. Kennzahlen

e Kennzahlen in weil3: eigene Werte
e Kennzahlen in beige: Werte der Vergleichsgruppe (Benchmark)
e +/-VJ:Veranderung der Kennzahl zum Vergleichszeitraum des Vorjahrs

Kennzahl Erlauterung

VK Stk. Summe aller verkauften Sttickzahlen (bzw. Anzahl erbrachter

Leistungen), bereits bereinigt um Kundenretouren und Stornos

VK € (brutto) Gesamtwert aller verkauften Stiickzahlen (bzw. erbrachter
Leistungen), bewertet zu erzielten Verkaufspreisen
(tatsachlicher Preis fir Kunden) inkl. MwSt. und (generellen und
kundenspezifischen) Rabatten

Umsatzanteil Anteil VK € (brutto) am Gesamt - VK € (brutto) des eigenen
Unternehmens oder des gewahlten Benchmarks

Anzahl Filialen Anzahl Standorte mit Absatz oder Bestand
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VK € (brutto) je Durchschnittlicher erzielter Umsatz pro Filiale. Er wird

Filiale berechnet, indem der erzielte Umsatz aller Filialen durch deren
Anzahl geteilt wird.

VK zu UVKP Gesamtwert aller verkauften Stuickzahlen (bzw. erbrachter
Leistungen) bewertet zum unternehmensweiten VKP vor Abzug
aller Rabatte inkl. MwSt.

VK zu UVP Gesamtwert aller verkauften Stiickzahlen (bzw. erbrachter
Leistungen) bewertet zum unverbindlichen Verkaufspreis
(Verkaufspreis-Mittelstandsempfehlung vom Lieferanten) zum
Zeitpunkt des Verkaufs inkl. MwSt.

@ gewahrte Differenz des Gesamtwertes aller verkauften Stiickzahlen vom

Rabatte - Basispreis: An einem Standort geltender Verkaufspreis inkl.

MwsSt. vor dem Abzug von Rabatten am Verkaufspunkt. Falls
kein standortspezifischer Preis existiert, gilt der
unternehmensweite VKP vor Abzug aller Rabatte. Falls kein
unternehmensweiter Preis existiert, gilt der UVP der Lieferanten
zum

- VK € (brutto): tatsachlich erzielten Verkaufspreis

(gemittelt Gber alle Filialen)

HSP (netto)

Berechnung: (erzielter VK (netto) - Listen-EK) / Listen-EK

erzielt (in Prozent)

Lagerbestand Lagerbestand am Ende des betrachteten Zeitraumes
Lagerbestand Summierung der Lagerbestdnde im Auswertungszeitraum geteilt
Stk. (& je Monat) | durch die Anzahl der Monate

Lagerbestand Summierung der Lagerbestande im Auswertungszeitraum geteilt
Stk. (@ je Monat) | durch die Anzahl der Monate und geteilt durch die Anzahl der

je Filiale Filialen

LRW in Monaten

Summierung der Lagerbestande im Auswertungszeitraum geteilt
durch die Summierung der durchschnittlichen Verkaufe (Sttick)

der letzten 13 Monate
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3. Zusatzliche Hilfestellung
a. Dashboard
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Standardfilter: Zeitraum letzte 12 Monate, Artikeltyp Set und Standard, Dimension
und Spalten anzeigen im Arbeitsblatt ,Individuelle Liste*

b. Hitlisten
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Art der Hitliste Anzahl Positionen Sortierung der Tabelle nach Kennzaht Sortierung Datengrundlage
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Diese Ansicht ermdglicht einen direkten zahlenbasierten Vergleich der eigenen
Verkaufsleistung mit dem Benchmark. Sie unterstiitzt dabei, potenzielle
Sortimentsliicken zu identifizieren und Entwicklungspotenziale zu erkennen.

Obiges Beispiel:
Im eigenen Unternehmen werden keine Produkte des umrandeten Lieferanten

verkauft. Innerhalb der Vergleichsgruppe gehort dieser Lieferant jedoch zu den
wachstumsstarken Anbietern.
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c. Portfolioanalyse (von max. 20 Marken)

Die Portfolioanalyse ordnet Produkte anhand von Marktwachstum und relativem
Marktanteil in vier Kategorien ein. Ziel ist es, strategische Entscheidungen wie
Investitionen oder Desinvestitionen fundiert zu treffen.
Das Portfolio-Diagramm unterscheidet:
« Stars: Hoher Marktanteil bei starkem Wachstum — Investitionen sinnvoll.
o Cash Cows: Hoher Marktanteil in stagnierendem Markt — stabile Ertrage,
geringe Investitionen notig.
e Question Marks: Geringer Marktanteil bei hohem Wachstum —
Investitionsentscheidung offen.
« Poor Dogs: Geringer Marktanteil in stagnierendem Markt — geringe
Rentabilitat, Desinvestition empfohlen.

Portfolioanalyse Top 20 Marken

Obiges Beispiel:
Die sechs ausgewahlten Marken tragen durchschnittlich 4,3% zum Gesamtumsatz
bei und weisen eine durchschnittliche Veranderung zum Vorjahr von -1,9% auf.

Jede Marke wird durch zwei Punkte dargestellt: Der blaue Punkt reprasentiert die
Werte Ihres Unternehmens, der beige Punkt die des Benchmarks. Am Beispiel der
umrandeten Marke wird ersichtlich, dass der Umsatzanteil in lhrem Unternehmen
sowie in der Vergleichsgruppe Uber 9% liegt, wobei Ihr Anteil leicht dartber liegt.
Besonders auffallig ist, dass diese Marke in Ihrem Unternehmen ein positives
Wachstum verzeichnet, wahrend in der Vergleichsgruppe ein Ruckgang zu
beobachten ist.
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d. Individuelle Liste

Auswahl Umsatzanteiln
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Dimensionen sind Felder, nach denen Daten gefiltert oder gruppiert werden. Sie

Auswahl der Dimensionen
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Anordnung der Dimensionen anderbar

2,5%

beaut
alliance

sind die "Achsen" einer Analyse und bestimmen, wie die Daten unterteilt werden —

zum Beispiel nach Zeit, Produktmerkmal etc.

Die Spalten sind berechnete Werte, die auf den Daten basieren — also Kennzahlen,

die analysiert oder verglichen werden.
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