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1. Allgemeine Definitionen 
 

a. Datengrundlage 

• Monatliche Verkaufs-, und Bestandsdaten 

• Business-2-Customer Geschäft 

• Ausschließlich zentralseitig gepflegte Artikel, Dienstleistungen und Abverkäufe aus 

der Stammdatenpflege können abgebildet werden 

• 700 stationäre Standorte (B&M) + Online-Filialen  

 

b. Aufbau der Stammdaten 

• Vergleichsgruppen (Benchmark): 

o BA (beauty alliance): 700 physischen Standorte + Online-Filialen 

o ERFAs 

o Großfilialisten (ab 11 Filialen), Kleinfilialisten (zwei bis zehn Filialen), 

Individualisten (eine Filiale) 

• Sortimentsstammdaten 

o Lieferant – Marke – Submarke – Linie – Artikel 

o Oberwarengruppen – Warengruppen 

• Stammkunde (durch Stammkundenummer und/oder Name identifizierbar) vs. 

Anonymer Käufer 

• Sales Channel: Stationärer Handel vs. Online-Vertrieb 

2. Kennzahlen 
 

• Kennzahlen in weiß: eigene Werte 

• Kennzahlen in beige: Werte der Vergleichsgruppe (Benchmark) 

• +/- VJ: Veränderung der Kennzahl zum Vergleichszeitraum des Vorjahrs 

 

Kennzahl Erläuterung 

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

Leistungen), bereits bereinigt um Kundenretouren und Stornos 

VK € (brutto) Gesamtwert aller verkauften Stückzahlen (bzw. erbrachter 

Leistungen), bewertet zu erzielten Verkaufspreisen 

(tatsächlicher Preis für Kunden) inkl. MwSt. und (generellen und 

kundenspezifischen) Rabatten 

Umsatzanteil Anteil VK € (brutto) am Gesamt - VK € (brutto) des eigenen 

Unternehmens oder des gewählten Benchmarks 

Anzahl Filialen Anzahl Standorte mit Absatz oder Bestand  
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VK € (brutto) je 

Filiale 

Durchschnittlicher erzielter Umsatz pro Filiale. Er wird 

berechnet, indem der erzielte Umsatz aller Filialen durch deren 

Anzahl geteilt wird. 

VK zu UVKP Gesamtwert aller verkauften Stückzahlen (bzw. erbrachter 

Leistungen) bewertet zum unternehmensweiten VKP vor Abzug 

aller Rabatte inkl. MwSt. 

VK zu UVP Gesamtwert aller verkauften Stückzahlen (bzw. erbrachter 

Leistungen) bewertet zum unverbindlichen Verkaufspreis 

(Verkaufspreis-Mittelstandsempfehlung vom Lieferanten) zum 

Zeitpunkt des Verkaufs inkl. MwSt. 

Ø gewährte 

Rabatte 

Differenz des Gesamtwertes aller verkauften Stückzahlen vom  

→ Basispreis: An einem Standort geltender Verkaufspreis inkl. 

MwSt. 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): tatsächlich erzielten Verkaufspreis 

(gemittelt über alle Filialen) 

HSP (netto) 

erzielt 

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

(netto) (in Prozent) 

Lagerbestand Lagerbestand am Ende des betrachteten Zeitraumes 

Lagerbestand 

Stk. (Ø je Monat) 

Summierung der Lagerbestände im Auswertungszeitraum geteilt 

durch die Anzahl der Monate 

Lagerbestand 

Stk. (Ø je Monat) 

je Filiale 

Summierung der Lagerbestände im Auswertungszeitraum geteilt 

durch die Anzahl der Monate und geteilt durch die Anzahl der 

Filialen 

LRW in Monaten Summierung der Lagerbestände im Auswertungszeitraum geteilt 

durch die Summierung der durchschnittlichen Verkäufe (Stück) 

der letzten 13 Monate 
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3. Zusätzliche Hilfestellung 

a. Dashboard 

 

 
 
 
Standardfilter: Zeitraum letzte 12 Monate, Artikeltyp Set und Standard, Dimension 
und Spalten anzeigen im Arbeitsblatt „Individuelle Liste“ 
 

b. Portfolioanalyse von 20 Marken 

 
Die ausgewählten 6 Marken haben einen Anteil am Gesamtumsatz von 4,3% und 
weisen eine Veränderung zum Vorjahr von -1,9% aus. 
 

 
 
Jede Marke ist durch zwei Punkte dargestellt: Der blaue Punkt repräsentiert die 
Werte Ihres Unternehmens, der beige Punkt jene des Benchmarks. Am Beispiel von 
Chanel zeigt sich, dass der Umsatzanteil sowohl in Ihrem Unternehmen als auch in 
der Vergleichsgruppe über 9 % liegt, wobei Ihr Anteil leicht darüber liegt. Auffällig ist 
zudem, dass Chanel in Ihrem Unternehmen ein positives Wachstum verzeichnet 
(Star), während in der Vergleichsgruppe ein Rückgang zu beobachten ist (Cash 
Cow). 
 



   

 

beauty alliance SERVICES GmbH 5 von 5  
Große-Kurfürsten-Straße 75  
33615 Bielefeld   

c. Individuelle Liste 

 


