
Smart Controlling aus der Cloud

Hi, Ich bin DataWow
und zeige Dir mit Deinen Daten, wie Dein Shop läuft, 

wo Du Geld verdienst und wo Du Geld verlierst!



Detaillierte	Berichte	und	Analysen	für	folgende	Bereiche	
helfen	Dir,	Deinen	Shop	zu	verbessern	und	Deinen	

Gewinn	zu	erhöhen!

Diese	Berichte	und	Analysen	stellen	wir	auf	Basis	Deiner	
Daten	zur	Verfügung:
• Die	wichtigsten	Zahlen	auf	einen	Blick
• Detaillierte	Umsatzanalysen	
• Detaillierte	Deckungsbeiträge
• Retourentransparenz
• Bestandsoptimierung
• Marketing

Mehr	Gewinn?	Das	
schau	ich	mir	mal	

an!	



Die	wichtigsten	Kennzahlen	auf	einen	Blick

Bei	steigendem	
Umsatz	weniger	
Gewinn?	Das	sieht	
nicht	so	gut	aus!

Wer sein Unternehmen sicher steuern will, muss wissen, wo man steht. Erkenne frühzeitig, wenn die Dinge aus dem Ruder laufen
und steuere rechtzeitig gegen. Bei Bedarf kannst Du tiefer ins Detail gehen und der Ursache auf die Schliche kommen. Das Dashboard
liefert dir dazu den passenden Einstieg und leitet Dich zum relevanten Detail.



Okay!	Der	
Umsatz	läuft	
ziemlich	gut.	
Aber	bei	den	
Bechern	sieht	
es	nicht	gut	
aus!	Gleich	
schauen	wir	
uns	mal	die	
Deckungs-
beiträge	an.

Detaillierte	Umsatzanalyse



Wir zeigen Dir im Detail welche Kanäle mit welchen Artikelgruppen und Artikeln gut laufen und wo Du Umsatz verlierst.

Detaillierte	Umsatzanalyse



Detaillierte	Deckungsbeitragsanalyse

Intuitive	Margenanalyse	bis	ins	Detail	

Welche	Produkte,	Plattformen,	Kunden	oder	
Kampagnen	erzielen	welche	Margen	in	welchem	
Land?		Durch	exakte	Kostenzuordnung	
(Versandkosten,	Gebühren,	Geldverkehr,	etc.)	für	
jeden	Verkaufsvorgang	identifizierst	Du	Margenkiller	
auf	einen	Blick.

Klasse!	Jetzt	hab	ich	die	Grundlage,	um	
genau	zu	sehen,	was	ich	womit	

verdiene!	Oder	wo	ich	draufzahle!



Detaillierte	Deckungsbeitragsanalyse

Ebay	hat	mit	31,7	%	
den	schlechtesten	
relativen	DB	1.	Da	

schauen	wir	jetzt	mal	
genauer	hin!



Detaillierte	Deckungsbeitragsanalyse

Gerade	bei	den	Vasen	und	
Weingläsern	geht	bei	Ebay	direkt	
Geld	verloren!	Dann	schauen	wir	

da	auch	noch	einmal	nach!

Ebay



Detaillierte	Deckungsbeitragsanalyse

Auf	Artikelebene	gibt	es	auch	bei	Ebay	
noch	Licht	und	Schatten.	Bei	den	Artikeln	
mit	dem	negativen	DB	1	muss	direkt	der	

Verkauf	gestoppt	werden!

Ebay



Detaillierte	Deckungsbeitragsanalyse

Die Portfolioanalyse liefert wichtige Erkenntnisse für die strategische Ausrichtung. Die X-Achse zeigt den
relativen Deckungsbeitrag. Die Y-Achse bildet das Umsatzwachstum zu Vorjahr der jeweiligen Artikelgruppe
ab. Die Blasengröße stellt das Umsatzvolumen dar. Kurz gesagt: Rechts oben und möglichst groß ist prima!



Retourentransparenz

Schon	wieder	die	Weingläser.	Seit	
Monaten	steigen	die	Retourenquoten.	
Wahrscheinlich	auch	ein	Grund,	warum	
der	Deckungsbeitrag	so	schlecht	ist!	Und	
dann	sind	noch	hauptsächlich	fehlerhafte	

Stammdaten	ausschlaggebend!



Bestandsoptimierung

Die	ABC-Analyse	zeigt,	welche	Artikel	den	höchsten	Wertanteil	ausmachen	und	daher	von	
besonderer	wertmäßiger	Bedeutung	sind.	Diese	Auswertung	kann	ggf.	auch	nach	DB	II	
durchgeführt	werden.	Die	XYZ-Analyse	zeigt	die	Gängigkeit	der	Artikel	auf.

ABC-Artikel
• A+-Artikel:	Diese	Produkte	machen	10	%	des	Umsatzes	aus
• A-Artikel:	Diese	Produkte	machen	10	%	-80	%	des	Umsatzes	aus
• B-Artikel:	Diese	Produkte	machen	80	%–95	%	des	Umsatzes	aus
• C-Artikel:	Diese	Produkte	machen	95	%- 100%	des	Umsatzes	aus
• C*-Artikel:	Machen	keinen	Umsatz

Erfahrungsgemäß	sind	5-10% aller	Artikel	die	A-Artikel

XYZ-Artikel
• X-Artikel:	wurden	in	10	- 12	der	vergangenen	12	Monate	verkauft
• Y-Artikel:	wurden	in	4	– 9	Monaten	verkauft
• Z-Artikel:	wurden	in	1	– 3	Monaten	verkauft
• Z*-Artikel:	wurden	in	den	vergangenen	12	Monaten	nicht	verkauft	



Bestandsoptimierung

1236	aller	Artikel	sind	CZ	– Artikel	und	binden	einen	
Bestand	von	8,4	Mio.	€.		Im	Schnitt	liegen	diese	

Artikel	für	18	Monate	auf	Lager.	Dieser	Block	bindet	
nur	Kapital	und	trägt	nicht	zum	

Unternehmenserfolg	bei.	Hier	müssen	wir	
ansetzten!



Bestandsoptimierung

Langsam-Dreher	sind	Artikel	mit	einer	enorm	
hohen	Reichweite.	Garnicht-Dreher	sind	Artikel,	
die	sich	überhaupt	nicht	mehr	abverkaufen.	
Genau	bei	diesen	Artikeln	muss	man	bei	der	

Bestandsbereinigung	anfangen.	

Langsam-Dreher Garnicht-Dreher



Marketing

Identifiziere	verlorene	Stammkunden	und	ihr	
Kaufverhalten,	damit	du	sie	durch	eine	gute	

Kundenansprache	zurückgewinnst.


