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AMAZON ROUNDTABLE
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PRODUKTPORTFOLIO SEGMENTIEREN
ZUSAMMENHANGE & KPIs VERSTEHEN
ZIEL- & GRENZWERTE DEFINIEREN
AMAZON UMSATZE STEIGERN
LZUSAMMENFASSUNG



PRODUKTPORTFOLIO
SEGMENTIEREN



100% / 100%

20% / 80%

Kum. Umsatzanteil (%)

Kum. Produktanzahl (%)

Einfilhrung:
A/B/G Cluster

Einteilung des Portfolios nach absteigender
Bedeutung

Bei der ABC Analyse wird das Portfolio auf Basis

einer relevanten KPI (z.B. Umsatz) in drei Gruppen
sortiert.

- A =80% Umsatzanteil
- B =15 % Umsatzanteil
- C =5% Umsatzanteil



Einfilhrung:
A/B/G Cluster

Zusammensetzung des Portfolios

100% / 100%

Die ABC Analyse zeigt die Gewichtung der
Produkte auf Basis einer vorher bestimmten
KPI (z.B. Umsatz).

20% / 80%

Kum. Umsatzanteil (%)

Das Cluster kann dabei helfen wichtige Fragen
fur die strategische Entwicklung der Produkte
zu definieren.

Kum. Produktanzahl (%)



Einfilhrung:
A/B/G Cluster

Vorteile im Day to Day Business

100% / 100%

Das ABC Cluster kann helfen ein groBes Portfolio
effizient zu managen, da definiert wird auf welche
Produkte man sich fokussiert.

20% / 80%

Kum. Umsatzanteil (%)

->  Welche Produkte sollten stets tuiberwacht
werden, um LBB oder OOS Probleme und
somit Umsatzriickgang zu vermeiden?

»
Kum. Produkt hl (% W -
um- Produidanzant () =  Welche Optimierungen sollten zunachst

durchgefihrt werden, wenn Ressourcen
knapp sind?



ZUSAMMENHANGE
& KPIs VERSTEHEN




EINFLUSSFRKTOREN RUF DIE GESAMT PERFORMANGE

Abverkauf
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GENERELLE ZUSAMMENHANGE VON KPis
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Abverkauf

(Shipped COGS /
Ordered Revenue)

Traffic

(Glance Views,
Visitors)

~

/

@ Inventory

—@ Advertising

Content



TRAFFIC EINFLUSSFAKTOREN

Glance Views

Organic & Paid Ranking

Reviews & badges

Twister Set Up
Produktbild

Titel

Traffic @

Promotions / Deals

Produktseite

Conversion
. [Rate ] .

Preis

Rezensionen & Bewertung

Prime / Lieferzeit




SELL OUT EINFLUSSFAKTOREN

Abverkauf @

@ [Return Rate] ®

@ sales Rank o

® [Lost Buy Box ] ®

@ [out of Stock Rate | @

Produktdetailseite
Rezensionen

Fragen & Antworten

Shipped Units

Conversion

Preis

Liefergeschwindigkeit / Prime

Amazon Forecast
PO Confirmation Rate

Perfect Inbound Rate
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Reports  Payments

FAQ | EUR (€) v

Integration (ED/AP)

Settings

[Trafﬁc Diagnostic ‘t‘r]

Program: Amazon Retail ¥

Category: All W

Subcategory: All ¥ | | Brand:All v

Reporting Range: Weekly ¥ @ 05/02/21 - 05/08/21

Summary View

KPIs

Glance Views

Reported

Prior Period

Last Year

l Conversion Rate

Detail View

View by: ASIN ¥

Viewing 182 ASINs

ASIN

Add: Select ¥

Product Title

Glance Views

% of Total GVs

Change in Glance View -

Prior Period

CONVERSION RATE (CVR)

WAS?
Wie hoch ist der Anteil der Besucher der Produktdetailseite, die
das Produkt kaufen

WIE?
e CVR| Glance Views/Shipped Units (Vendor Central)

e CVR = Sessions/Order ltems (Seller Central)

Verbundene KPIs
» Traffic KPls: Glance Views | Sessions | Unique Visitors

» Abverkauf KPIs: Shipped Units | Zahl der Bestellposten



andising
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Home | Website auf Deutsch anzeigen  Support

Reports  Payments Integration EOVAP)  settings

FAQ EUR (€) v

[ Sales Diagnostic ﬁ]

Download W

Program: Amazon Retail W Distributor View: Manufacturing W Sales View: Shipped COGS ¥
Category: All W Subcategory: All Brand: All W Q Search for ASI
Reporting Range: Weekly ¥ @ 05/02/21 - 05/08/21

Detail View

View by: ASIN ¥ Add: Select ¥

Viewing 182 ASINs

e oniomer rors )

ASIN Customer Returns Free Replacements Subcategory (Sales Avera.ge Sales Average Sal-es Price -
Rank) Price Period

RETURN RATE (RR)

WAS?

Anteil der Bestellungen, die vom Endkunden zuriick an

Amazon geschickt wurden

WIE?
e RR = Customer Returns / Shipped Units (Vendor Central)
e RR = Returns / Bestellposten (Seller)
e  Order Defect Rate (Seller Central)

Verbundene KPIs
» Shipped Units | Unsellable on hand units

» Seller Performance Index (Seller Central)



andising

=S

Home | Website auf Deutsch anzeigen  Support

Reports  Payments Integration €0/AP)  gettings

FAQ EUR (€) v

[ Sales Diagnostic ﬁ]

Download W

Program: Amazon Retail W Distributor View: Manufacturing W Sales View: Shipped COGS ¥
Category: All W Subcategory: All Brand: All W Q Search for ASI
Reporting Range: Weekly ¥ @ 05/02/21 - 05/08/21

Summary View

KPIs Reported Prior Period Last Year
Shipped COGS
Shipped Units
Ordered Units
Average Sales Price
Glance Views
Conversion Rate

Rep 00S

[ Lost Buy Box (LBB) Price

Detail View

View by: ASIN ¥ Add: Select ¥

LOST BUY BOX (LBB)

WAS?
Anteil der Seitenaufrufe, bei denen Amazon (Vendor) oder
Sie (Seller) nicht die Buybox hatte

WIE?
e BB (Manufacturing View) (Vendor Central)

e Einkaufswagen-Feld-Gewinne (invertiert) (Seller Central)

Verbundene KPIs
» Abverkauf : Shipped COGS Sourcing & Manufacturing

» Traffic : Search Advertising Impressions & Klicks



Home | Website auf Deutsch anzeigen  Support

andising  Reports  Payments  Integration ‘€0/AP)  settings

FAQ EUR (€) v

CS
[ Sales Diagnostic ﬁ]

Download W

Program: Amazon Retail ¥ Distributor View: Manufacturing ¥ Sales View: Shipped COGS ¥
A
Category: All W Subcategory: All W Brand: Al w Q Search for ASI
Reporting Range: Weekly ¥ @ 05/02/21 - 05/08/21
Summary View
KPIs Reported Prior Period Last Year
Shipped COGS
N
Shipped Units
Ordered Units
e Average Sales Price

Glance Views

Conversion Rate

l Rep 00S

Lost Buy Box (LBB) Price

Detail View

View by: ASIN ¥ Add: Select ¥

OUT-OF-STOCK (00S)

WAS?
Anteil der Seitenaufrufe, bei denen der Artikel nicht verfligbar,

aber nachbestellbar ist

WIE?
e Rep OOS (Manufacturing View) (Vendor Central)

e Lagerbestandsbericht (Seller Central)

Verbundene KPIs
» Abverkauf : Shipped COGS / Units, Net Received, PO Quantity

» Traffic: Advertising Impression & Clicks, Ranking



LIEL- & GRENZWERTE
DEFINIEREN




Zielwerte definieren

HINTERGRUND
Ziele zu definieren, hilft dabei MaBstabe fir die Bewertung gesammelter oder

einzelner MaBnahmen zu setzen.

EINFLUSSFAKTOREN

e \Wettbewerbsumfeld /-intensitat

Entwicklung / Héhe der Umsétze in der Vergangenheit

Allgemeine Markttrends

Produktneuentwicklungen / - einfihrungen

HERAUSFORDERUNG

» Passende, anspruchsvolle, konkrete Ziele definieren (SMART)

Spezifisch

Messbar

Akzeptiert/

attraktiv

Realistisch

Terminiert




Zielwerte definieren

AMAZON KONTEXT
Neben den Jahreszielen zu Umsatz und verkauften Einheiten, gehdren auch

Zielwerte fur die Amazon Einflussfaktoren dazu.

EINFLUSSFAKTOREN - IDEALWELT
e RR:0%
e LBB:0%
e OOS: 0%

CVR : 100%

PROBLEM

» Ziele = Unrealistisch / Unerreichbar

» Zielerreichung = Hoher Ressourceneinsatz



Zielwerte definieren - Beispiel LBB

VORGEHEN - Teil 1|2
1. Ermittlung der Saisonalitat des Portfolios zur Festlegung von geeigneten Betrachtungszeitrdumen

2. Datensammlung flr den Zeitraum (z.B. LBB pro Tag / pro Stunde sowie CVR, Glance Views, OOS

und Ordered Units / Revenue pro Tag)
3. Auswertung zur Uhrzeit der LBB / Weniger Besucher bzw. K&ufer aktiv zwischen 0:00 und 5:00)

Annédherung an die verlorenen Umsétze auf Produkt- / Portfolioebene

FRAGEN
» Wie viel hdher ware der Umsatz ohne LBB ausgefallen?

» Bei welchen Produkten bewirkte der Verlust der Buy Box den héchsten Umsatzverlust?



Zielwerte definieren - Beispiel LBB

VORGEHEN - Teil 2|2
1. Definition von Zielen je Cluster aus der Portfoliosegmentierung
o ACluster <2% LBB
o B Cluster<5% LBB
o G Cluster < 20% LBB

2. Festlegung von Grenzwerten je Cluster, die jeweils eine bestimmte Reaktion auslésen, basierend
auf den Durchschnittswerten
o ACluster: @ 1.25% LBB = Grenzwert 1.25%

3. Definition von Prozessen zur Ursachenermittlung /-behebung bei Uber-/Unterschreitung der

Grenzwerte



AMAZON UMSATZE
STEIGERN




Retouren reduzieren

AUSLOSER
Retourenquote fur ein Produkt steigt im Zeitraum (z.B. MoM) stark an oder liegt weit

Uber dem Grenzwert / Durchschnitt.

RECHERCHE
e Analyse der positiven & negativen Rezensionen der letzten 3-6 Monate

e Analyse der Detailseite & Rezensionen von 1-3 Top Wettbewerben

LOSUNGSOPTIONEN
» Anpassung der Informationen auf der Produktdetailseite
» Uberarbeitung des Produkts / der Verpackung

» Austausch mit dem Ansprechpartner bei Amazon




Buy Box gewinnen

AUSLOSER
Lost Buy Box Rate fiir ein Produkt sinkt im Zeitraum (z.B. MoM) stark an oder liegt

weit unter dem Grenzwert / Durchschnitt.
RECHERCHE _

e Ermittlung der anderen Wettbewerber fir die Buy Box Qy: (1 5

e Abgleich der Preise auf anderen Webseiten

Add to Cart

‘n Buy Now t
©

LOSUNGSOPTIONEN
» Anpassung des Verkaufspreises / Cost Preises

» Harmonisierung der Preisstruktur



Conversion verbessern

AUSLOSER
Conversion Rate flir ein Produkt sinkt im Zeitraum (z.B. MoM) stark an oder liegt

weit unter dem Grenzwert / Durchschnitt.

RECHERCHE
e \ergleichen der Entwicklung der CVR mit den Glance Views
e Vergleichen der Entwicklung der CVR mit dem Preis-Trend
e Uberpriifen der Informationen / Darstellung auf der Produktdetailsseite (Im

Vergleich mit Wettbewerbern)

LOSUNGSOPTIONEN
» Anpassung der Mediastrategie /-ausrichtung
» Uberarbeitung der Produktdetailseite

» Anpassung des Verkaufspreises / Steigerung des Abverkaufs via Deals




Verfiigharkeit stabilisieren

AUSLOSER

OOS Rate fir ein Produkt sinkt im Zeitraum (z.B. MoM) stark an oder liegt weit
Uber dem Grenzwert / Durchschnitt.

RECHERCHE
e Bestellungen / Lagerbestand seitens Amazon
e Nicht-bewerbbare Produkt / Black Listing

e Amazon Marge (EK Preis versus Verkaufspreis)

LOSUNGSOPTIONEN
» Neuartikel: Born-To-Run | Pre-Orders | Eigene Bestellungen

» Bestandsartikel: EK Preis Anpassung | Neulistung




LUSAMMENFASSUNG



Wie Sie Ihr Daily
Amazon Business
richtig steuern

01
02

03

Nutzen Sie die Top Level Ziel KPI
zur Segmentierung des
Portfolios

Definieren Sie Zielwerte anhand
der Performance des Portfolios

Liele sollten realistisch &
anspruchsvoll sein (SMART)



Setzen Sie Grenzwerte fiir LBB,
00S, CVR und RR pro Cluster

04

Amazon Business 05

richtig steuern
06

Grenzwerte fiir die
Retourenquote sollten je
Kategorie bestimmt werden

Analysieren der Rezensionen &
Kundenfragen pro Quartal /
Halbjahr



Wie Sie Ihr Daily
Amazon Business
richtig steuern

07
08

Tracking der Buy Box auf
stiindlicher Basis fiir Top LBB
Produkte

Kontinuierliche Anpassung der
PDPs zur Optimierung der CVR

Anpassung des Portfolios zu
einem Amazon Portfolio



10

Fokussieren Sie die taglichen Rktivitaten auf die
wichtigsten Produkte basierend auf einer (R/B/C)
segmentierung.




FRAGEN?
LOS GEHT'S.
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