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Links und Literatur zu Vertriebs- und Marketingkennzahlen

Impulse fur den Mittelstand. Das Mdgliche kennen, das Machbare umsetzen.

Management aktiv begleiten mit Methoden zur Bewéltigung des Managementalltages aus einer Vielzahl an frei zuganglichen Internetportalen
und/oder handverlesenen kostenpflichtigen Internetportalen mit Artikeln, Checklisten, Arbeitshilfen, Ratgeber, Problemlésungen,
Orientierungshilfen fur Fuhrungskréfte ist unser Ziel.

Mit Management-wissen prasentieren wir ein modernes Medium zur SchlieBung méglicher Wissenslicken, zur Auffrischung lhrer Kenntnisse und
zur Weiterbildung. Insofern ist Managementwissen das ideale Angebot flr Sie. Es richtet sich an alle, die sich eine sofortige, jederzeit verfliigbare
Zugriffsmoglichkeit im Biro, zu Hause und auf Dienstreisen zu einem Nachschlagewerk wiinschen.

Ideen und Anregungen aus dem Know-how-Katalog fur das Management:

Arbeitshilfen fur das Tagesgeschéft. Checklisten, Musterdokumente etc.

- Ideen zur Steigerung des Geschéftserfolges. Ihre Informationsquellen zur Schaffung von Transparenz hinsichtlich Erfolg, Potentiale und
Risiken.Das Blickfeld erweitern.

- lhr Zugang zu den Methoden erfolgreicher Controller. Wissen Uber die Instrumente zur Analyse, Planung und Kontrolle, Strategie und
Organisation.Erweitern Sie ihr Wissen.

- Neue und bewéhrte "Methoden der modernen Unternehmensfiihrung. Erweitern Sie ihr Wissen durch Zugriffe auf Lexika, Glossars etc. im
Internet. Laufend Uber aktuelle Trends und Wissen informieren.

- Ihr Nachschlagewerk fiir unterwegs zum Lernen und Informieren.

- Aktuelle News zur Wirtschaft, zu Finanzen und Politik. Alle aktuellen Nachrichten mit einem Klick.

Viel Erfolg wiinscht lhnen

Udo Pickhardt
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Links und Literatur zu Vertriebs- und Marketingkennzahlen

Unser Lexikon bestehend aus einer Linksammlung dient dem schnellen auffinden von Informationen. Uber die Suche oder die beigefiigte
Navigation finden Sie die gewiinschten Informationen zielgenau.

Hinweis:
Sollten Sie im Adobe Reader Probleme mit der grafischen Darstellung der Tabelle haben, empfehlen wir Ihnen unter Bearbeiten —
Voreinstellungen — Seitenanzeige den Haken bei ,Dinne Linien deutlich darstellen” zu entfernen.

Interessante Links und Literatur zu diesem Bereich. Nutzen Sie das Wissen im WWW als lhren direkten Zugang zu Informationen tber
ausgewahlte Links. Internetseiten mit dem Schwerpunkt Vertriebs- und Marketingkennzahlen. Eine Liste mit mehr als 150 Vertriebs- und
Marketingkennzahlen.
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Links und Literatur zu Vertriebs- und Marketingkennzahlen

TITEL / INHALT BEREICH HYPERLINK INFORMATION BEWERTUNG
Checkliste: AuRRendienstcontrolling Vertrieb Aufzahlung von quantitativen und ©
gualitativen Kriterien ohne Erlauterungen
Vertriebskennzahlen ;PDF zum Download Vertrieb ; Informative, praxistaugliche Beschreibung © © ©
der Kennzahlenanwendung; 180
Kennzahlen; Sehr empfehlenswert
Kennzahlen zum Vertrieb Vertrieb Sehr gute Darstellung mit Beispielen ©O6
Kennzahlenibersicht zu vielen Allgemein Informative, praxistaugliche Beschreibung © © ©
Unternehmensbereichen der Kennzahlenanwendung
Kennzahlen-Marketing Vertrieb Gute und umfangreiche Darstellung ©O6
Kennzahlen Marketing/Vertrieb Vertrieb Vertriebskennzahlen — Eine Auswabhl © O
Kennzahlen-Marketing Vertrieb Vertriebskennzahlen — Eine Auswabhl ©©
Vertriebskennzahlen Vertrieb Kennzahlen in der Schnellsuche angeben © ©
Vertriebscontrolling und -Kennzahlen Vertrieb Gute und umfangreiche Darstellung ©00
Seite 17 der pdf
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http://www.holger-six.de/data/Checkliste-Außendienst-Controlling.pdf
http://www.bitkom.org/de/publikationen/38337_41780.aspx
http://www.bitkom.org/files/documents/Vertriebskennzahlen_fuer_ITK_Unternehmen.pdf
http://www.bilanzanalysen.de/
http://www.competence-site.de/controlling/Kennzahlen-6249
http://www.beratersoftware.de/2006/content/data/controlling/chkanalyse/chkkennzhlen/marketing.pdf
http://www.urs-beratung.de/Download_PDF/kennzahlenmarketiingvertrieb.pdf
http://www.urs-beratung.de/Download_PDF/kennzahlenmarketiingvertrieb.pdf
http://www.urs-beratung.de/Download_PDF/kennzahlenmarketiingvertrieb.pdf
http://www.mv-marketingpraxis.de/html/marketingkennzahlen.html
http://www.erfolgreich-im-geschaeft.de/
http://www2.tu-berlin.de/fak8/marketing2/Download/IVM_8_dop.pdf

Links und Literatur zu Vertriebs- und Marketingkennzahlen

TITEL / INHALT BEREICH HYPERLINK INFORMATION BEWERTUNG
Vertriebscontrolling und -Kennzahlen Vertrieb Vertriebskennzahlen — Eine Auswahl ©©
Vertriebscontrolling und -Kennzahlen Vertrieb Vertriebskennzahlen — Eine Auswahl Seite © ©

8
Kennzahlen zum Vertrieb Vertrieb Gute und umfangreiche Darstellung ©O6
Kennzahlen und Controlling-Tools im Vertrieb Vertriebskennzahlen — Eine Auswabhl Xe)

Online-Marketing
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http://www.der-verkaufsprofi.com/newsletterarticle.asp?his=1254.1255.1156.3872&id=6391&year=2007
http://www.der-verkaufsprofi.com/newsletterarticle.asp?his=1254.1255.1156.3872&id=6391&year=2007
http://www.der-verkaufsprofi.com/newsletterarticle.asp?his=1254.1255.1156.3872&id=6391&year=2007
http://www.mfbresultants.com/pdf/Vertriebscontrolling.pdf
http://www.fortee.com/content/downloads/ForteeKennzahlenVertrieb.pdf
http://www.ecin.de/marketing/kennzahlen-controlling/index.html

Kennzahl

Links und Literatur zu Vertriebs- und Marketingkennzahlen

Formel

Quelle /[Homepage

ABC-Analyse

Anordnung und Klassifizierung nach ihrer Bedeutung

Kundenbeziehungen

(Relative) Absatzanderung

Absatz(neu) — Absatz(alt) x 100 oder Absolute Anderung des Absatzvolumens

Absatz(alt) Absolutes Absatzvolumen vor Anderung

100 Marketing- und
Vertriebskennzahlen

Abschlag vom Verkaufspreis

Verkaufspreis-Einkaufspreis x 100
Verkaufspreis

Absoluter Marktanteil (in Prozent)

Absatzquote

Unternehmensumsatz x e100
Marktvolumen oder Branchenvolumen oder Segment

Handbuch der kennzahlen;

Abwanderungsquote

Beendete Kundenbeziehungen x 100
Mittlere Kundenbeziehungen pro Periode

100 Marketing- und
Vertriebskennzahlen
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http://www.4managers.de/themen/abc-analyse/
http://www.beratersoftware.de/2006/content/data/controlling/chkanalyse/chkkennzhlen/marketing.pdf
http://www.controllingportal.de/Fachinfo/Grundlagen/Kennzahlen/absoluter-Marktanteil.html
http://www.controllingportal.de/Fachinfo/Grundlagen/Kennzahlen/absoluter-Marktanteil.html
http://de.wikipedia.org/wiki/Abwanderungsquote
http://de.wikipedia.org/wiki/Abwanderungsquote

Akquisitionskosten je Neukunde

Links und Literatur zu Vertriebs- und Marketingkennzahlen

Akaquisitionskosten Gesamt
Gesamtzahl der Neukunden

Kundenbeziehungen

Angebotserfolgsquote (in Prozent) ;
Responsequote
Abschlussquote

Zahl der erteilten Auftrdge x 100
Zahl der abgegebenen Angebote

Handbuch der kennzahlen;

Angebotsquote mit Anzahl der Angebote an Neukontakte Autor
.Neukundenkontakten® Anzahl aller Angebote

Angebotsstruktur Angebotsabgabe aufgrund von x 100 Kennzahlen
Anfragen; Anzeigen Gesamtzahl der abgegebenen Angebote

AD-Besuchen etc.; Werbebriefen,

Internet etc.

Anzahl, Volumen der Angebote Anzahl, Volumen der Angebote in einem Betrachtungszeitraum im Vergleich zur Vorperiode  Autor
Anzahl der Absolute Zahlen , Vergleich zur Vorperiode/Region/je Verkaufer etc.:
Kundenbesuche/Verkaufer/Tag erwirkte Auftrage je 1000 Besuchen ; Umsatz je Besuch

Anzahl des verteilten Prospekte oder Anzahl des verteilten oder angeforderten Prospeke in einem Betrachtungszeitraum im Autor

angeforderter Prospekte

Vergleich zur Vorperiode
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http://books.google.de/books?id=kw8STG0bx0EC&pg=PA496&dq=Akquisitionskosten+je+Neukunde&lr=lang_de#v=onepage&q=&f=false
http://books.google.de/books?id=kw8STG0bx0EC&pg=PA496&dq=Akquisitionskosten+je+Neukunde&lr=lang_de#v=onepage&q=&f=false
http://www.filius-online.eu/webroot/anonymous/problemset/1/number/34
http://www.bilanzanalysen.de/vertrieb/vertrieb5/vertrieb5.html
http://www.mv-marketingpraxis.de/html/marketingkennzahlen.html

Artikelbestand

Links und Literatur zu Vertriebs- und Marketingkennzahlen

Anfangsbestand des Artikels
- Verkauf des Artikels/Periode
+  Einkauf des Artikels/Periode

- Inventurdifferenzen

= Lagerbestand des Artikels

100 Marketing- und
Vertriebskennzahlen

Aufschlag auf Einkaufspreis
Aufschlagssatz

(Kalkulations- oder Rohaufschlag) (in

Rohgewinn/Warengruppe x 100 oder

Wareneinsatz/Warengruppe

Verkaufspreis - Einkaufspreis
Einkaufspreis

Handbuch der kennzahlen

Prozent)

Auftragsbestand Alter Auftragsbestand (Monatsanfang) Kennzahlen
- Umsatz
- Auftragsannulierungen
= Neuer Auftragsbestnad am Monatsende

Auftragsbestandsentwicklung Auftragsbestand zum Zeitpunktt x 100 Kennzahlen

Auftragsbestand zum Zeitpunkt t-1
Auftrage pro Zeiteinheit Anzahl der Auftrage Kennzahlen
Anzahl der Tage/Wochen/Monate etc.
Auftragsbestandsstruktur Auftragsbestand je (....... ) x 100 Kennzahlen

Je Produkt, je Absatzweg, Je
Lieferfristen

Gesamtauftragsbestand
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http://books.google.de/books?id=Sksqf6cN2_QC&pg=PT27&lpg=PT27&dq=Auftragsbestandsstruktur&source=bl&ots=awgVBn6vs6&sig=IPN266_H71vTov2MXqD_pgoHZls&hl=de&ei=ALCPSqTmOYyF_Aa-z6CvAg&sa=X&oi=book_result&ct=result&resnum=3#v=onepage&q=Auftragsbestandsstruktur&

Auftrags- Besuchs- Verhaltnis

(in Prozent)

Links und Literatur zu Vertriebs- und Marketingkennzahlen

Zahl der Auftrdge eines AuRendienstmitarbeiters x 100
Zahl der Kundenbesuche eines AuRendienstmitarbeiters

Handbuch der kennzahlen

Auftragseingang ( Boo Bill Ratio) (in
Prozent)

Je Produkt; je Verkaufsgebiet

Je wahlbaren Zeitraum;

Je Kundengruppe

Auftragseingang x 100
Bruttoumsatz

Handbuch der kennzahlen ;

Auftragseingangsentwicklung
Wert ; Anzahl mdglich

Auftragseingange einer Periode x 100
Auftragseingange der Basisperiode

Kennzahlen;

Auftragslage
Reichweite von Bestanden

Auftragsbestand x 100 oder Aktueller Bestand

Jahresumsatz
Durchschnittlicher Verbrauch(Tag,Woche,Monat)

Auftragsreichweite (in Prozent) Auftragsbestand x 100 oder Anzahl der Auftrage Handbuch der kennzahlen
Bruttoumsatz Bearbeitungszeit pro Auftrag
AuBendienst- Auftragseingangsquote Auftragseingang AufRendienst x 100 Handbuch der kennzahlen;

(in Prozent) auch je AD

Gesamter Auftragseingang
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http://de.wikipedia.org/wiki/Auftragseingang
http://www.gruenderleitfaden.de/marketing/vertrieb/auftragseingang.html
http://www.gruenderleitfaden.de/marketing/vertrieb/auftragseingang.html
http://books.google.de/books?id=PItcmci_F40C&pg=PA236&dq=Auftragseingangsentwicklung&lr=lang_de#v=onepage&q=Auftragseingangsentwicklung&f=false
http://www.beratersoftware.de/2006/content/data/controlling/chkanalyse/chkkennzhlen/marketing.pdf
http://www.controllingportal.de/Fachinfo/Grundlagen/Kennzahlen/Auftragsreichweite.html
http://controllerspielwiese.de/index.htm?Inhalte/Toolbox/ma6.htm
http://books.google.de/books?id=_ETusWqGFZQC&pg=PA37&dq=Auftragseingangsquote&lr=lang_de#v=onepage&q=Auftragseingangsquote&f=false
http://books.google.de/books?id=EvjJCK_JZEQC&pg=PA300&dq=Auftragseingangsquote&lr=lang_de#v=onepage&q=Auftragseingangsquote&f=false
http://books.google.de/books?id=EvjJCK_JZEQC&pg=PA300&dq=Auftragseingangsquote&lr=lang_de#v=onepage&q=Auftragseingangsquote&f=false

AuRendienst-Besuchszahl je
Reisetag

Links und Literatur zu Vertriebs- und Marketingkennzahlen

Zahl der Kundenbesuche eines AD
Reisetage des AD

Kundenbeziehungen;

AuRendienstumsatz je Reisetag

Umsatz des AD in einer Periode
Reisetage des AD in einer Periode

Kundenbeziehungen;

AulRendienst- Neukundenanteil (in
Prozent)

Umsatzanteil Neukunden x 100
Gesamtumsatz des AulRendienstmitarbeiters

Handbuch der kennzahlen:

Bekanntheitsgrad/Produkt
(in Prozent)

Zahl der Personen einer Stichprobe, die ein Produkt kennt x 100
Gesamtzahl der befragten Personen

Handbuch der kennzahlen

Beschwerdequote
Reklamationsquote

Anzahl der Beschwerden x 100 oder Anzahl der Beschwerden x 100

Anzahl Kunden Anzahl Auftrage

100 Marketing- und
Vertriebskennzahlen;

Bestellungen Zahl der aufgrund von Terminschwierigkeiten nicht erhaltenen Auftrage Kennzahlen
Gesamtzahl der Bestellungen
Bestellungen Zahl der termingerecht, aber unvollstandigen Lieferungen Kennzahlen
Gesamtzahl der Bestellungen
© Pickhardt Management Services | info@pickhardt-management-services.de Seite 10


http://books.google.de/books?id=_ETusWqGFZQC&pg=PA47&lpg=PA47&dq=Au%25C3%259Fendienstumsatz&source=bl&ots=hO1lFdEjeT&sig=00mHEBir67dhL4mJZZn2xx-Pa1M&hl=de&ei=WvuMSozcCsi5sgaujNWaDA&sa=X&oi=book_result&ct=result&resnum=3#v=onepage&q=Au%C3%9Fendienstumsatz&f=fa
http://books.google.de/books?id=_ETusWqGFZQC&pg=PA47&lpg=PA47&dq=Au%25C3%259Fendienstumsatz&source=bl&ots=hO1lFdEjeT&sig=00mHEBir67dhL4mJZZn2xx-Pa1M&hl=de&ei=WvuMSozcCsi5sgaujNWaDA&sa=X&oi=book_result&ct=result&resnum=3#v=onepage&q=Au%C3%9Fendienstumsatz&f=fa
http://books.google.de/books?id=_ETusWqGFZQC&pg=PA47&lpg=PA47&dq=Au%25C3%259Fendienstumsatz+je+Reisetag&source=bl&ots=hO1lFdGibZ&sig=4CDZa7xHvnwaSuzbY2BI4qlzscw&hl=de&ei=rgKNSv3HJsiJ_gaMhMDhDQ&sa=X&oi=book_result&ct=result&resnum=2#v=onepage&q=&f=false
http://books.google.de/books?id=EvjJCK_JZEQC&pg=PA301&lpg=PA301&dq=Au%25C3%259Fendienst-+Neukundenanteil&source=bl&ots=43uLbmKkDi&sig=bGQvJoYC3AhdeJ_p9bW2BeLjLJ4&hl=de&ei=bMGTSp33HIaUsAbAgtkI&sa=X&oi=book_result&ct=result&resnum=2
http://www.vnl.at/Reklamationsquote.472.0.html

Bestellwegquote

Links und Literatur zu Vertriebs- und Marketingkennzahlen

Bestellungen eines Absatzweges x 100
Anzahl der Gesamtbestellungen

100 Marketing- und
Vertriebskennzahlen

Bonusquote Bonussumme x 100 Kundenbeziehungen
_ Gesamtbruttoumsatz

(Jahresboni)

Break- even- Point (in Stiick) Fixe Kosten Handbuch der

Break- even- Point

Durchschnittspreis - durchschnittliche variable Kosten

kennzahlen;

Cost-per-Click

Bei einem Internetportal

Gesamtkosten aller Klicks
Anzahl der Klicks

100 Marketing- und
Vertriebskennzahlen

Anteil cross-selling-Umsatz

Umsatz eines Kunden mit Produkten, die r zusétzlich zum bereits erworbenen Produkt kauft

Kundenbeziehungen;
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http://books.google.de/books?id=_ETusWqGFZQC&pg=PA69&dq=Bonusquote&lr=lang_de#v=onepage&q=Bonusquote&f=false
http://www.controllingportal.de/Fachinfo/Kostenrechnung/Break-Even-Analyse.html
http://www.controllingportal.de/Fachinfo/Kostenrechnung/Break-Even-Analyse.html
http://www.mittelstandswiki.de/Cross-Selling
http://www.mittelstandswiki.de/Cross-Selling

Links und Literatur zu Vertriebs- und Marketingkennzahlen

Deckungsbeitrag- Altersstruktur (in Deckungsbeitrag Neuprodukt der Periode t0/t1/t2/t3/t4 x 100 Handbuch der kennzahlen
Prozent) Deckungsbeitrag aller Produkte

TO= laufendes Jahr (z. B. 2008)
T1= laufendes Jahr- 1(z.B. 2007)
T2= laufendes Jahr- 2 (z. B. 2006)
T3= laufendes Jahr- 3 (z. B. 2005)

T4=laufendes Jahr- 4 (z. B 2004 und Vorjahre

Deckungsbeitrag/Produkt- Nettoumsatz Produkt-Nettoumsatz Handbuch der kennzahlen
Deckungsbeitrag (in Prozent) _ ) )
- variable Kosten - variable Produktkosten 100 Marketing- und
Je Artikel Vertriebskennzahlen
Je Auftrag =  Deckungsbeitrag = Produkt- Deckungsbeitrag
Je Produktgruppe
Je Unternehmen (aus der BWA)
Je Kunde
Etc.
Deckungsbeitrags- Umsatzverhéltnis Produkt- Deckungsbeitrag x 100 Handbuch der kennzahlen
(DBU) Produkt- Nettoumsatz

(in Prozent)
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http://www.manalex.de/d/deckungsbeitrag/deckungsbeitrag.php

Durchschnittlicher Auftragswert

Ahnlich Bestellwert

Links und Literatur zu Vertriebs- und Marketingkennzahlen

Summe Auftragwerte je Betrachtungszeitraum
Anzahl der Auftrage

Durchschnittliche Besuchs-
Reisestrecke (in km)

Reisestrecke fur alle Besuche eines AuRendienstmitarbeiters

Zahl der Besuche eines AuRendienstmitarbeiters

Handbuch der kennzahlen

Durchschnittliche Besuchszahl pro
Reisetag

Zahl der Kundenbesuche eines AuRendienstmitarbeiters
Reisetage eines AulRendienstmitarbeiters

Handbuch der kennzahlen

Durchschnittlicher Auf3endienst-
Auftragseingang (in Euro pro
AuRendienstmitarbeiter)

Auftragseingang AuRendienst
Anzahl der AufRendienstmitarbeiter

Handbuch der kennzahlen

Durchschnittlicher Deckungsbeitrag
pro Reisetag

(in Euro)

Deckungsbeitrag eines AuBendienstmitarbeiters
Reisetage eines AuRendienstmitarbeiters

Handbuch der kennzahlen

Durchschnittlicher Lagerbestand

Mittlerer Warenbestand; x 100
Wareneinsatz

Durchschnittlicher Umsatz pro
Reisetag (in Euro)

Umsatz eines AuRendienstmitarbeiters
Reisetag eines Aul3endienstmitarbeiters

Handbuch der kennzahlen

© Pickhardt Management Services | info@pickhardt-management-services.de
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http://www.erfolgreich-im-geschaeft.de/59.html
http://www.erfolgreich-im-geschaeft.de/59.html
http://www.beratersoftware.de/2006/content/data/controlling/chkanalyse/chkkennzhlen/marketing.pdf

Durchschnittlicher Verkaufspreis
Je gewahlter Einheit

z.B. Warengruppe

Links und Literatur zu Vertriebs- und Marketingkennzahlen

Umsatz (VK) pro Zeiteinheit
Verkauf(Anzahl) pro Zeiteinheit

100 Marketing- und
Vertriebskennzahlen

Durchschnittliche Vertragslaufzeit

Summe aller Vertragslaufzeiten
Zahl der Vertrage bzw. Vertragskunden

Kundenbeziehungen

E-Commerce-Kennzahlen

Einkommenselastizitat der

Nachfrage

Relative Nachfragednderung
Relative Einkommensanderung

Handbuch der
kennzahlen;

Erstkaufrate

Anzahl der Produkterstverwender x 100
Gesamtkunden

100 Marketing- und
Vertriebskennzahlen

Erzeugnisumschlagszeit

(in Tagen)

Durchschnittlicher Erzeugnisbestand (zu Verkaufspreisen) x 100

Bruttoumsatz

Handbuch der kennzahlen

Exportquote (in Prozent)

Exportumsatz x 100
Gesamtumsaitz

Handbuch der kennzahlen
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http://www.springerlink.com/content/u260743q478g1511/
http://de.wikipedia.org/wiki/Einkommenselastizit%25C3%25A4t
http://de.wikipedia.org/wiki/Einkommenselastizit%25C3%25A4t
http://classic.unister.de/Unister/wissen/sf_lexikon/ausgabe_stichwort413_15.html
http://classic.unister.de/Unister/wissen/sf_lexikon/ausgabe_stichwort413_15.html

Forderungsverschiebungsquote

Oder Forderungsausfallquote bzw..-
minderungen

Links und Literatur zu Vertriebs- und Marketingkennzahlen

Nicht punktlich gezahlte Forderungen x 100
Summe der félligen Forderungen

Kundenbeziehungen

Frihwarnkennzahl

Zahl der Verkaufsbemuiihungen
Zahl der Verkaufsabschliisse

Kennzahlen

Gewichtige Distributionsquote

(in Prozent)

Umsatz der Geschafte, die ein Produkt fiihren x 100
Gesamtumsatz aller Geschéfte, die das Produkt fuhren kdnnten

Handbuch der kennzahlen

Gewadhrleistungsquote

Gewaéhrleistungskosten x 100
Gesamtumsatz

Gutschriftenquote (in Prozent)

Gutschriften x 100
Bruttoumsatz

Handbuch der
kennzahlen

Handelsspanne ( Rohgewinnsatz)
(in Prozent)

Rohgewinn Warengruppe x 100 oder Verkaufspreis
Nettoumsatz Warengruppe Einkaufspreis

Handbuch der kennzahlen
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http://www.beratersoftware.de/2006/content/data/controlling/chkanalyse/chkkennzhlen/marketing.pdf
http://books.google.de/books?id=EvjJCK_JZEQC&pg=PA287&dq=Gutschriftenquote&lr=lang_de#v=onepage&q=Gutschriftenquote&f=false
http://books.google.de/books?id=_ETusWqGFZQC&pg=PA145&dq=Gutschriftenquote&lr=lang_de#v=onepage&q=Gutschriftenquote&f=false
http://www.handelswissen.de/data/handelslexikon/buchstabe_h/Handelsspanne.php
http://www.wirtschaftslexikon24.net/d/handelsspanne/handelsspanne.htm
http://www.wirtschaftslexikon24.net/d/handelsspanne/handelsspanne.htm

Internationalisierungsgrad

Links und Literatur zu Vertriebs- und Marketingkennzahlen

Umsatz im Ausland
Gesamtumsatz

100 Marketing- und
Vertriebskennzahlen;

Inventurdifferenzquote

Inventurdifferenz zu EK
Umsatz zu EK

100 Marketing- und
Vertriebskennzahlen

Lagerquote Lagerbestand X 100
Umsatz
Kontaktquote Anzahl Termine 100 Marketing- und

Anzahl Anrufe

Vertriebskennzahlen

Kreuzpreis- Elastizitat

Relative Mengenanderung des Produkis B

Relative Preisdnderung des Produkts A

Handbuch der kennzahlen

Kulanzquote

Wert der Kulanzleistungen x 100
Gesamtumsaitz

Kundenbeziehungen;

Kundenabwanderungsquote

Zahl der verlorenen Kunden x 100
Durchschnittlicher Kundenbestand

Kundenbeziehungen
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http://www.wirtschaftslexikon24.net/d/internationalisierungsgrad/internationalisierungsgrad.htm
http://www.wirtschaftslexikon24.net/d/internationalisierungsgrad/internationalisierungsgrad.htm
http://www.beratersoftware.de/2006/content/data/controlling/chkanalyse/chkkennzhlen/marketing.pdf
Kontaktquote
http://de.wikipedia.org/wiki/Preiselastizit%25C3%25A4t
http://books.google.de/books?id=_ETusWqGFZQC&pg=PA182&lpg=PA182&dq=Kulanzquote&source=bl&ots=hO1lFdFob0&sig=mtr2VW-5nRHWupYv8WpdHqsJHKE&hl=de&ei=IQGNSqD3JMX4_AbXnqTuDQ&sa=X&oi=book_result&ct=result&resnum=6#v=onepage&q=Kulanzquote&f=false

Links und Literatur zu Vertriebs- und Marketingkennzahlen

Kundenfluktuation Gewonnene und verlorene Kunden je Periode im Vergleich zum VJ ; in Regionen, Verkaufer
etc.
Kundenstrukturdaten Kartenzahler oder Neukunden oder Zahlungsausfalle 100 Marketing- und
Gesamtzahler Altkunden Gesamtkunden Vertriebskennzahlen
Kundenbesuche Besuchszeit/Kundenkontakt ; Umsatz(Auftragswert)/Besuch ; Erwirkte Auftrage/100 Besuche

Kunden- Deckungsbeitragsanteil

(in Prozent)

Deckungsbeitrag A/B/C- Kunden x 100
Gesamt-Deckungsbeitrag

Handbuch der kennzahlen

Kundenfrequenz

Anzahl der Kunden gesamt
Anzahl der Perioden ( z.B.Tage)t

Kundenbeziehungen

Kundenpotential; Siehe auch
Marktpotential

Belieferte Kunden x 100
Kundenpotential

Kundentreue;
Penetrationsrate;

Wiederverkaufsrate

Anzahl der Wiederholungskaufer
Anzahl der Kaufer gesamt

100 Marketing- und
Vertriebskennzahlen

Kunden- Umsatzteil (in Prozent)

Umsatz A/B/C- Kunden x 100
Gesamtumsaitz

Handbuch der kennzahlen
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http://www.mv-marketingpraxis.de/html/marketingkennzahlen.html
http://www.mv-marketingpraxis.de/html/marketingkennzahlen.html
http://www.handelswissen.de/data/handelslexikon/buchstabe_k/Kundenfrequenz.php
http://www.beratersoftware.de/2006/content/data/controlling/chkanalyse/chkkennzhlen/marketing.pdf
http://de.wikipedia.org/wiki/Kundenbindung

Kundenwert

Links und Literatur zu Vertriebs- und Marketingkennzahlen

Siehe Hyperlink

Kundenbeziehungen;

Kundenziel (in Tagen)

Durchschnittlicher Forderungsbestand x Tage
Umsatzeinzahlungen

Handbuch der kennzahlen

Lagerumschlagshaufigkeit

Wareneinsatz
Durchschnittliches Warenlager

100 Marketing- und
Vertriebskennzahlen

Lieferbeanstandungsquote

Oder Lieferqualitat Lieferservice

Anzahl der beanstandeten (einwandfreien)Lieferungen x 100
Gesamtanzahl der Lieferungen

Kundenbeziehungen

Lieferflexibilitat

Anzahl der erfullten Sonderwinsche x 100
Gesamtzahl der Sonderwiinsche

Kundenbeziehungen

Lieferzuverlassigkeit

Auch je Transportmittel

Anzahl der Lieferungen, die innerhalb der Lieferzeit liegen x 100

Gesamtzahl der Lieferungen

Kundenbeziehungen
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Kundenbeziehungen
http://www.lagerkennzahlen.de/lagerumschlagshaeufigkeit.html
http://www.wirtschaftslexikon24.net/d/lieferservice/lieferservice.htm
http://www.wirtschaftslexikon24.net/d/lieferservice/lieferservice.htm
http://www.wirtschaftslexikon24.net/d/lieferservice/lieferservice.htm
http://www.wirtschaftslexikon24.net/d/lieferservice/lieferservice.htm
http://www.wirtschaftslexikon24.net/d/lieferservice/lieferservice.htm
http://www.wirtschaftslexikon24.net/d/lieferservice/lieferservice.htm

Logistikkostenanteil

Links und Literatur zu Vertriebs- und Marketingkennzahlen

Logistikkosten x 100

100 Marketing- und

Umsatz(Netto) Vertriebskennzahlen
Marktattraktivitat Verénderung des Marktvolumens x 100 Kennzahlen
Veranderung des Marktvolumens im Vorjahr
Marktentwicklungsquote Marktanteil einer Periode x 100 Kennzahlen

Marktanteil in der Vergleichsperiode

Marktpotential Auf dem Markt maximal erreichbarer Absatz 100 Marketing- und
Vertriebskennzahlen

Marktanteil; Umsatz des Unternehmens x 100 oder  Anzahl eigener Kunden im Segment Kennzahlen

MarkterschlieBungsgrad Marktpotential(-volumen) Anzahl aller Kunden im Segment

Auch in einem bestimmten

Vertriebskanal

Je Hersteller je Bezirk

Marktausschépfungsgrad Personen, die ein bestimmtes Produkt besitzen x 100 Kennzahlen

Marktpotential

Marktwachstum

Je Artikel, Produktgruppe

Zusatzlicher Umsatz des Artikels x 100
Umsatz des Artikels in der Vorperiode

100 Marketing- und
Vertriebskennzahlen
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http://www.analyser.ch/htmlhelp/ANALYSERMarktattraktivit_t.html
http://www.beratersoftware.de/2006/content/data/controlling/chkanalyse/chkkennzhlen/marketing.pdf
http://books.google.de/books?id=bk9cTJEUDNgC&pg=PA64&dq=Marktaussch%25C3%25B6pfungsgrad&lr=lang_de#v=onepage&q=Marktaussch%C3%B6pfungsgrad&f=false

Marktwachstum

Links und Literatur zu Vertriebs- und Marketingkennzahlen

Anderung des Marktvolumens im Betrachtungszeitraum x 100

Marktvolumen im vergangenen Zeitraum

Kundenbeziehungen

Materialeinsatzquote

Materialeinsatz x 100
Gesamtleistung oder Umsatz

Melde- bzw. Bestellzeitpunkt

Taglicher Absatz
Lieferzeit
Mindestbestand
Meldebestand

I+ X

100 Marketing- und
Vertriebskennzahlen

Mietkostenanteil

Mietkosten x 100
Umsatz(netto)

100 Marketing- und
Vertriebskennzahlen

Mindestumsatz/Ndtiger Umsatz

Planfixe Kosten + Plangewinn
Soll-Deckungsbeitrag vom Umsatz

100 Marketing- und
Vertriebskennzahlen

Netto-Netto-Einstandspreis

Einstandspreis ./. MwSt. ./. Preiskonditionen = Netto-Netto-EK

100 Marketing- und
Vertriebskennzahlen

Neukundenanteil Anzahl neuer Kunden Kundenbeziehungen
Neukundenquote Anzahl aller Kunden
Neukundenstornoquote Stornierter Umsatz von Neukunden x 100 Kundenbeziehungen

Urspringlicher Auftragsumsatz der Neukunden
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http://www.beratersoftware.de/2006/content/data/controlling/chkanalyse/chkkennzhlen/marketing.pdf
http://www.filius-online.eu/webroot/anonymous/problemset/1/number/38

Neukunden-Umsatzanteil

Links und Literatur zu Vertriebs- und Marketingkennzahlen

Umsatz mit Neukunden
Gesamtumsatz

Kundenbeziehungen

Numerische Distributionsquote
(in Prozent)

Zahl der Geschéfte, die ein Produkt fiihren x 100
Gesamtzahl der Geschéfte, die das Produkt filhren kénnten

Handbuch der kennzahlen

Out-of-Stock-Quote

Anzahl der nicht verfligbaren Artikel
Anzahl der gefuhrten bzw. nachgefragten Artikel

100 Marketing- und
Vertriebskennzahlen

Personaleffizienz
(in Euro pro Beschétftigten)
je Beschéftigter im Vertriebsbereich

Umsatz
Durchschnittliche Beschéftigtenzahl

Handbuch der kennzahlen

Personakostenstruktur

Personalkosten pro Vollzeitarbeitskraft ; Personalkostenanteil am Umsatz; Umsatz je
Mitarbeiter

100 Marketing- und
Vertriebskennzahlen

Personalkostenumschlag

Gesamtumsatz
Personalkosten

Kennzahlen

Preiselastizitat der Nachfrage

Relative(Prozentuale) Mengenanderung
Relative(Prozentuale Preisanderung

Handbuch der kennzahlen

Analyse der Preisnachlasse

Analyse der Struktur der Preisnachlasse : Mangelriigen, Warenriicksendungen

Autor
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Preisuntergrenze

Links und Literatur zu Vertriebs- und Marketingkennzahlen

Siehe Hyperlinks

Produktreklamationsquote

Anzahl der vom Kunden reklamierten Produkte x 100
Anzahl der verkauften Produkte

Kundenbeziehungen

Produkt-Struktur Umsatzanteil
(in Prozent) oder Artikel

auch Produktgruppe ;
Geschaftsbereich etc.

Umsatz/Produkt x 100
Gesamtumsatz

Handbuch der kennzahlen

Rabattquote (in Prozent)
Preisnachlassquote
Preisnachlassstruktur

(Gewahrte Preisnachldsse) Rabattsumme x 100
Bruttoumsatz

Handbuch der kennzahlen;

Reaktivierungsquote

Anzahl reaktivierter Kunden x 100
Anzahl der ruhenden Kunden

Kundenbeziehungen

Preisnachlasskundenquote

Oder Rabattkundenquote

Anzahl der Kunden, denen ein Preisnachlass gewahrt wurde

Gesamtzahl der Kunden

Kundenbeziehungen

Rechnungen je Kunde

Kennzahlen
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http://de.wikipedia.org/wiki/Preisuntergrenze
http://de.wikipedia.org/wiki/Preisuntergrenze
http://www.wirtschaftslexikon24.net/d/preisuntergrenze/preisuntergrenze.htm
http://www.wirtschaftslexikon24.net/d/preisuntergrenze/preisuntergrenze.htm
http://resources.metapress.com/pdf-preview.axd?code=x6272g74t2461v27&size=largest
http://books.google.de/books?id=EvjJCK_JZEQC&pg=PA290&dq=Rabattquote&lr=lang_de#v=onepage&q=Rabattquote&f=false
http://www.az-direct.ch/media/00036959.pdf?t=1164034578182

Reichweite einer Werbekampagne

Links und Literatur zu Vertriebs- und Marketingkennzahlen

Anzahl der erreichten Personen x 100
Anzahl der potentiell erreichbaren Personen

100 Marketing- und
Vertriebskennzahlen

Reichweite von Bestanden

Aktueller Bestand
Durchschnittlicher Verbrauch(Tag, Woche, Monat

100 Marketing- und
Vertriebskennzahlen

Relativer Marktanteil (in Prozent)

Unternehmensumsatz x 100
Umsatz des starksten Konkurrenten

Handbuch der
kennzahlen:

Retourenquote

Anzahl der Retouren x 100
Anzahl der Gesamtverkaufe

100 Marketing- und
Vertriebskennzahlen

Reklamationsquote

Anzahl bzw. Umsatzwerte der Reklamationen x 100

Anzahl bzw. Umsatzwerte der Gesamtverkaufe

Kundenbeziehungen

Rohertrag

Direkte Produktrentabilitat

Siehe Direkte Produktrentabilitat

100 Marketing- und
Vertriebskennzahlen

Ruckgabequote

Anzahl bzw. Wert der Riickgaben x 100
Anzahl bzw. Umsatzwerte bzw. Gesamtumsatz

Kundenbeziehungen
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http://www.controllingportal.de/Fachinfo/Grundlagen/Kennzahlen/absoluter-Marktanteil.html
http://www.controllingportal.de/Fachinfo/Grundlagen/Kennzahlen/absoluter-Marktanteil.html
http://de.wikipedia.org/wiki/Reklamationsquote
http://de.wikipedia.org/wiki/Reklamationsquote
http://www.wirtschaftslexikon24.net/d/rohertrag/rohertrag.htm
http://www.wirtschaftslexikon24.net/d/rohertrag/rohertrag.htm

Ruckgewinnungskosten je zu-riick
gewonnenen Kunden

Links und Literatur zu Vertriebs- und Marketingkennzahlen

Gesamte Riuckgewinnungskosten x 100
Gesamtzahl der zuriick gewonnenen Kunden

Kundenbeziehungen

Rucklastschriftquote Anzahl der Rucklastschriften 100 Marketing- und
Anzahl der Lastschriften Vertriebskennzahlen;
Sattigungsgrad Marktvolumen 100 Marketing- und

Marktpotential Vertriebskennzahlen
Sortimentsbreite und-tiefe > der Warengruppen > Artikel pro Warengruppe
Sicherheitsgrad (in Prozent) Gewinn x 100 Handbuch der kennzahlen
Deckungsbeitrag

Stammkunden- Umsatzanteil

(in Prozent)

Umsatz mit Kunden, die l&nger als 5 Jahre beliefert werden x 100

Gesamtumsatz

Handbuch der kennzahlen

Stammkundenquote

Zahl der Stammkunden x 100
Gesamtzahl der Kunden

Kundenbeziehungen

Stornoquote (in Prozent) oder
Anzahl oder Wert je
Ad etc siehe Annulierungen

Stornierte Auftrdge x 100
Gesamtauftragswert

Handbuch der kennzahlen

© Pickhardt Management Services | info@pickhardt-management-services.de

Seite 24


http://books.google.de/books?id=_ETusWqGFZQC&pg=PA302&dq=R%25C3%25BCcklastschriftquote&lr=lang_de#v=onepage&q=R%C3%BCcklastschriftquote&f=false
http://de.wikipedia.org/wiki/Sortiment

Tausend-Leser-Preis (in Euro)

Links und Literatur zu Vertriebs- und Marketingkennzahlen

Kosten einer Anzeige x 1000
Zahl der Leser

Handbuch der kennzahlen

Tausend-Zielpersonen-Preis

(in Euro)

Kosten einer Anzeige x 100
Zahl der Zielpersonen

Handbuch der kennzahlen

Umsatz- Altersstruktur

(in Prozent)

Umsatz Neuprodukt der Periode t0/t1/t2/t3/t4 x 100
Gesamtumsatz

TO= laufendes Jahr (z. B. 2008)
T1= laufendes Jahr- 1(z.B. 2007)
T2= laufendes Jahr- 2 (z. B. 2006)
T3= laufendes Jahr- 3 (z. B. 2005)

T4=laufendes Jahr- 4 (z. B 2004 und Vorjahre

Handbuch der kennzahlen

Umsatzanteil der Top-Kunden

Umsatz der umsatzstarksten Kunden (1/3 des Umsatze)

Gesamtzahl der Kunden

Kundenbeziehungen

Umsatz

je Filiale; Mitarbeiter Artikel
Warengruppe;Produktgruppe
Je Rechnung
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http://www.beratersoftware.de/2006/content/data/controlling/chkanalyse/chkkennzhlen/marketing.pdf

Uberwalzungsquote Inflation /

Kosten

Links und Literatur zu Vertriebs- und Marketingkennzahlen

Preiserh6hung x 100
Inflationsrate oder Kostensteigerung

Kennzahlen

Umsatzanteil nach Regionen

(in Prozent) auch Kunden
Warengruppenspezifisch etc.

Umsatz/Regionen x 100
Gesamtumsatz

Handbuch der kennzahlen

Umsatzentwicklung

Umsatz (Periode A) - Umsatz (Periode B)
Umsatz (Periode B)

100 Marketing- und
Vertriebskennzahlen

Umschlagshaufigkeit

Wareneinsatz
Mittlerer Warenbestand

Verkaufsflachen- Deckungsbeitrag

Deckungsbeitrag

Handbuch der kennzahlen

(in Euro pro gm) Verkaufsflache
Verkaufsflachenumsatz Umsatz Handbuch der kennzahlen
Verkaufsflache

(in Euro pro gm)

Verkaufsforderungsintensitat

(in Prozent)

Verkaufsforderungsaufwand x 100
Umsatz

Handbuch der kennzahlen

Vertriebskostenanteil

Vertriebskosten x 100
Gesamte Kosten der Unternehmung

Kennzahlen

© Pickhardt Management Services | info@pickhardt-management-services.de

Seite 26


http://www.beratersoftware.de/2006/content/data/controlling/chkanalyse/chkkennzhlen/marketing.pdf

Vertriebserfolgsquote

Links und Literatur zu Vertriebs- und Marketingkennzahlen

Vertriebkosten x 100
Umsatz

Kennzahlen

Vertriebskostenstruktur (in Prozent)
oder Vertriebskosten je Kunde

Variable Vertriebskosten x 100
Gesamt- Vertriebskosten

Handbuch der kennzahlen

Vertriebsqualitat

Zahl der nicht stornierten Auftrdge x 100
Gesamtzahl der Auftrage

Kundenbeziehungen

Vertriebsstruktur (in Prozent)

Deckungsbeitrag Uber GroRhandel/Einzelhandel/Direktabsatz x 100

Gesamt- Deckungsbeitrag

Handbuch der kennzahlen

Vertriebswegequote

Umsatz Uber einen Vertriebsweg x 100
Gesamtumsatz

Kundenbeziehungen

Verwaltungskostenanteil

Verwaltungskosten x 100
Umsatz (Netto)

100 Marketing- und
Vertriebskennzahlen

Wareneingangsstruktur

Anzahl der Wareneingange eines Artikels
Anzahl der Wareneingange gesamt

100 Marketing- und
Vertriebskennzahlen

Weiterempfehlungsquote

Anzahl der Kunden, die ein Produkt weiterempfehlen x 100
Anzahl samtlicher Kunden

Kundenbeziehungen

Werbebudgetquote

Werbebudget x 100
Umsatz

100 Marketing- und
Vertriebskennzahlen
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Werbeelastizitat

Links und Literatur zu Vertriebs- und Marketingkennzahlen

Relative Umsatz&nderung von Periode t0 zu Periode t1
Relative Werbeaufwandsanderung von Periode tO zu Periode t1

TO= laufende Periode (z.B. Il. Quartal)

T1= Vorperiode ( z.B. I. Quartal)

Handbuch der kennzahlen

Werberfolg Umsatzzuwachs x 100 100 Marketing- und
Aufwendungen der Werbeaktion Vertriebskennzahlen
Werbekosten Anfrage/Anzeige ; Kosten/Anzeige;  Werbekosten/Anzahl Kunden 100 Marketing- und

Vertriebskennzahlen

Wiedererkennungsquote

(in Prozent)

Zahl der Befragten, die sich an eine Werbebotschaft erinnern x 100
Gesamtzahl der Befragten

Handbuch der kennzahlen

Zuriickgewinnungsquote

Ruckgewinnungsquote

Anzahl der zuriick gewonnenen Kunden
Anzahl der verlorenen Kunden

100 Marketing- und
Vertriebskennzahlen

Zuriickweisungsquote

Anzahl zurickgewiesener Lieferungen x 100
Gesamtzahl der Lieferungen

Kundenbeziehungen

Bruttorentabilitat

Verkauf(Anzahl) x VK-EK)
Bestand(mittel) X EK

100 Marketing- und
Vertriebskennzahlen
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Links und Literatur zu Vertriebs- und Marketingkennzahlen

Warenwert er Abschriften(zum Einkaufspreis) x 100 100 Marketing- und
_ Gesamter eingesetzter Warenwert(zum Einkaufspreis) Vertriebskennzahlen
Abschriftenquote
Abzuschreibender Warenwert
Abverkaufte Menge eines Artikels x 100 100 Marketing- und
Eingekaufte (bevorratete) Menge eines Artikels Vertriebskennzahlen
Abverkaufsquote
Conversion-Rate Anzahl Kaufer x 100 oder Anzahl Kaufer x 100 100 Marketing- und
Anzahl Besucher Anzahl Interessenten Vertriebskennzahlen;
Verkaufserfolgsquote
Direkte Produktrentabilitat Rohertrag 100 Marketing- und
Direkte Produktkosten Vertriebskennzahlen
Rohertrag
Distributionsgrad Anzahl der Einkaufsstatten, die ein bestimmtes Produkt fiihren x 100 100 Marketing- und
o _ Gesamtzahl der Einkaufsstéatten Vertriebskennzahlen
Distributionsdichte
Durchschnittliche Siehe Hyperlinks Kundenbeziehungen;

Einkaufsdauer,-menge
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http://books.google.de/books?id=_ETusWqGFZQC&pg=PA7&lpg=PA7&dq=Abschriftenquote&source=bl&ots=hO1lAcDg9-&sig=Jboz0o9WUm19uVPgELhERQwjkfA&hl=de&ei=7C2FSrORGJCqnAOs1o3aBA&sa=X&oi=book_result&ct=result&resnum=7#v=onepage&q=Abschriftenquote&f=false
http://www.bbe-handelswissen.de/data/themen/Marktpositionierung/Sortiment/Sortimentssteuerung/Sortimentsanalyse.php
http://www.beratersoftware.de/2006/content/data/controlling/chkanalyse/chkkennzhlen/marketing.pdf
http://www.beratersoftware.de/2006/content/data/controlling/chkanalyse/chkkennzhlen/marketing.pdf
http://books.google.de/books?id=_ETusWqGFZQC&pg=PA101&dq=Durchschnittliche+Einkaufsdauer&lr=lang_de#v=onepage&q=Durchschnittliche%20Einkaufsdauer&f=false
http://books.google.de/books?id=_ETusWqGFZQC&pg=PA105&dq=Durchschnittliche+Einkaufsmenge&lr=lang_de#v=onepage&q=Durchschnittliche%20Einkaufsmenge&f=false
http://books.google.de/books?id=_ETusWqGFZQC&pg=PA105&dq=Durchschnittliche+Einkaufsmenge&lr=lang_de#v=onepage&q=Durchschnittliche%20Einkaufsmenge&f=false

Durchschnittliche
Kundenbindungsdauer

Links und Literatur zu Vertriebs- und Marketingkennzahlen

Summe der Dauer (Monate, Jahre) aller Kundenbeziehungen
Zahl der Kunden

Kundenbeziehungen;

Durchschnittliche Postenanzahl
Einheiten pro Kopf

Gekaufte Einheiten
Anzahl der Einkaufe

Anzahl der abverkauften Produkte oder
Anzahl der Verkaufsakte

100 Marketing- und
Vertriebskennzahlen

Durchschnittsalter der Mitarbeiter

Summe der Einzelalter (Jahre) Uber alle Mitarbeiter
Anzahl der Mitarbeiter

100 Marketing- und
Vertriebskennzahlen

Durchschnittsbon

Gesamtumsatz im Betrachtungszeitraum
Anzahl der Bons

100 Marketing- und
Vertriebskennzahlen

Einfacher Preisindex

Preisanderung x 100
Preis (alt

X Anteil der Gesamtausgaben am Ware

100 Marketing- und
Vertriebskennzahlen

Filialisierungsgrad

Anzahl der Filialisten x 100
Anzahl der Einzelhandelsgeschafte in einer bestimmten Region

100 Marketing- und
Vertriebskennzahlen

Food/Non-Food-Anteil

Umsatz mit Foodartikeln/-sortiment x 100
Gesamtumsatz

100 Marketing- und
Vertriebskennzahlen

Geplante Stiickzahl pro Artikel

Geplanter verkauf ( Anzahl der Artikel)
Geplante Sortimentstiefe

100 Marketing- und
Vertriebskennzahlen
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Gesamtkosten pro Kunde/Kaufakte

z.B. im Versandhandel

Links und Literatur zu Vertriebs- und Marketingkennzahlen

Gesamtkosten (pro Zeiteinheit)
Anzahl der Kunden/Kaufakte

100 Marketing- und
Vertriebskennzahlen

Kaufhaufigkeit pro Kunde

Anzahl der Einkaufe
Zeiteinheit

100 Marketing- und
Vertriebskennzahlen

Verschiedene Kennzahlen zur
Kaufkraft

Siehe Hyperlink

Allgemeine Kaufkraft; Kaufkraftziffer pro Einwohner; Kaufkraftniveau etc.

100 Marketing- und
Vertriebskennzahlen;

Kennzahlen;

Kundenreichweite

Anzahl erreichter Kunden
Anzahl méglicher Kunden

100 Marketing- und
Vertriebskennzahlen

Kundenrentabilitat

Je Kunde; Kundengruppe etc.

Nettogewinn einer Kundengruppe x 100
Nettoumsatz der Kundengruppe

100 Marketing- und
Vertriebskennzahlen

Raumleistung der Artikel

Umsétze aller Artikel p.a.
Raumvolumen aller Artikel

100 Marketing- und
Vertriebskennzahlen
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http://www.marketicon.info/homepage/dictionary/definition.php?id=1278

Links und Literatur zu Vertriebs- und Marketingkennzahlen

TITEL BEWERTUNG INFORMATION PREIS (€) ISBN
Das grol3e zZur @06 325 Kennzahlen nach Bereichen werden erlautert mit 119,90 3636030655
Unternehmensfiihrung , mit CD; Bezeichnung, Formel, Aussage, Herkunft, Griinde fur
3.Auflage,2006, 566 Seiten Veranderungen. Besonders empfehlenswert
100 Kennzahlen fir profitable ©00 Das vorliegende Nachschlagewerk hilft, in allen Prozessen die 14,90 3940828270
Kundenbeziehungen, 1.Auflage, Leistungsfahigkeit des Unternehmens fortlaufend zu messen
2009,136 Seiten und weiter zu entwickeln. Formel. Erlauterung, Vor- und

Nachteile.

© O 6 Das Nachschlagewerk verschafft dem Leser einen tiefen 14,90 3938694092
, 1.Auflage,2007, Einblick in die wichtigsten Kennahlen aus diesem Bereich.

144 Seiten _

Formel. Erlauterung, Vor- und Nachteile
Betriebswirtschaftliche , ©O0 Formeln, Aussagekraft, Sollwerte, Ermittlungsintervalle. 29,80 3486238884
1.Auflage,2008, 331 Seiten ) S _

Sie erfahren, wie Sie mit diesen Kennzahlen arbeiten und

welche Aussagen und Zielsetzungen mit den einzelnen

Kennzahlen verbunden sind. Besonders empfehlenswert

aufgrund des Inhalts und des einmaligen Preis-

Leistungsverhaltnisses.
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Links und Literatur zu Vertriebs- und Marketingkennzahlen

TITEL BEWERTUNG INFORMATION PREIS (€) ISBN

Lexikon Kennzahlen fiir Marketing ©00 Das Marketing-Cockpit von A — Z 59,95 3540798617
und Vertrieb; 2.Auflage;2008; 395 ) _

Seiten Know-how flr den effizienten Umgang mit Kennzahlen in der

Marketing- und Vertriebspraxis
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