	Checkliste Marketing und Umsatz


	Kennzahlen der Produktivität

	1. zu Personalkosten und Kapitalumschlag*

	Bezeichnung
	Berechnung
	Kennzahl im Jahr
	Veränderung

	
	
	lfd.
	Vj.
	absolut
	%

	Jahresüberschuss je Beschäftigter 

(in €)
	Bereinigter Jahresüberschuss
Anzahl der Beschäftigten
	...
	...
	...
	...

	Umsatz je Beschäftigter

(in €)
	Umsatz (Gesamtleistung)
Anzahl Beschäftigte
	...
	...
	...
	...

	Umsatz je 1 €
Personalkosten
(in €)
	Umsatz (Gesamtleistung)
Gesamtkosten Personalkosten
	...
	...
	...
	...

	Umschlags​häufigkeit des Gesamtkapitals
	Umsatz
Gesamtkapital
	...
	...
	...
	...

	* Siehe dazu Berechnungstool Standardkennzahlen gemäß HGB-Schema im Ordner Jahresabschluss, Bilanzanalyse.

	2. zu Absatz und Beschaffung*

	Bezeichnung
	Berechnung
	Kennzahl im Jahr
	Veränderung

	
	
	lfd.
	Vj.
	absolut
	%

	Zielgewährung an Kunden 

(in Tagen)
	Forderungen aus Lieferungen
und Leistungen x Anzahl Tage
Umsatz
	360
	...
	...
	...

	Zielgewährung von Lieferanten
(in Tagen)
	Verbindlichkeiten aus Lieferungen
und Leistungen x Anzahl Tage
Materialaufwand
	360
	...
	...
	...

	Reichweite der Erzeugnisse, Leistungen und Waren

(in Tagen)
	Unfertige und fertige Erzeug-
nisse, Leistungen und Waren
x Anzahl Tage
Umsatz
	360
	...
	...
	...

	Reichweite der RHB-Stoffe und Waren

(in Tagen)
	RHB-Stoffe und Waren
x Anzahl Tage
Materialaufwand
	360
	...
	...
	...

	* Siehe dazu Berechnungstool Standardkennzahlen gemäß HGB-Schema im Ordner Jahresabschluss, Bilanzanalyse.

	Fragen und Maßnahmen

	Gibt es ein klares Produktkonzept?

	...

	Was ist die Unique Selling Proposition (USP)?

	...

	Bestehen im Unternehmen marktorientierte Verkaufsstatistiken?

	Ja
	 FORMCHECKBOX 

	Nein
	 FORMCHECKBOX 


	Wie ist der Vertrieb oder Verkauf organisiert (externe Handelsvertreter, angestellte Mitarbeiter im Außendienst, Verkaufsstellennetz)?

	Kurzbeschreibung: ...

	Wie ist das Servicenetz aufgebaut, werden Garantien o.Ä. gewährt?

	Ja
	 FORMCHECKBOX 

	Nein
	 FORMCHECKBOX 


	Welche Schwachstellen und Stärken gibt es im Verkaufsbereich?

	Stärken: ...

	Schwächen: ...

	Wie ist die Kundenstruktur aufgebaut?

	Stammkunden:
100 %  FORMCHECKBOX 

bis 80 %  FORMCHECKBOX 

bis 60 %  FORMCHECKBOX 

bis 40 %  FORMCHECKBOX 

bis 20 %  FORMCHECKBOX 


	Laufkunden: 
100 %  FORMCHECKBOX 

bis 80 %  FORMCHECKBOX 

bis 60 %  FORMCHECKBOX 

bis 40 %  FORMCHECKBOX 

bis 20 %  FORMCHECKBOX 


	Single:
bis 20 Jahre  FORMCHECKBOX 

bis 30 Jahre  FORMCHECKBOX 

bis 45 Jahre  FORMCHECKBOX 

über 45 Jahre  FORMCHECKBOX 


	Paare:
bis 25 Jahre  FORMCHECKBOX 

bis 35 Jahre  FORMCHECKBOX 

bis 45 Jahre  FORMCHECKBOX 

über 45 Jahre  FORMCHECKBOX 


	Auf wie viele Kunden entfallen wie viel Verkaufsanteil in %?

	...

	Wie stark sind die Kunden an das Produkt oder das Unternehmen gebunden?

	Sehr stark  FORMCHECKBOX 

Stark  FORMCHECKBOX 

Teilweise  FORMCHECKBOX 

Gar nicht  FORMCHECKBOX 


	Kann das Unternehmen gegenüber den Kunden ein unverwechselbares Firmenprofil aufweisen oder sind die Kunden mehr auf den Unternehmer selbst fixiert?

	...

	Unterliegen die Produkte saisonalen Schwankungen?

	Ja
	 FORMCHECKBOX 

	Nein
	 FORMCHECKBOX 


	Wenn ja, welchen?

	...
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