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1   Käufer abs
2   KRW
3   Zielgruppe Käufer der WG

irgendwo + Käufer der EKST
irgendwas

4   Käufer der WG in der EKST
5   Ausgaben in der EKST
6   Gesamtausgaben von (4) in

allen EKST
7   Gesamtausgaben von (3) in 

allen EKST
8   Gesamtvolumen der WG
9   rel RW für EKST (3 von 1)
10 Closure Rate (normierte RW)

(4 von 3)
11 Propensity (Kundenwert) 

(7 von 8)
12 Ausgaben-Intensität
13 Bedarfsdeckung der EKST-

Käufer in der EKST (5 von 6)
14 Share of Customer (5 von 7)
15 Marktanteil EKST an Gesamt

N  Grundgesamtheit     

Totalmarktin Mio. Käufer

Mio. €

18,8 (1)

30 % (2)

10,2 (3)

2,9 (4)

129 (5) 376 (6) 637 (7) 1.322 (8)

Key 
Account A 
Potenzial

54 % (9)

28 % (10)

29 % (13) 54 % (11)
17 % (14)

Warengruppe A-Kaufen bei Key Account A
2005

9 % (15)

63,8 Mio Personen

Warengruppe A–Käufer die nicht 
bei Key Account A einkaufen

Key Account A-Käufer mit
Bedarf an Warengruppe A-Kaufen

Neben-
ausgaben

0,89 (12)

WG A-
Käufer bei
Key 
Account A

Beispiel: Category Management
Warengruppe A-Kaufen bei Key Account A

Sample – No real Figures - Sample – No real Figures - Sample – No real Figures - Sample – No real Figures - Sample – No real Figures -


