
Einzelhandelstypische Kennzahlen wie Umsatz, 

Kundenfrequenz, Konversion, Kunden-Mitarbeiter-Verhältnis 

und durchschnittliches Transaktionsvolumen – für alle 

Filialen einer Organisation

Leistung der Organisation

▪ Leistung gemessen an Benchmarks und im 

Segmentvergleich



Zyklen und Muster in der Kundenfrequenz erkennen – im Tages-, Wochen-, Monats- oder Jahresverlauf 
Spitzenzeiten

▪ Spitzenzeiten erkennen und daran die Personalplanung ausrichten, um Kundenbedürfnisse abzudecken

▪ Überbesetzung zu bestimmten Tagen/Tageszeiten erkennen

▪ Aufgaben effizienter planen



▪ Erkenntnisse, dank denen das lokale Marketing intensiviert 

werden kann und aus denen sich Best Practices, 

Schulungspotenzial und Verbesserungsmöglichkeiten der 

Filialleitung ableiten lassen

▪ Übersicht mit starken und schwachen Leistungen sowie 

filialinternen und -externen Chancen

Filialbezogene Übersichten



Echtzeit-

Benachrichtigungen

Benachrichtigungen, die dem 

verantwortlichen Personal in 

Echtzeit zukommen 

Warteschlangenüberwachung

Echtzeitüberwachung der Wartezeiten, des Durchsatzes und der Abbruchquote

▪ Überwachung von Wartebereichen zur Erkennung überlanger Wartezeiten oder von Abbruchrisiken

▪ Lenkung des Personals auf aktuell wichtige Maßnahmen
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