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Net Revenue Retention ist eine
Kohortendefinition

Net Revenue Retention ist zuerst eine Kohortendefinition und erst
danach eine Wachstumskennzahl. Fixieren Sie Population,
Umsatzgrenze und Zeitfenster.
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MANAGEMENT SUMMARY

Net Revenue Retention sieht wie eine einfache Formel aus: Mit einer Kundenkohorte beginnen, Abwanderung

und Schrumpfung abziehen, Expansion addieren und durch den Anfangsumsatz teilen. Die Schwierigkeit liegt

nicht in der Arithmetik. Entscheidend ist, welche Kunden zur Kohorte gehören, welcher Umsatz zählt, wie Preise

und Währung behandelt werden und ob die Definition über die Zeit stabil geblieben ist. Dieser Beitrag macht aus

der Kennzahl einen reproduzierbaren Leseprozess. Er zeigt, warum zwei Unternehmen denselben Prozentsatz

veröffentlichen und dabei unterschiedliche Populationen messen können, warum eine wechselnde Definition

einen historischen Trend stärker oder schwächer aussehen lässt und welche Felder zu bewahren sind, bevor

eine Bindungsquote in Prognose, Bewertung oder Akquisitionsmodell gelangt.

Schlagwörter: Net Revenue Retention · Net Dollar Retention · Kohortenanalyse · SaaS-Kennzahlen



Net Revenue Retention ist eine Kohortendefinition Seite 3

Net Revenue Retention ist zuerst eine Kohortendefinition und erst danach eine Wachstumskennzahl. Die vertrau-

te Arithmetik ist einfach. Die Bedeutung liegt in Startpopulation, Umsatzgrenze und Beobachtungsfenster.

Eine vereinfachte praktische Darstellung lautet:

NRR = (Anfangsumsatz minus Abwanderung minus Schrumpfung plus Expansion) geteilt durch den Anfangsum-

satz.

Die Formel beschreibt eine feste Basis. Wenn neue Kunden in den Zähler gelangen oder sich die Umsatzdefinition

zwischen den Perioden verändert, ist das Ergebnis keine saubere Lesart dessen mehr, was mit der Startkohorte

geschehen ist.

Warum ist Net Revenue Retention im Kern eine Kohortendefiniti-
on?
Die erste Zeile einer NRR‑Berechnung sollte die Kunden benennen, die zu Beginn des Fensters berechtigt waren.

„Kunden am Jahresanfang“ reicht nicht, wenn das Unternehmen seine Kundendefinition ändert, kleine Konten

ausschließt, Konten zwischen Produkten verschiebt oder eine Akquisition als organische Expansion behandelt.

Auch der Anfangsumsatz braucht eine Definition. Vertraglich gebundener wiederkehrender Umsatz, erkannter

Umsatz, Abonnement- und Supportumsatz, nutzungsabhängiger Umsatz sowie Serviceumsatz können jeweils

eine andere Kennzahl ergeben. Keine Basis ist automatisch falsch. Sie beantworten verschiedene Fragen.

Tabelle 1 Die NRR-Formel mit wiederhergestellten Grenzen

Term Einschließen Vor der Berechnung entscheiden

Startkohorte Zu Beginn des Fensters berechtigte
Kunden

Kundenstatus, Produktumfang und Be-
handlung von Akquisitionen

Anfangsumsatz Der Kohorte zugerechneter wiederkeh-
render Umsatz

Vertraglich gebundene, erkannte, abon-
nementbasierte, nutzungsbasierte oder
gesamte wiederkehrende Basis

Abwanderung Umsatz, der durch das Ausscheiden
des Kunden entfällt

Gesamtkonto, Produkt, Region und zeit-
liche Behandlung

Schrumpfung Umsatzverlust, während der Kunde
bleibt

Downgrade, weniger Sitze, Nutzungsrü-
ckgang und Preisänderung

Expansion Zusätzlicher Umsatz der Startkohorte Cross‑Sell, Upsell, Preiserhöhung und
Nutzungswachstum

Ausschlüsse Bewusst nicht berücksichtigte Positio-
nen

Akquisitionen, Währung, Gutschriften,
Services und Einmaleffekte

Operatives Arbeitsblatt des Autors, abgestimmt auf die Fragen zu Offenlegung und Kohortendefinition in der zitierten SEC-Leitlinie und der Prüfung öf-
fentlicher Berichte.
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Eine stabile Zahl kann ihre Bedeutung trotzdem ändern
Die Definition hat ein kürzeres Gedächtnis als die Zahl zeigt das praktische Problem. Ein Unternehmen kann NRR

weiter veröffentlichen und dabei die Definition der Kennzahl verändern. Die historische Reihe bleibt numerisch

ordentlich. Der Vergleich ist es nicht.

Die richtige Antwort besteht nicht darin, jeder Offenlegung zu misstrauen. Halten Sie die Definition neben der

Zahl. Wenn das Unternehmen Kohorte, Umsatzbasis, Zeitraum oder Währungsbehandlung verändert, zeichnen

Sie diese Änderung als Teil der Daten auf. Eine neu berechnete Vorperiode kann die Vergleichbarkeit verbessern.

Eine unangekündigte Änderung sollte nicht stillschweigend als Fortsetzung behandelt werden.

Es gibt außerdem einen Unterschied zwischen dem Verschwinden einer Kennzahl und dem Verschwinden einer

Kohorte. Die Kennzahl starb nicht, die Kohorte verfolgt die Frage der öffentlichen Offenlegung. Der kommerzielle

Leser braucht die private Fassung: Welche Kunden gehören zur Kohorte, was kauften sie, was expandierte und

welche Definition wurde verwendet?

NRR ist kein Kundenqualitätsscore
Ein NRR über 100 % bedeutet, dass die Startkohorte auf der gewählten Basis bis zum Ende des Fensters mehr Um-

satz erzeugt hat. Es bedeutet nicht, dass jeder Kunde expandiert hat. Einige große Expansionen können viele klei-

ne Schrumpfungen ausgleichen. Die Kennzahl ist deshalb ein Portfoliobefund und kein Qualitätsscore eines ein-

zelnen Kontos.

Dasselbe Problem zeigt sich zwischen Segmenten. Enterprise‑NRR kann hoch sein, weil wenige große Konten ex-

pandiert haben. Self‑serve‑NRR kann niedriger sein, weil die Kohorte mehr kleine Konten und mehr frühe Abwan-

derung enthält. Wer Prozentsätze ohne Anfangsverteilung vergleicht, kann einen Mixunterschied in eine Produk-

taussage verwandeln.

Die Kennzahl zeigt auch nicht, wem die Beziehung gehört. Wenn Expansion von einem Verkäufer oder Partner ab-

hängt, ist der künftige Wert möglicherweise nicht übertragbar, selbst wenn die historische Kohorte stark aussieht.

Darum gehört eine Bindungsprüfung neben die Fragen des Beziehungsbesitzes in was die Kundenbeziehung kos-

tet, solange sie bleibt.

https://isoglu.com/de/insights/journal/die-definition-hat-ein-kuerzeres-gedaechtnis/
https://isoglu.com/de/insights/journal/die-kennzahl-starb-nicht-die-kohorte/
https://isoglu.com/de/insights/journal/was-die-beziehung-kostet-solange-sie-bleibt/
https://isoglu.com/de/insights/journal/was-die-beziehung-kostet-solange-sie-bleibt/
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Tabelle 2 Die Vergleichbarkeitsprüfung für NRR

Prüfung Ja bedeutet Nein bedeutet

Gleiche Kohortenregel Die Startpopulationen sind gleich auf-
gebaut

Die Prozentsätze sind nicht direkt ver-
gleichbar

Gleiche Umsatzbasis Beide Messungen verwenden dasselbe
Konzept wiederkehrenden Umsatzes

Grenze vor dem Vergleich erklären

Gleiches Fenster Die Zeiträume haben Länge und Zeit-
punkt gemeinsam

Saisonalität kann Teil des Unterschieds
sein

Gleiche Währungsbehandlung Wechselkurs wird konsistent behan-
delt

Preis-, Nutzungs- und Währungseffekte
trennen

Gleiche Definition über die Zeit Die Reihe hat eine stabile Bedeutung Bruch markieren oder Historie neu dar-
stellen

Gleicher Segment‑Mix Die Populationen haben eine ver-
gleichbare Verteilung

Ergebnis als Portfoliostruktur interpre-
tieren

Arbeitsblatt des Autors. Jede Zeile ist ein Ja-Nein-Test, bevor zwei Bindungsprozentsätze verglichen werden.

Setzen Sie die Kennzahl vorsichtig in die Prognose
NRR ist in einer Prognose nützlich, wenn die Prognose die Bedingungen mitführt. Beginnen Sie mit der Kohorte,

trennen Sie Abwanderung, Schrumpfung und Expansion und zeigen Sie die Verteilung hinter dem Aggregat. Prü-

fen Sie dann, was geschieht, wenn ein großes Expansionskonto entfernt, der Währungseffekt isoliert oder ein Seg-

ment neu gewichtet wird.

Verwenden Sie NRR nicht, um Akquisitionsökonomie zu verdecken. Neue Kunden reparieren keine schwache

Startkohorte innerhalb der Kennzahl. Verwenden Sie NRR auch nicht als Ersatz für Customer Lifetime Value. LTV

braucht zusätzlich Deckungsbeitrag, Servicekosten, Akquisekosten und einen Horizont.

Die letzte Regel ist einfach: Halten Sie die Definition auf derselben Seite wie die Zahl. Wenn die Definition aus den

Daten nicht rekonstruiert werden kann, lässt sich der Prozentsatz weiterhin als gewählte Managementkennzahl

berichten. Er ist noch kein vergleichbares Maß für den Kundenbestand.

Evidenzbasis. Der analytische Rahmen stützt sich außerdem auf diese zusätzlichen Quellen: U.S. Securities and

Exchange Commission 2020; Ordway Labs 2024; Gustafson 2024. Die Links identifizieren die konkreten Werke; sie

stützen die hier diskutierten Mechanismen und Geltungsgrenzen, nicht jede einzelne Aussage isoliert.

https://www.sec.gov/rules/interp/2020/33-10751.pdf
https://www.sec.gov/rules/interp/2020/33-10751.pdf
https://ordwaylabs.com/resources/research/how-public-companies-calculate-net-revenue-retention/
https://www.mostlymetrics.com/p/ndr-is-slowly-being-euthanized-3cf4
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