Anhang 65

3. Kennzahlen fiir die Neukundengewinnung
Kennzahlist sinnvoll versus Kennzahl wird regelm&Rig erhoben versus Kennzahl
entscheidet iUber Einsatz der Methode
1 = trifft nicht zu 7 = trifft zu

Anzahl Neukunden pro Periode

Anteil Neukunden am Gesamtkundenbestand

Costs per Order

Werbekosten pro Neukunde

Break-Even-Point

Pay Back Periode

Deckungsbeitrag pro Neukunde

Umsatz pro Neukunde

Ricklauf/Response-Quote

Kosten-Umsatz-Relation

Reklamationsquote

Stornierungsquote

Inkassoquote

Customer-Lifetime-Value

Legende: gelbes Dreieck = Antwortprofil zum Statement: diese Kennzahl ist sinnvoll
groRRes Quadrat (blau) = Antwortprofil zum Statement: diese Kennzahl wird regel-
méRig erhoben
kleines Quadrat (rot) = Antwortprofil zum Statement: Kennzahl entscheidet (iber
den Einsatz der Methode der Neukundengewinnung
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