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Net Promoter Score ®

(NPS®)
Mitarbeiterzufriedenheit mit nur einer 

Frage messen
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Auswertungsbogen

Auswertungsbogen
1.  Beurteilung der Referenten

2.  Wie beurteilen Sie die einzelnen Veranstaltungsb ereiche?

3. Wie beurteilen Sie die Veranstaltungsdauer?
4. Wie waren Sie mit der Organisation zufrieden?

Pausen
Veranstaltungsbetreuung
Veranstaltungsraum
Bewirtung
Teilnehmerunterlagen

5. Gesamteindruck des Tages
6.  Was sagen Sie jemandem, dem Sie den Unternehmer tag empfehlen möchten?
7.  Folgendes würde ich anders machen:

_______________________________________
8.  Welche konkreten Anwendungsgebiete sehe ich für  mich selbst und meine Arbeit?

9.  Wie sind Sie auf unseren Unternehmertag aufmerk sam geworden?
� tempus-Katalog � tempus-Consulting-Katalog � E-Mail-Newsletter 
� Freunde/Kollegen � Kongress christlicher Führungskräfte � Mailing/Flyer
� Sonstiges ________________________________________

10. Wo und an welchem Wochentag würden Sie den Unte rnehmertag lieber besuchen:
Wochentag: ___________     Ort:____________________ _

11. Welche Themen wünschen Sie sich für den nächste n Unternehmertag als
� Workshopthema: 
___________________________________________________________________
� Plenumsvortrag:
__________________________________________________________________

12. In welchen Bereichen wünschen Sie sich Literatu r/Arbeitsbücher?
13. Würden Sie sich gerne zum Unternehmer-Berater au sbilden lassen?

� Ja                                  � Nein
14. Was ich sonst noch sagen wollte:

______________________________________________________________________________
15. Möchten Sie über weitere Veranstaltungen aus un serem Hause informiert werden?

� Ja 
� Nein
Bitte nehmen Sie mit mir Kontakt auf: ________________________________________________
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Net Promoter Score ® (NPS®)
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Definition des Net Promoter Score ® (NPS®)

Durch eine Kundenbefragung misst der Net Promoter Score ®

unmittelbar die Wahrscheinlichkeit, mit der ein Kunde eine 
Weiterempfehlung:

� für Unternehmen
� Produkt
� Dienstleistung 

aussprechen wird. Mittelbar misst der Net Promoter Score® die 
Kundenzufriedenheit und die Loyalität des Kunden.
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Ziel ist die Kundenempfehlung

� Begeisterung

� Loyalität

� Hingabe

� Leidenschaft

Kundenempfehlung
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Kundenzufriedenheit als Erfolgsfaktor

Zufriedenheit
Störungsfaktoren beseitigen

Loyalität
außergewöhnlicher Service

Guter Ruf
1. Wahl

Promotion/Förderung
Empfehlungen
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NPS® als Erfolgskennzahl

Ausgangsposition: 
Keine geeignete Kennzahl, um die Kundenbeziehung zu me ssen

Begeisterung messbar machen

Heute:
NPS misst, wie begeistert und profitabel unsere Kun den sind
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Net Promoter Score ®

„Wie wahrscheinlich ist es, dass Sie unser Produkt/unsere Firma
einem/r Freund/in oder Kollegen/in weiterempfehlen?“



1010

Fans Stille
Zufriedene Kritiker

Fans (F) Kritiker

„Wie wahrscheinlich ist es, dass Sie den Unternehmertag
einem/r Freund/in oder Kollegen/in weiterempfehlen?“

„Wie wahrscheinlich ist es, dass Sie unser Produkt/unsere Firma
einem/r Freund/in oder Kollegen/in weiterempfehlen?“

Net Promoter Score ®
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Auswirkungen 

Fans
� Erweisen sich als wahre Verkäufer 
� Liefern 80 % der Empfehlungen 
� Hohe Folgekaufraten - ca. 80 %

Stille Zufriedene 
� Folgekaufkraft und Weiterempfehlung ca. 50 %

Kritiker
� Sind für 80 % der negativen Mundpropaganda verantwo rtlich
� Entziehen dem Unternehmen Lebensenergie
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Beispiel: Unternehmertag
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NPS® = Fans - Kritiker

Auswertung Unternehmertag Workshopreferenten
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Wahre Fans
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Übersicht NPS ® Automobilbranche
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Beispiel: US Wahlen
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Net Promoter Score ® : Die besten Firmen

USAA 82 %

HomeBanc 81 %

Harley-Davidson 81 %

Costco 79 %

Amazon 73 %

Chick-Fil-A* 72 %

Ebay 71 %

Vanguard 70 %

SAS 66 %

Apple 66 %

Intuit 58 %

Cisco 57 %

Federal Express 56 %

Southwest Airlines 51 %

American Express 50 %

Commerce Bank 50 %

Dell 50 %

Adobe 48 %
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Vorteile 

� Was messbar ist, ist veränderbar

� Einfachheit der Methode

� Internationale Vergleichbarkeit

� Direkter Zusammenhang zum Unternehmensgewinn

� Valide Leistungsmessung der Kundenloyalität
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Wie wahrscheinlich ist es, dass Sie tempus als Arbei tgeber 
einem Freund oder Bekannten weiterempfehlen werden?  
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Fazit 

Wir bei tempus verwenden diese Art der Messung, 
weil sie sich weltweit durchgesetzt hat.


