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Kundenbindung: Warum Sie Ihre Kunden wie
Freunde behandeln sollten!

Die einfachen Zeiten sind vorbei: Friiher

waren viele Kaufer Stammkunden aus
0 3 Tradition und Uberzeugung, heute sind
- =7, Kunden sprunghafter denn je. Inzwischen

gibt es in jeder Branche unzéhlige

\ Anbieter — und dank des Internets ist alles
J nur einen Klick weit entfernt. Ohne grofle

N Mihe kdénnen Kunden heute Preise
vergleichen und sich aus Hunderten von

Angeboten das heraussuchen, was am
besten zu ihnen passt.

Es ist jedoch nicht mehr alleine der Preis,
der den entscheidenden Ausschlag gibt.
Heute sind es auch Werte wie Ehrlichkeit, Authentizitdt, Wertschatzung und "
Verlasslichkeit, die Kaufentscheidungen mafgeblich beeinflussen. Kunden sind darauf WlSSEN fur a"e!
bedacht, von Unternehmen zu kaufen, deren Wertvorstellungen sie teilen, sie wollen dort
kaufen, wo sie sich wohl flihlen. Die entscheidende Frage lautet: Wie schaffen es gerade Mittelstand » Newsletter
junge und kleine Unternehmen, sich von der Menge abzuheben? Kunden langfristig an » Magazin-Archiv
sich zu binden, sie zu ihren Fans und Freunden zu machen? Kundenbindung ist heute » kostenloses PDF-Abo
der Hebel, der iber Sieg oder Niederlage entscheidet. » Print-Abo

Mediadat
Der Kunde als Freund » Mediadaten

Wahrscheinlich fragen Sie sich jetzt, ob Sie
richtig gelesen haben: Der Kunde als
Freund? Der Verkaufer als Freund? Ist das
Uberhaupt mdglich? Ja — und nicht nur
1-Prozent-Regelung 2013 mdglich, sondern es funktioniert. Als erstes

ia si ; i T
Fir Unternehmer: So geht der soliten Sie sich klar dariiber werden, wo die WaS g|bt S nOCh Zum
Fiskus bei privat genutztem Pkw leer }.(ernkom[.)eten.zen .Ihres Unternehmens
aus! liegen. Sicherlich gibt es auf dem Markt Thema?
UnternehmensSteuern.de/Aktuell bereits gleichartige Angebote zu ahnlichen
oder giinstigeren Preisen. Das ist kein e ) . .
Grund zu verzweifeln, auch wenn Sie als = Erfolg im Vertlrleb: Behandeln Sie lhre
StartUp nicht mit den unglaublichen " Kunden so wie lhre Freunde!

Google-anzeigen  Angeboten eines groRen Unternehmens
konkurrieren kénnen. lhre Stérken liegen an

anderen Stellen: Im Gegensatz zu GroRunternehmen kénnen Sie als kleiner Anbieter vor Warum Sie lhre Messekontakte wie
Ort genau auf Ihre Kunden und deren Bediirfnisse eingehen, beispielsweise in Form von ‘ Ihre Flirts behandeln sollten!
kurzfristigen und individuellen Terminabsprachen. Machen Sie sich die Nahe zu lhren
Kunden zu Nutze, finden Sie heraus, warum sie sich fiir lhre Produkte entscheiden und
konzentrieren Sie sich darauf — so sorgen Sie dafir, dass lhre Produkte aus der Masse 15 Griinde, warum Sie lhr
herausstechen. -’1: Geschaftsmodell lberpriifen sollten!

Uberpriifen Sie Ihr Produktportfolio — wirkt es eher uniibersichtlich und uneinheitich, so

dass Sie selbst kaum einen Uberblick haben? Dann beweisen Sie Mut und trennen Sie - .
ﬁf_ Das Ende der Kundenbindung: Kunden
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sich von Angeboten, die einen einheitichen Markenauftritt erschweren! Spezialisierung
heilt das Zauberwort: Eine eierlegende Wollmilchsau erregt heute kein Aufsehen mehr,
denn fast jedes Unternehmen hat mindestens eines der ehemals seltenen Exemplare im
Stall stehen. Fragen Sie lhre Kunden nach ihren Lieblingsprodukten und was sie
besonders daran schétzen — und konzentrieren Sie sich darauf, anstatt sich in Vielfalt zu
verrennen.

Weniger ist manchmal mehr: Definieren Sie Ihre Zielgruppe

Was fiir Produkte gilt, gilt auch fir Kunden: Konzentrieren Sie sich auf eine Zielgruppe,
deren Wiinsche und Anspriiche Sie mit lhren Produkten erflillen kdnnen. Sie kénnen es
nicht allen Recht machen, daher sollten Sie den Mut haben, sich auf eine bestimmte
Klientel zu spezialisieren. Kleinere und mittelstdndische Unternehmen haben die
Méglichkeit, viel Wert auf persénlichen und intensiven Kontakt zu legen: Das ist Ihre
Chance Kunden zu gewinnen, die groRen Wert auf Betreuung und Wohlgefiihl legen.

Auch wenn Sie bereits einen Kundenkreis haben, sollten Sie tberpriifen, ob Sie eine klar
definierte Zielgruppe haben. Finden Sie heraus, welche Gemeinsamkeiten zwischen lhren
besten Kunden bestehen, um sie kennenzulernen. Natiirlich werden nicht alle bisherigen
Kunden diese Gemeinsamkeiten aufweisen. Daher I&sst es sich nicht vermeiden, dass
einige alte Kunden Ihnen den Riicken kehren werden, da sie sich von der Ausrichtung auf
eine bestimmte Gruppe nicht mehr angesprochen fihlen. Auch wenn lhnen diese
Kundensegmentierung schwer fallt, da sie bestehende Kunden nicht verlieren wollen —
langerfristig zahlt sich eine solche Strategie aus. Die Erfahrung in nahezu allen Branchen
zeigt, dass Spezialisierung rentabel ist. Nischenkunden sind oft hundertprozentig
Uberzeugte Kunden, der Preis ist fiir sie zweitrangig.

(Bild: © Wild Orchid — Fotolia.de)
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Jirgen Frey
= Jirgen Frey (Giengen) ist Dipl-Wirtschaftsingenieur und berét als
it Vertriebsexperte der tempus GmbH Unternehmen unterschiedlichster
& Branchen. Er war lange Zeit im internationalen Vertrieb tatig und hat
Einblick in ein breites Spektrum von Unternehmen — vom Familienbetrieb bis zum
Weltmarktflihrer. Seine langjahrige Arbeit im Vertrieb hat ihn alle Tiicken des
Vertriebsalltags enttarnen lassen, so dass er jetzt zeigt, wie einfach gutes Verkaufen
funktioniert: In Vortrdgen und Seminaren teilt er seine Expertise und offenbart véllig
neue Arbeitsmethoden und Strategien, die wieder Schwung in den Vertrieb bringen
und die Effizienz steigern. Er schopft aus einem groen Schatz an Erfahrung und
praktiziert selber, was er lehrt. Vor kurzem erschien sein Buch "Mein Freund, der
Kunde — Ohne Tricks und Fallen Kunden gewinnen und behalten”.

Zum Profil von Jiirgen Frey
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".P . Begeistern Sie lhre Kunden! (Teil IV)
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