
Mit einem bestehenden Kunden Geschäfte zu machen, ist viel einfacher und

auch billiger als stete Neuakquisition. Die folgenden Tipps erleichtern die

Kontaktpflege:

Über Veränderungen informieren

Informieren Sie von sich aus ihre Kunden fortlaufend über Veränderungen:

Neue Ansprechpartner oder Durchwahlnummern, neue Produkte und Stand-

orte, neue Vertriebswege oder Exporterfolge. Auf diese Weise ermutigen Sie

Kunden auch, ähnliche Informationen an Sie weiterzugeben. So bleiben Sie

aktuell informiert.

Persö nliche Informationen sammeln

Scheuen Sie sich nicht, auch persönliche Informationen über Ihre wichtigsten

Geschäftspartner zu sammeln: Geburtstage, Familie, Hobbys usw. So haben

Sie die Möglichkeit, auch außerhalb der Geschäfts-beziehung Kontakt zu

halten – auf einem sehr persönlichen Niveau.

Kunden einladen

Laden Sie Kunden immer wieder zu sich ein, wenn es Neues gibt oder wenn

Sie sich auf einer Messe oder Ähnlichem präsentieren.

Gepflogenheiten des Gastlandes

Bei ausländischen Kunden ist es wichtig, die Gepflogenheiten des Export-

landes genauer zu kennen.Welche Feste werden gefeiert? Wann sind Feier-

tage? Was schenkt man zu bestimmten Anlässen? Nutzen Sie diese Gelegen-

heiten, um sich als aufmerksamer Geschäftspartner in Erinnerung zu bringen.

Kunden informieren

Weisen Sie ausländische Kunden auch auf veränderte Fördermöglichkeiten

oder neue Exportbestimmungen hin. Sie zeigen damit, dass Sie nicht nur

aktuelle Geschäfte machen wollen, sondern im Sinne einer ganzheitlichen

Kundenbeziehung das Wohl des Kunden im Auge haben.

Kunden über Zwischenschritte informieren

Scheuen Sie sich nicht davor, „spontan“ anzurufen, wenn beispielsweise bei

der Auftragsabwicklung ein wichtiger Zwischenschritt erreicht ist. Ihr Kunde

dankt es Ihnen, da er sich immer ausreichend informiert fühlt.

Mitarbeiter des Kunden einbeziehen

Pflegen Sie nicht nur Kontakte zu Ihrem eigentlichen Geschäftspartnern,

sondern auch zum Arbeitsumfeld. Sekretärin, Assistent oder wichtige

Mitarbeiter sind entscheidende Multiplikatoren für zukünftige Aufträge.

VON 0 AUF 100 - VOM EI ZUM HAHN

KUNDENPFLEGE
Spaß mit Kunden. Spaß an
Kunden. Spaß an Erfolg.
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