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Kundenpflege und Kundenbindung

Warum nur in die Ferne schweifen...?

Gerade im Handwerk werden ,alte
Kunden™ im Kampf um Umsatz und
Geschdftserfolg oft vernachldssigt.
Grund genug fiir das Meisterteam,
seine Mitglieder durch ein bedarfs-
gerechtes Aktionspaket bei Kun-
denpflege und Kundenbindung zu
unterstiitzen.

Die Gewinnung eines Neukunden
kostet im Durchschnitt fiinfmal
mehr als die Erhaltung eines be-
stehenden Kundenkontaktes. Eine
zufriedene Kundschaft gehort
daher zu den wichtigsten Be-
sitzstinden eines Handwerksbe-
triebes. Denn Stammkunden
kommen bei Bedarf - wie
selbstverstiandlich - auf
wihren“ Glaser, Fensterbauer,
Tischler/Schreiner oder Me-
tallbauer zu. Dariiber hinaus
empfehlen sie ,ihren“ Hand-
werker im Bekanntenkreis,
was oft wichtiger ist als
z. B. Anzeigenwerbung.

Daher kommt es nicht
darauf an, eine dicke
Kundenkartei zu haben, son-
dern darauf, was man daraus macht.
Wer eine professionelle Kundenbin-
dungsstrategie entwickelt und umsetzt,
kann sie zu einem echten Wachstums-
motor fiir sein Unternehmen machen:

Zusatzgeschifte bei bestehenden

Kunden

Mundpropaganda zufriedener Kun-

den

Bessere Chance zur Durchsetzung

leistungsgerechter Preise

Imageprofilierung des Unterneh-

mens

Steigerung des Selbstwertgefiihls

auch bei den Mitarbeitern

Zu den zentralen Grundvorausset-
zungen aller KundenpflegemaBnahmen
zahlt allerdings, daB man die Daten
seiner Kunden in einer Form parat hat,
die die schnelle und einfache Nutzung
fiir Marketing-Aktivitdaten erlaubt.
Hierfiir sollte man spitestens den Ab-
sprung von der heutzutage iiberholten
guten alten Karteikiste schaffen und
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in der EDV eine professionell ange-
legte Kundendatei aufbauen.
Vor diesem Hintergrund enthilt das
aktuelle Marketing-Paket, das alle
Meisterteam-Mitglieder im November
2000 erhalten haben, Checklisten zu
den Themen ,Kundenpflege und Kun-
denbindung® sowie , Aufbau einer
Kundendatei®“, Muster-Werbebriefe an
Altkunden und Muster-Begleitschrei-
ben zu Angeboten. Dariiber
hinaus gibt das
Meisterteam pra-
xisgerechte Profi-
Tipps z.B. fiir eine
ABC-Analyse des
Kundenstamms.
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Mit diesem Folder im

Wilhelm-Busch-Stil
kénnen Mitgliedsunter-
nehmen gezielt Werbung

fiir ihre Fachkompetenz
und die hochwertige
Markenqualitét ihrer
Produkte machen.
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~Highlight“ ist ein origi-
nell gestaltetes Faltblatt,
das Privatkunden und In-
teressenten von den Vor-
teilen des Fachhandwerks gegeniiber
fachfremden Vertriebskandlen tiber-
zeugen soll. Das Motto ,Billig ist
nicht immer preiswert” wird dabei auf
unkonventionelle und humorvolle
Weise als Lehrstiick ,a la Wilhelm
Busch®“ vermittelt. Ein Musterexemplar
gibt es kostenlos unter der Faxnum-
mer (0 40) 7 52 20 19.

MEISTERTEAM kurz & knapp

o Finkaufsgemeinschaft mit iiber 250
Vertragslieferanten

o Umfangreiches Dienstleistungspaket

* Gemeinsames, professionelles
Marketing unter dem geschiitzten
Meisterteam-Zeichen

» Biindelung wichtiger Branchen-
informationen z. B. durch eigene
Publikationen und das Internet

» Synergieeffekte durch Erfahrungsaus-
tausch

Liebe Leser,

aktuelle Konjunkturprognosen sagen
Bau und Ausbau kein allzu rosiges
Jahr 2001 voraus. Das renommierte
Miinchener ifo Institut geht von einem
insgesamt stagnierenden Bauvolumen
aus. Speziell der Wohnungsbau wird
seine Talfahrt wohl fortsetzen. Auch
das ehemalige Zugpferd Altbaumoder-
nisierung lahmt.

Fir die im Meisterteam zusammen-
geschlossenen Gewerke sind die Aus-
sichten durchwachsen. Immerhin
sehen Tischler/Schreiner und Metall-
bauer verhalten optimistisch in die
Zukunft, wiahrend den Glasern und
Fensterbauern die nachlassende Fen-
sternachfrage Sorgen bereitet. Von
einem neuen Boom wird jedoch vor-
erst kein Betrieb profitieren.

Harte Arbeit ist gefragt — nicht zu-
letzt bei der systematischen Marktbe-
arbeitung. Das Meisterteam wird seine
Mitglieder auch in 2001 nach Kriften
unterstiitzen. Ich wiinsche allen Lesern
der GLASWELT einen guten Start in
das neue Jahr.
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Otto Klemp, Geschéftsfiihrer der
Meisterteam LGF GmbH, Hamburg

Informationen zur Mitgliedschaft unter:
Tel. (0 40) 7 53 40 91 www.meisterteam.de 0

GLASWELT 12/2000




