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Damit optimieren Sie die KommunikDamit optimieren Sie die KommunikDamit optimieren Sie die KommunikDamit optimieren Sie die Kommunika-a-a-a-
tion mit Ihren Kunden und stabilisieren tion mit Ihren Kunden und stabilisieren tion mit Ihren Kunden und stabilisieren tion mit Ihren Kunden und stabilisieren 
die Kundenbindung:die Kundenbindung:die Kundenbindung:die Kundenbindung:    
    

1. Animieren Sie den Kunden zu ei-
nem Dialog, fordern Sie sein Feed-
back zu Ihren Produkten, Service, 
Dienstleistung. 

2. Beteiligen Sie ausgewählte Kunden 
an der Entwicklung von Innovatio-
nen. 

3. Pflegen Sie eine offene und ehrli-
che Kommunikation mit der Regi-
on, in der Ihr Unternehmen ansässig 
ist (Standortmarketing). Das hat eine 
positive Wirkung auf die Personalbe-
schaffung. 

4. Seien Sie immer verständlich! 
Kommunizieren Sie so, dass der 
Kunde die für ihn relevanten Infor-
mationen auch so versteht, wie Sie 
diese gesendet haben. Fachchine-
sisch hilft weder Ihrem Image, noch 
dem Verständnis. Vermeiden Sie 
eine Imponiersprache, die mit 
Fremdwörtern, Modewörtern und 
Neuhochdeutsch durchsetzt ist. 

5. Bei der Flut von E-Mails, die jeden 
Tag über Ihre Kunden hereinbricht, 
gehen wertvolle Informationen ver-
loren. Nutzen Sie den persönlichen 
Kontakt, das Telefon und auch wie-
der mal den konventionellen Brief. 
Der fällt heute wieder auf. 

 

Überprüfen Sie Ihre AußenwiÜberprüfen Sie Ihre AußenwiÜberprüfen Sie Ihre AußenwiÜberprüfen Sie Ihre Außenwir-r-r-r-
kung:kung:kung:kung:    

� Wie kommuniziert das Ma-
nagement und die Mitar-
beiter mit der Öffentlich-
keit?  

� Welches Bild hat die Öf-
fentlichkeit von Ihrem Un-
ternehmen? 

� Gelten Sie als offen und 
ehrlich?  

� Gelten Sie als innovativ 
oder konservativ?  

� Halten Ihre Kunden Ihr Un-
ternehmen für partner-
schaftlich oder abgeho-
ben? Haben Sie Ihre Kun-
den danach befragt? 

� Halten Sie Ihren Kunden 
auf dem aktuellen Stand, z. 
B. mit regelmäßigen Kurz-
Infos über Neuentwicklun-
gen, Trends, Veränderun-
gen.  

 

Der Mensch, der sich Der Mensch, der sich Der Mensch, der sich Der Mensch, der sich 

als Meister zu fühlen als Meister zu fühlen als Meister zu fühlen als Meister zu fühlen 

beginnt, vermag kebeginnt, vermag kebeginnt, vermag kebeginnt, vermag kei-i-i-i-

ne Forne Forne Forne Forttttschritte mehr schritte mehr schritte mehr schritte mehr 

zu erzielen. Seine pezu erzielen. Seine pezu erzielen. Seine pezu erzielen. Seine per-r-r-r-

sönliche Ensönliche Ensönliche Ensönliche Enttttwicklung wicklung wicklung wicklung 

wird durch Selbstzwird durch Selbstzwird durch Selbstzwird durch Selbstzu-u-u-u-

friedenheit bfriedenheit bfriedenheit bfriedenheit beeeehindert!hindert!hindert!hindert!    
 

Es ist heute nicht mehr möEs ist heute nicht mehr möEs ist heute nicht mehr möEs ist heute nicht mehr mög-g-g-g-
lich, Kundenzufriedenheit alich, Kundenzufriedenheit alich, Kundenzufriedenheit alich, Kundenzufriedenheit al-l-l-l-
lein durch ein exzellentes Prlein durch ein exzellentes Prlein durch ein exzellentes Prlein durch ein exzellentes Pro-o-o-o-
dukt zu realisidukt zu realisidukt zu realisidukt zu realisieeeeren.ren.ren.ren.    


