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Praktisch, nutzlich, kurz und bundig!
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Damit optimieren Sie die Kommunika-
fion mit lhren Kunden und stabilisieren
die Kundenbindung:

1.

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

Beteiligen Sie ausgewdhlte Kunden
an der Entwicklung von Innovatio-
nen.

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

Seien Sie immer verstandlich!
Kommunizieren Sie so, dass der
Kunde die fur inn relevanten Infor-
mationen auch so versteht, wie Sie
diese gesendet haben. Fachchine-
sisch hilft weder Inrem Image, noch
dem Verst@ndnis. Vermeiden Sie
eine Imponiersprache, die mit
Fremdwortern, Modewortern und
Neuhochdeutsch durchsetzt ist.

Bei der Flut von E-Mails, die jeden
Tag uber Inre Kunden hereinbricht,
gehen wertvolle Informationen ver-
loren. Nutzen Sie den personlichen
Kontakt, das Telefon und auch wie-
der mal den konventionellen Brief.
Der fallt heute wieder auf.

Es ist heute nicht mehr mog-
lich, Kundenzufriedenheit al-
lein durch ein exzellentes Pro-

dukt zu redlisieren.

Uberprifen Sie Inre AuBenwir-
kung:
» Wie kommuniziert das Ma-
nagement und die Mitar-

beiter mit der Offentlich-
keit?

» Welches Bild hat die Of-
fentlichkeit von Ihrem Un-
fernehmen?

» Gelten Sie als offen und
ehrlich?

» Gelten Sie als innovativ
oder konservativ?

» Halten Ihre Kunden |hr Un-
ternehmen fur partner-
schaftlich oder abgeho-
ben? Haben Sie Inhre Kun-
den danach befragt?

» Halten Sie Inren Kunden
auf dem aktuellen Stand, z.
B. mit regelmdaBigen Kurz-
Infos Uber Neuentwicklun-
gen, Trends, Verdnderun-

gen.

Der Mensch, der sich
als Meister zu fuhlen
beginnt, vermag kei-
ne Fortschriffe mehr
Zu erzielen. Seine per-

sonliche Entwicklung
wird durch Selbstzu-
friedenheit behindert!




