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Die Erhaltung alter und die Gewinnung neuer Kunden

Die Schaffung von Dauer- oder Stammkundschaft
Die bei uns in Deutschland wie auch in anderen Lindern
betriebene Werbung ziell -m':r. darauf ab, lir das Geschaft
neue Kunden zu gewinn VerhdlinismaBig '=n_]l-.."| handelt
es sich um eine u:--,,n'*l”ue ,,[ r|r11L._.un- 5= I{u{ lame” ’ d. h. eine
Werbung, die darauf gerichtet ist, denjenigen Personen, die
schon unsere Kunden sind, den Namen unseres Geschiftes
immer wieder in Erinnerung zu bringen. Es leuchtet ochne
weilteres ein, dall die E_}ukx' nnung neuer I"L-lJI]l.iI.fl kostspieliger
als die Erhaltung der alten ist. Und gerade, weil die Werbung
in den meisten Fillen die Gewinnung neuer Kunden zum Ziele
hat, wird sie teuer, ja fiir viele Geschiltsleule zu teuer.
Daher kommt es denn, dall man von vielen Kaufleuten und
I.]:]”'i"""-‘l':‘u'l'l" besonders Inhabern kleiner Betriebe, oft die
Klage hort: ,Ich kann mir keine Reklame leisten.”

Doch, Hu.-rr Geschiiftsmann, auch Sie kénnen sich Re-
klame leisten! Nur miissen Sie sich vor Augen halten und in
der Praxis darauf einstellen, dall es zwei Arten von
Werbung gibt, die ich eingangs genannt habe. Wenden Sie
s-i_a_-l-. doch einmal mehr jemer Art von Werbung zu, welche
die F.’.‘ﬂilr'- bewulite Schaffung von Dauer- oder Stammkunden
zum Ziele hat, Diese Kunden sind das beste Kapital, das ein
Geschdltsmann heute haben kann,

Wie man das erreicht? Rein organisalorisch wird da
natiirlich die Anlage einer Kundenkartei notwendig, in der
jeder Kundenkauf méglichst genau eingetragen wird, aber auch
]de'_ J":ELLIFEI-!IEFRE.EI_‘ eines Kunden, auf die man spater zuriick-
greifl, um ein Angebol zu machen. Ich michle dies an einem
seibsterlebten Beispiel erldulern: Ich kaufte vor kurzem
in einem Mabelgeschiite eine Zimmereinrichtung. Vier Wochen
spiater besuchte ich dasselbe Geschift, um mich nach Polster-
sesseln zu erkundigen. lch sah mir verschiedene an, konnte
mich aber nicht gleich zu einem Kauf entschlieBen und ver-
SFI-J'E’lL'h. nochmals 'kllr.r:i[b]:l-]'l.'.‘-::he.ﬂ. H.ut‘;-ta Zeil daraul sah ich in
einem anderen Geschifte Polstersessel, die mir sehr gut ge-
fielen. Bei der Besichtigung wurde LLh :la.?u s0 zuvorkommend
bedient, dall ich die Sessel kaufte. Vielleicht, ja wahrschein-
lich, wiire es nicht dazu gekommen, wenn das erste Geschafl
mir als altem Kunden in den dazwischen liegenden
Wochen auch nur einen kurzen Brief geschrieben hitte, mit
dem man an meinen Besuch ankniipfte und vielleicht ein neues
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Angebot machle. Inzwischen habe ich in dem zweiten Ge-
schifte schon weitere Kleinmébel | Das erste Geschalt
aber ist einen Stammkunden los, und -:la:'uu 151 es selbst
schuld.

Die Grundvorausselzung fiir die Schaffung einer Stamm-
kundschalt besteht in der Kundenpflege durch groBte Hai
lichkeit und :l.,'r'trﬁtl:f- sichtbares Interesse. Nihere Aus Fliiuu--u'-u ]
hieriiber sind schon in Nr. 31 der Deu lschen Uhrmacher
tung d. J. in dem Aufsatze ,, Wie schaffen wir uns hl.‘|:1'r1||-:'_1|'|k:-
schaft?" gemacht worden. Ein sehr lehrreiches Buch iiber
Verkaufspsychologie fiir FEinzelhindler enthilt den Satz
«BeiderErwerbungvonDauverkundschaftist
ELE(:HIE der WarenunddieKlusheitder Ver-
kdufer wohl wichtig, aber den Ausschlag
geben das Jniwresﬂe und die Hoflichkeil als
Verkduler-Eigenschalten”, Dieser Satz ist in dem
Werke 1 uuierdeschr'r_fhm aul Grund von Antworten, die zahl
reiche Dauverkunden auf die ihnen vorgelegten Fragen sedeben
hatten. Die Hoflichkeit hat sich dabei besonders auf die
Zeit zu erstrecken, wihrend deren der Kunde uns Auge in
Auge gegeniibersteht; das Interesse aber '|1'|i auch wih-
rend der sonstigen Zeit lebendig zu bleiben und sich in Briefen
zu dubern, die um uns werben, wie es an dem oben geschil-
derten eigenen Erlebnis deutlich wird.

Aber auch sonst bieten sich Gelegenheiten genug, die
Stammkunden zu pflegen. Einen héflichen und von Interesse
zeugenden Briel konnen wir einem alten Kunden zu manchem
Zeitpunkte schreiben. Er braucht nicht immer etwas Geschilft-
liches zu enthalten, kann z. B. lediglich ein Grull von einer
Geschiiftsreise oder der Reise zu einer Fachtagung sein. Von
privaten Reisen dagegen sollie man aus naheliegenden Griin-
den nur persinlichen Freunden und Bekannten Griile senden.
Solche Briele binden das Band fester, das wir gekniipft haben,
und schaflen ein immer lesteres Verhalinis.

Die Gewinnung von ncuer Kundschaft
durch Weiterempfehlung
Der Uhrenkaul ist eine Sache des Verirauens. Um dieses
Vertrauen werben, erfordert viel Geduld fiir den Geschalts-
mann wnd auch — viel Geld. Wie leicht aber kann das
Vertrauen errungen werden, wenn wir uns der alten, der
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