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Fine wichtige Aufgabe des neuen Jahres: verlorene Kunden wiedergewinnen!

Von H. A. Krause

Die neuesten Stafistiken des alten Jahres haben uns
bereils gezeigt, dak die Talsache eingelrelen ist, mit der
ieder denkende Wirtschafller bereits rechnen mufle: die
Ziffer der Heiratsfalle geht zuriick, der Hohepunkl isi
iiberschritten, nachdem eine grofe Anzahl von Ehe-
schliegungen ,,nachgeholi* worden sind. Fiir jeden weit-
sichligen Geschafismann wird es jekt sogleich doppelt
wichlig, sich der Pflege der allen Kunden mil vermehrier
Sorgfalt hinzugeben. Vor allem aber auch einen Punkt
mehr als bisher zu beachien, namlich den, wie man dazu
gelangen kann, abgesprungene Kunden oder solche, die
anscheinend abgesprungen sind, wiederzugewinnen.

Man hat dieser Werbemoglichkeit bisher, von ganz
wenigen Ausnahmen abgesehen, fast in keinem Wirl-
schaftszweige die notwendige Aufmerksamkeit geschenkl.
lind dies in erster Linie wohl aus dem Grunde, weil man
sich nicht recht klargemacht hat, was fur ein grofes
Kapital ein Kunde eigentlich darstelll. Der einzige
Werbe - und Verkaufsfachmann von Ruf, der iiber diese
iiberaus wichtige Frage sich einmal eingehender geauferl
hat, ist der bekannie englische Fachmann H. N. Casson
gewesen, der in einem seiner kleinen Biicher dariiber
folgendes geschrieben hal:

Ihr wirkliches Kapital als Kaufmann beslehl aus
Kunden, nicht aus Geld. Ein Kunde kauft im Jahr fir
100 ®} von lhnen. lhr Reingewinn daran ist ungefahr
10 ®); das sind 5%, Zinsen von 200 RN. Dieser Kunde
isl also fiir Sie so gut wie 200 #} Kapital. Ein Kunde,
der im Jahr 500 ®% bei Ihnen ausgibt, ist gleich 1000 ®H
Kapital . . .

Da dies eine Talsachie und nicht eine Theorie isf,
miissen Sie Ihre Kundschaft als Kapital behandeln. Wenn
Sie z. B. an Herrn Schmidt denken, so miussen Sie an
ihn als an 2000 ®H Kapital denken. Sie konnen es sich
daher nicht leisten, sich mit ihm iiber eine Kleinigkeil
herumzusireiten . . .

Behandeln Sie lhre Kunden als Kapital, und sie
werden Sie zum reichen Manne machen.*

Erst dann, wenn man sich diesen einzig richligen
Standpunki ganz und gar zu eigen gemacht hat, wird
man sich klar dariiber werden konnen, daf es sich in
hohem Make lohnt, an einen Kunden, der friher gui
kaufte, jekt aber weggeblieben ist, nichf nur einen
einzigen Brief, sondern, wenn notig, auch mehrere zu
verschwenden, sobald es sich darum handelt, ihn fiir das

eigene Geschaft zuriickzugewinnen. Wie das gemacht
werden kann, das wollen wir an einigen Briefen zeigen,
wobei wir wohl nicht weiter auszufiihren brauchen, daf
solche Briefe siels aufs Allerbeste und Allersorgfalligste
behandell werden miissen in auferer und innerer Auf-
machung, um recht personlich zu wirken.

Wir beginnen zundchst damit, einige Brieflexie zu
zeigen, die beim ersten Versuch der Wiedergewinnung
zu schreiben sind.

. Texte fiir den ersten Versuch der Wieder-

gewinnung
Es folgt zunachst Brief 1. Der Brief laulet:

_Sehr geehrler Herr . . . (Mame isl einzusefen)!

Bitle verseken Sie sich einmal in meine Lage als Inhaber
eines Geschafls. Seil nahezu 20 Jahren habe ich ithm jept vor-
stehen konnen, und viele Kunden sind seildem bei mir ein-
und ausgegangen. Mil einer groBen Zahl von ihnen hal sich
ein enges Verhalinis herausgebildel, das sich bis heule er-
hallen hat und das ich wohl ohne UObertreibung als eine Arl
freundschaltliches Verhalinis bezeichnen darf. Auf der anderen
Seite aber stehl eine micht geringe Zahl von solchen Kunden,
die sich nur selten bei mir einfinden, ja sogar solche, die ich
seil langerer Zeil nichl mehr in meinem Laden begriigen konnte,

Dies isl zu meinem grofken Bedauern auch bei lhnen der
Fall. Obwohl es siets mein Bestreben gewesen isl, alle meine
Kunden immer aufs beste zu bedienen, habe ich dennoch fesi-
slellen miissen, dag Sie leider nicht mehr in der Reihe meiner
alten ireuen Kunden stehen. Und deshalb erlaube ich mr,
mich heute mil diesen Zeilen an Sie zu wenden und Sie um
ein ganz offenes Worl zu bitlen. Gern mochie ich namlich
wissen, warum Sie sich schon so lange nichl mehr bei mir
sehen liegen, Es ist dies eine Frage unter alien guten Be-
kannten, die Sie mir hoffentlich nicht veriibeln werden, sondern
im Gegentell gern beantworlen werden. Bille, seien Sie dabei
ganz offen; im voraus danke ich lhnen schon jekl fur jedes
Wnr:.!damii ich da Abhilfe schaffen kann, wo es eveniuell
nol ful.

Der beiliegende Freiumschlag soll dazu dienen, Thre Ani-
worl zu mir zu bringen. Noch lieber aber ware es mir nalur-
lich, Sie wiirden bald einmal personlich bei mir vorsprechen
und mir Aufklarung verschalfien.

Mit Deutschem Gruf!

|7
Brief 2.

.Sehr geehrter Herr . . !

Als ich am Jahresende meine Kundenlisle durchsah, die
die Verkiufe des lekien Jahres zeigi, mufle ich leider fesi-
stellen, dag Sie seil Monaten nicht mehr in meinem Laden vor-
gesprochen haben. Selbst das Weihnachisfesl mil seinen
viellachen Einkaufsmoglichkeilen hat Sie nicht zu mir gelihrl.
Sie werden verstehen, daf ich als verantworlungsbewupter
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