Vortragsabend der Trossinger Zeitung

Unzufriedene Kundensind t

TROSSINGEN - Entscheidend fiir das
Uberleben eines Unternehmens ist,
dass Kunden und Mitarbeiter zufrie-
den sind. Das hat Unternehmensbe-
rater und Autor Jiirgen GoldfuBB am
Donnerstagabend im Kesselhaus
Trossinger Unternehmern darge-
stellt. Unter dem Titel ,Fiihren in
schwierigen Zeiten” hatte Goldfu3
Tipps fiir Unternehmer parat.
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,Sorgen Sie dafir, dass lhre Kunden
begeistert sind”, riet Jurgen GoldfuB.
Eine groBe Hurde auf dem Weg dort
hin ist bereits genommen, wenn die
Mitarbeiter motiviert, engagiert und
zufrieden sind. ,Seien Sie offen, bezie-
hen sie die Mitarbeiter in Entscheidun-
gen mit ein”, appellierte er. Wie groB
der Schaden sein kann, den ein
schlecht gelaunter, unzufriedener Mit-
arbeiter anrichten kann, verdeutlichte
GoldfuB an folgendem Beispiel: Ein
Kunde, der nicht zufrieden ist, erzahlt
das weiteren zehn, ein zufriedener
Kunde allerdings nur einem. ,Das ist
tddlich”, warnt GoldfuB.

Wichtig seies, dem Kunden Service
zu bieten. Und da ist Kreativitat ge-
fragt. Selbst die verrlickteste Idee kann
funktionieren, wenn sie vom Markt an-
genommen wird: Ein Landwirt aus

odlich

Experten im Gesprach: Unternehmensberater und Autor Jirgen GoldfuB3 und Magdalena Klukowski vom SZ Insti-
tut, dem neuen Angebot des Medienhauses Schwabischer Verlag. Das SZ Institut bietet Seminare, Training,

Coaching und Schulung.

Lindau etwa habe gegentiber einer Fi-
liale einer Fast-Food-Kette einen Obst-

Unternchmensziele
gefihrdet

Erhohte Kundenfluktuation

Inncre Kiindigung
der Milarbciler,
Demotivation

Wenn diedrei Faktoren, Kunden-, Mitarbeiterzufreidenheit und Gewinn zu-

sammenspielen, ist ein Unternehmen erfolgreich.
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Drive-In aufgezogen, schilderte Gold-
fuB. Eine verriickte Idee. Aber eine, die
zu funktionieren scheint.

Wichtig, so der Unternehmensbe-
rater, sei die Bestandspflege der Kund-
schaft: ,Einen neuen Kunden zu ge-
winnen, kostet finf Mal mehr Arbeit,
als einen alten Kunden zu binden.”
Viele Unternehmer sagen nicht klar,
was der Kunde von ihnen erwarten
kann. ,Uberlegen Sie, wie Sie sich posi-
tionieren kénnen. Viele kommunizie-
ren nicht das, was sie kénnen und ha-
ben.” Tipp des Unternehmensbera-
ters; ,Fordern sie die Mitarbeiter, mo-
bilisieren Sie gezieltderen Aktivitatund
Kreativitdit. Nehmen Sie Vorschldge
und Kritik der Mitarbeiter ernst.”

B ngen GoldfuB konkret die
Fa;rung ragen beleuchtete, setzte er

auf einen kurzen Ausblickund Uberzeu-
gungsarbeit: ,Ich mochte den Blickwin-
kel erweitern, damit sie erkennen, was
kommen wird und sie ihre Mitarbeiter
auf dem Weg dorthin mitnehmen.”
Denn grundsatzlich sei alles erst einmal
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eine Frage der Vorstellung und jede Be-
schrankung der eigenen Vorstellung ein
Hemmnis. ,Ein Unternehmer braucht
Nah-und Weitsicht”, sagte GoldfuB3.

Halbwertszeit wird kiirzer

Bei der immer kuirzer werdenden
Halbwertszeit von Entwicklungen sei
ein Blick auf Trends wesentlich. Gold-
fuB prognostizierte, was in naher Zu-
kunft wohl fur Méarkte wachsen wer-
den: der Umweltmarkt, die Nutzung
des Lichtes in der Informationstechno-
logie, der Gesundheitsmarkt und die
Biotechnologie. Diese Trends lieBen
sich mit konkreten Ansatzpunkten
von Seiten der Unternehmen verbin-
den: Anhand von Beispielen, dig gin
Autohaus umgesetzt hat, skizzierte
GoldfuB Méglichkeiten, die Kunden-
bindung durch zielgerichtete Ange-
bote zu erhéhen. So etwa die ,Kids-
Power”: Kinder haben immer mehr
Mitspracherecht bei Kaufentschei-
dungen ihrer Eltern.



