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Sehr geehrte Leserinnen und Leser,

PISA, demografischer Wandel und Mangel an qualifizierten Arbeitskréften
sind Stichworte, die seit einiger Zeit die 6ffentliche Diskussion prdgen. Was
hat das mit mittelstédndischen Unternehmen zu tun? Ich denke, eine ganze
Menge, vor allen Dingen vor dem Hintergrund der Globalisierung.

Alle wachsenden Unternehmen suchen hdnderingend nach qualifizierten
Mitarbeitern. Die gro3en, globalen Unternehmen bekommen sie auch, hier,
aber noch haufiger im Ausland, in den aufstrebenden Méarkten. Was aber ist
mit Mittelsténdlern, die ihren Markt in Deutschland haben? Miissen die sich

mit den ,ibrig” Bleibenden begniigen? Vermutlich ja. Sind diese auch hinreichend qualifiziert?
Vermutlich nein, jedenfalls nicht gentigend viele.

Damit schliel3t sich der Kreis. Es wird deutlich, dass die Deutschland tragenden
mittelstédndischen Unternehmen nicht darauf warten kénnen, bis die Bildungsinitiativen der
Politik greifen. Wir alle miissen jetzt schon etwas tun, liber alle verfiigbaren Kontakte,
Netzwerke und Institutionen Einfluss nehmen und eigene kreative Ideen entwickeln, um die
Situation schneller zu verbessern

Etwas, was Sie jetzt schon tun kénnen, ist, an dem LVI/BDU- Projektwettbewerb 2008, ein
Arbeitswettbewerb zur ErschlieBung von Optimierungspotentialen teilzunehmen.
Teilnehmerstimmen 2007 sind:

- ,Es wurden Kréfte aktiviert, die bisher brach lagen.”

- ,Es ist uns gelungen, ein unangenehmes Thema endlich anzupacken und gut zu I6sen”.

Die Informationsveranstaltung findet am 28.11.2007 um 17:00 beim LVI in Ostfildern statt.
(Anmeldung an Frau Frank Tel.0711/327 325-35; Fax.0711/327325-69; email: frank@L VI.de)

Im Ubrigen bin ich der Meinung, dass Sie uns sagen sollten, wo sie der Schuh drtickt. Kontakt

Dr. Dieter Coy
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Kundenriickgewinnung

Kennen Sie die am meisten vernachlassigte Zielgruppe?

Die Kundenbindung
zuriick gewonnener
Kunden ist héher.

B Stimmt - unzufriedene Kunden sind die am meisten vernachlassigte
Zielgruppe. Wenn auch die Griinde fur die Unzufriedenheit der Kunden
mit einem Unternehmen bzw. mit dessen Produkten und Dienstleistungen
unterschiedlich sein kdnnen, eines ist jedoch meist gleich: Die
systematische Kundenrickgewinnung wird in der Praxis noch zu wenig
angewendet.

In der Praxis noch zu
wenige Anstrengungen
verlorene Kunden
Systematische Kundenriickgewinnung zielt darauf ab, die Kunden, die zuriick zu gewinnen.
die Geschéftsbeziehung mit dem Unternehmen abgebrochen haben bzw.

im Begriff sind dies zu tun, als Kunden zuriick zu gewinnen.

Vorausgesetzt, der Kunde hat in der Vergangenheit wenigstens eine Der Goodwill

positive Erfahrung mit dem Unternehmen gemacht, kann, trotz der entscheidet mit iiber
Verargerung, die zum Abbruch der Geschéftsbeziehung gefiihrt hat, den Erfolg der

davon ausgegangen werden, dass das Unternehmen bei dem Kunden Kundenriickgewinnung

noch Uber einen gewissen Goodwill verfigt. Auf diesen aufbauend soll

dann die Geschaftsbeziehung wieder belebt werden. Aber auf das ,wie”

kommt es an!
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