'-QICHAEL ROITHER

.SAiZfS.URG (SN). , Begeisterung fiir ein Un-

ternehmeri. und dessen, Produkte oder
- Dienstleistungen beim Kunden zu schaffen,

ist “eine neue,  intensivere’ Methode der.

.Kﬁndenbmduﬂg _sagt .- Lehrgangsleitet
“Manfred Brandstitter itber das: Engage'
.nént. des IfM. , Kundenbege Istemng,
'Subthem& deq 1

antwortang fir da
konnen Fiihrun

hIHW'BISEI'] érk
qufgang-ﬁezger 1
kriifte davon, chne
tmmente Wnkhc

faEn ungsaustausc :
mern.” Inhaltlic

Studle‘ Begelstemng ist Trumpf

. Eine Studie de Fachhachschuie Salzburg
in Zuqammenarbelt mit dem 1fM belegt den
Hi. Grundlage der regio-

nalen Studie sind Tnterviews mit Personen

atls den Bermchen BZB (Busmess to ‘{)ubp'

g der Studle war, das Théma

g anzuarbeiten und_'

c}e Kundeuerwartung 2 Tragen - 2u be-
statigen # We1tere zentrale Frgebmsse der

_pragter Bezmhu gs'spekt Kundenbegmw

“himgszifriedentieit’

" W;rtSthaﬁ erkennt Bedarf

',,Kundenbegezste "ng ist" schnell” ausge-
-sprochen, doch wié erreichen wir sie? Oft

hoher B dungskraf s un .s1gnah31ex e d

bwamierungqtenw

= pusi'Beispiel ausge-
w. Verbundenheit zwi-
als Ursache fiir ein
naahsmhhges Verhaiten im Reklamations-
fall. -~

Kun&eﬂbegelstemng ist laut Studie als
Marketmgmstrumem geeignet ‘die’ Bezie-
zit “erhohen wid: die
Kundenbindang 7z fordern. Und: Begeis-

- terte Kunden® tretet als intensivere Emp-

'dene Kunden

stehen Unternehmen schon.an, die eigenen

i - Mitarbeiterzu begeistern - —und nur begeis-
~terte Mitarbeiter kénnen: Kundenbegeiste-
rung schaffen. Dazu muss das Unterneh-

men’ erst die eigeneén Ressourcen kliren

Lehrgangs ,,Ktm eﬁbegemter

ser wurde. gebildet, im im’ Lehrgané den

Praxisbezug abzubilden und indirekt darii-
ber Meinungsbildung zum Thema Kunden-
begeisterung zu betreiben.

wNur wer Kundenbediirfnisse: ‘orkenitt

und die Kunden begeistert, wird gestirkt,

aus der Krise hervorgehen®, erginzt'#
mut Stuphann von der Robert Bosch AG
und Christian Struber, Geschiftsfithrer
Salzburg Wohnbau, fiigt hinzu: ,Kunden
bindung allein ist zu wenig, Kundenbegeis=

terung ist ein wesentliches Element im Vei-

kauf. Es geht darum, Wiinschen nicht fur

nachzukommen, sondern bei den Kunden

Begeisterung auszulfsen.”
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Eine Kundenbin-
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