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Kennt lhr Kunde eigentlich lhre
Produkte und Leistungen? Kennt er
sich damit aus? Nutzt er sie richtig?

Diese Fragen beantwortet der eine
oder andere von lhnen vielleicht mit
einermn kurzen .Ja".

ber st dies wirklich so? Wie sieht es bei
A Ihren aus? Haben Sie schon einmal dia
Gebrauchsanleitung van rem Videare-
knrder bzw. CD-Player gelesen? Kdnnen Sie alle

Furktionen van Word cinsetzen? \Wissen Sig,
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ist ein Telefan, Aber: Mit einem modemen Handy
karm ran auch telefonieren, Viele Gerate konnen
viel mehr als das was [hre Besitzer camil machen.
I den Fallen in den es gelungen i1, den Besitzer
zu aktivieren, damit er sein Handy auch zum SMS

Diese Frage ist eine griindliche Uberlegung wert

Kennt lhr Kunde lhre Produkte
und Leistungen wirklich?

wiatiir man eine Tomate beim Kochen so alles
verwenden kann?

Der Produktentwickler wird in aller Regel nicht
rachwollzihen kinnen, dass wir nur einen Teil
der Produkteigenschaften kennen und wirklich
nutzen. Aber st das venaunderdich? Wir ruszen
diese Produkle nur, Bei dieser Nutzung aber wer-
den wir Kunden in aller Regel alieine gelassen.
Viele Unternehmen interessiert s nicht, was ihr
Kunde nach dem Kauf mit den Lelstungen an-
Tangt baw. sie urterstellen, dss eine rein teche
pische Beschrelbung ihres Produktes austcicat,
Kurze Frage: Haben Sie dic Gebrauchsanieitung
ihres letztan Kaufes gelesent? Standen dort Dinge
drin, die thnen interessante, fir Sie neue Anwen-
dungen gezeigt haben?

Bringen Sie lhre Kunden in die Lage, lhre
Leistungen aktiv und intensiver zu nut-
zen. Fine Miglichkeit sind Bildungsleistungen
im Marketing. Mit Hilfe von Trainings, Leitfa-
den, Anwendungsgeschichten, Informations-
gesprachen, Newslettem  oder  Anleitungen
kinnen Sie Ihren Kunden die notwendigen In-
formationen zukommen lassen,

Ein erfolgreiche Informationsiisung oder Wei-
lerbildung versetzt lhren Kunden in die Lage, mit
lhrern lgistungen fiir sich einen nach héheren
Mutzen zu erhalten, Oftmals ist dadurch aine
pessere, intensivere oder auch volsténdig ande
e Nutzung maglich. Damiz wird die Beurteilung
Ihrer Leistung vollig anders ausfallen. Ein Telefon

sanden, zum Fotografieren und fur sonstige Ap-
plikationen nutzen kann, steigt die Nutzung des
Gergtes an und ar empfindel einen deutlichen
Mahrwert [Or das Produkt, Der Mutzen eines sal-
chen Knnzeptes lisgr aut cer Hand: Sie werden
als Fachexperte wahrgenammen.

Dieser Expartenstatus wird auchvaon thren Kun-
den und patenzielen Kunden wahrgenommen,
Wa kaufer Sie lieber hochwertige Produkte und
orofessionelle Leistungen ein? Bei jemanden, der
Ihren Zusatzirformationen lisfert, oder jemanden,
et nur Ware (ber den Tresan verkauft?

Die intensvere Auseinandarsalzung mit einer
Leistung finrt dazu, dass man diese auch inten-
sivar nutzt. Der Kunde emalt neben dem rein
lechnischen oftinals auch sinen kaufmannischen
ncder emarinnalen Yorteil, Garade m industrielien
Bereich kann gin tachnisches Training der Kunden
Wunder wirken. Diese kénnen eine Masching
oder Tecknik besser und effizienter einsetzan als
worher, Dadurch sinken oft Bearbeitungszeiten, #s
neschenan weniger Unfalle und der Kinde hat
einen betriebswirtschaftlichen YVorteil

Sie kinnen Marktforschung betreiben
Wakrend einer Kundenschulung kaben Sie in
zller Regel einen intensiven kontakt mit Ihren
Kunden, der auch fur die Marktforschung ge-
nutzt werden kann. Sie erleben hautnah, wie
lhr Kunde it [hren Produkten umgeht, walche
Fehler dabei entstehen und was der Kunde von
dem Produkt erwartet.

“»

Sie werten |hre Produkte auf

“huch aus einer profanen Tomate kann eing

aulgeweriele Leistung entstehen. 5o kann ein
Supermarkt zum Beispiel Kochrezepte zu den
Sonderangeboten der Woche vorrdtig halten.
Durch die Rezegtvorschidge kommt der Kunde
wigllzicht zu anderen Anwendungen und kann
dic profane Tomate zu einem hochwertigen Ge-
richt verarbaiten,

Sie haben einen zusatzliche Kemmunika-
tionspunkt

Mahezu jeder Automabilhersteller hat eine -
gene Kundenzeitschrift und informiert damit
seine Kunden. Der Leser crfdhrt Hintergrung-
wissen 7u seinem Auto, lizst Anwendungsfal-
le (z.B. Automabilsport) und bekommt reus
Ideen tir die Nutzung des Fahrzeuges. Zudem
kann sich der Hersteller mehrmals im Janr baim
Kunden wisder aktiv ins Gesprach bringan.
Eine Einladung zu einem Fahrertraining karn
zum Beispiel auch eine Moglichkeit sein, ein-
mal wisder mil seinen besten Kunden einen
Tag zu verbiringen.

Sie steigern den Abverkauf
Fine aktivers Nutzung van Produkzen fuhrt auch
zu eingr hiheren Abnutzung dieser Produkte.
Dadurch kann der Kunde in die Situation kom-
mien, haufiger bet lhnen inen Nachkaul [Etigen
zu wollen. Zudem kommt es hiaulig zum soge-
nanaten Cross Selling: Neben der eigentlicnen
Leistung werden weiters | eistungen gekautt.
Bildungsleisrungen kilnnen somit in senr Ln-
terschiediichen Siluationen verwendet werden.
So genannte Pre-Sales Mafnahmen sollen den
Kauf eines Produkees urmerstiitzen und vorbergi-
ten, Je mehr gin Kunde in diesar Phase von lhnen
und Ikren Pradukten weill, um so qualifizierter
kann er seine Kaufenscheidung treffen. After-
Sales Bildurgsmalinahmen versetzen den Kun-
den in die Lage, das Produk! sinnvell zu nutzen
und auch nach dem Kauf noch eine Verbindung
zum Yeerkauler 2u naiten,

Der Einstieg in diese Art von Marketing ist sehr
leicht. Versuchen Sie van lhren Kunden moglichst
genau zu erfahren, wie sie thre Produkte nutzen
und was Sie nicht nutzen, Erganzen Sie lhre eher
technische Sichtweise um eine weitare Dimensi-
on, Verhelfen Sie Ihren Kunden erfolgreich 2u sein.
Bieten Sie lhnen Losungen an, um geschattiich
noch erfolgreicher 7u werden. Einige Untarnah-
men sind mittlerweile so weit, dass Sie sigene
Akademien aufbauen, in denen Sie Weiterbildung
fiir hre Kunden anbigten.




