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Besuch kontra Kontakt et

Der Besuch ist eines der teuersten Kontaktmittel zum Kunden. Erfolgreiche Verk&ufer jedoch,
machen keine Servicebesuche, sie konzentrieren sich auf die wesentlichen Kunden. Es geht
um eine hohe Kontaktfrequenz. Kontakt kénnen Sie jedoch auch Uber E-Mails, Faxe, Telefo-
nate, Messebesuche, oder andere Veranstaltungen halten.

Uberdurchschnittlich erfolgreiche Verkdufer besuchen unterdurchschnittlich wenige Kunden.
Ein wichtiger Kunde (A-Kunde) sollte die Hochste Kontaktfrequenz und Aufmerksamkeit erhal-
ten.

Der zweitwichtigste (B-Kunde), bekommt die zweitstarkste Aufmerksamkeit. Jetzt bleiben
noch 2 Sonderfdlle. Der B-Kunde, der bereits zu den Hauptumsatzirdgern gehért, aber Uber
kein weiteres Potential mehr verfigt, und der C-Kunde.

Am zeitsparendsten ist es, bei einem B-Kunden ohne Potential zu fragen, wie viele Besuche er
wirklich winschte, oder ob ihm auch mit einem Anruf gedient ist.

Welchen Betreuungsaufwand sollten die C-Kunden bekommen. Bei Kunden die weder Uber
ein Potential, noch Uber nennenswerte Ums&tze generieren, sollten Sie Uberlegen, ob sie es
wirklich wert sind, von Ihnen persénlich betreut und regelmdaBig besucht zu werden. Reicht
hier nicht ein Mail oder gelegentlich ein Anrufg C-Kunden kosten den héchsten Betreuungs-
aufwand. C-Kunden fressen Zeit.

“‘~ririebstrend der Zukunft ist Key-Account Management

count Management geht es darum, dass sich der Unternehmer und der Vertrieb

en konzentrieren, die das entsprechende Potential und die entsprechende Be-
das Unternehmen haben. Diese Kunden werden extrem gepflegt, alle anderen
:hrangig behandelt.

Yrinzip

Regel. Die 80-20 Verteilung tritt in allen mdglichen
Kunden realisieren Sie 80 % Ihres Umsatzes.

nzentriert man sich also auf diese 20 % dieser Kunden, mit
ebnisse realisiert.

n_ Beschrdnken Sie die Betreuung auf Telefon, E-Mail
=n?¢ Dann wUnschen Sie Ihnen
nz génnen sollten!
'oB weil sie Ihra = Al
Mit Erwerb des InfoPainters erhalten
Sie die vollstandige Version der Info-
Painter Management Tipps!



