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Nach dem Kauf
geht es weiter

Ist der Abschluss unter Dach und Fach, dirfen Sie sich

freuen - aber nicht auf Ihrem Erfolg ausruhen. Denn jetzt

geht es an die After-Sales-Betreuung.

ch dem Kauf kommen fir den
Kunden die ,Momente der Wahr-
heit”: Erst jetzt zeigt sich fur ihn,
wie gut das Produkt oder die L&-
sung wirklich ist. Und nicht nur
das: Er erfahrt auch, wie gut er
von lhnen betreut wird und wie
stark Sie sich auch nach dem
Kaufabschluss fur Ihre Kunden
einsetzen.
Rechnen Sie immer damit, dass
sich der Kunde mit anderen aus-
tauscht: Vielleicht hat ein guter
Freund oder Bekannter von ihm
ein ahnliches Produkt gekauft —
allerdings bei einem Mitbewerber.
Schon beginnt |hr Kunde zu ver-
gleichen. Das ist fur Sie Chance
und Risiko zugleich: Halten Sie
den Kontakt zu lhrem Kunden ge-
rade in der Phase nach dem Kauf
besonders intensiv. Nutzen Sie
immer wieder Kontaktanlasse:
Seien es Einladungen zu Kunden-
events, Tipps und Tricks zum opti-
malen Einsatz des gekauften Pro-
duktes, Zusatzangebote, die fur
den Kunden nitzlich sein kénnen,
oder Angebote von Kooperations-
partnern sowie die Aufnahme in
den Kundenclub: Ihr Kunde muss

sich jederzeit von lhnen betreut
fihlen — auch wenn er gerade kei-
nen Bedarf hat.

Auf den Kunden
zugeschnitten

Achten Sie bei Ihren After-Sales-
MaBnahmen darauf, dass lhre
Angebote auch wirklich auf den
Kunden zugeschnitten sind. Bei-
spiele:

© Einen Kunden, der gerade eine
groBere Investition getatigt hat,
sollten Sie darin bestarken, dass
er eine gute Wahl getroffen hat.
Bieten Sie Serviceangebote, die
ihm dazu verhelfen, die Moglich-
keiten seines Produkts oder seiner
Lésung voll auszuschopfen. Dazu
gehoéren vor allem auch Einladun-
gen zu Kundenforen, Seminaren
sowie Firmenpublikationen wie
Newsletter und Kundenzeitschriften.
W lhr Kunde geht davon aus, dass
Sie ihm nach dem Kauf wieder
neue Angebote unterbreiten —
denn das ist Ublich. Auch mit Wer-
besendungen rechnet er. Selektie-
ren Sie diese so weit wie méglich:
auf das Preissegment, in dem der

Kunde gekauft hat, auf seine Bran- =







