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Tipps & Tools fur Trainer und Coaches

VVie man

Stammkunden gewinnt

Wie viel Zeit und Geld investieren Sie, um einen neuen Kunden

zu gewinnen? Giinstiger ist es, bestehende Kunden nicht

zu verlieren. Erfahren Sie hier, wie das funktioniert.

lhr Firmenkunde bucht Sie seit Jah-
ren immer wieder als Seminarleiter. |hr
Coachee empfiehlt Sie fleissig weiter.
Kunde X hat in den letzten Jahren be-
reits mehrere Kurse in Ihrem Bildungs-
unternehmen besucht. Sie alle haben
wahrscheinlich eine  Gemeinsamkeit:
Sie erachten die psychologischen oder
faktischen Barrieren, den Anbieter zu
wechseln, als zu gross und sind so zu
Stammkunden geworden.

Kunden miissen bleiben

Faktische Wechselbarrieren kdnnen
dkonomischer, technischer oder recht-
licher Natur sein. Sie bieten beispiels-
weise einen Umsatzbonus, setzen eine
Lernplattform ein, an die sich lhre Kun-
den gewohnen, oder binden den Kun-
den vertraglich fUr langere Zeit an sich.
Loyaler sind aber Kunden, die gerne
und aus freien Stlcken bei Ihnen blei-

ben und nicht weil sie faktisch missen,
da ihnen bei einem Wechsel ein Nachteil
entstinde.

Kunden wollen bleiben

Grinde die ein wiederholtes Kaufen
sinnvoll und attraktiv erscheinen lassen,
werden als psychologische Wechsel-
barrieren bezeichnet. Ein guter Draht
zum Coachee oder ein angenehmes
Lernklima in einer tollen Kursgruppe
beglnstigen beispielsweise die Kun-
denbindung. Wenn es lhnen zusétzlich
gelingt, die Kundenerwartungen zu tber-
treffen, werden Sie begeisterte Men-
schen haben, die Ihre Dienstleistungen
wiederholt in Anspruch nehmen und Sie
weiterempfehlen.

Kunden sind loyal
Gerade im Bildungs- und Coaching-
markt kann eine hohe Kundenloyalitat

Die beste
Kundenbindung ent-
steht durch Verbun-
denheit: lhre Kunden
bleiben gerne und
aus freien Stlcken bei

lhnen.

Kursteilnehmende

werden.
oder Coachees sind im Dienstleistungs-
prozess hoch involviert und gestalten
diesen sogar mit. Das Angebot ist oft-

erreicht

mals individualisierbar. Sie verfligen
Uber einen personlichen Kontakt zu den
Kunden und das Zugehorigkeitsgefuhl
der Menschen untereinander ist hoch.
Diese Merkmale der Branche kdnnen
aktiv fur die Kundenbindung genutzt
werden.

Die beste Kundenbindung entsteht aber
immer durch Leistung. Die Qualitét Ihres
Angebotes und Ihre Servicehaltung sind
entscheidend, um viele Stammkunden
ZU gewinnen.
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