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Gedanken fiir den Handel bei Aniass der OLMA

Kunden-Kontakte intensiver gestalten

Darf man als Firmeninhaber eines landtechnischen
Betriebes lberzeugt sein, dass in der eigenen Firma
alles getan wird, um Nachlassigkeiten und Versaum-
nisse Kunden gegeniiber zu vermeiden? Setzt man
nicht oftmals voraus, dass letztere mit den geliefer-
ten Maschinen und Gerédten, den durchgefiihrten
Revisionen und Reparaturen derart zufrieden sind,
dass Weiterempfehlungen erfolgen? — Die Praxis
lehrt, dass man weniger darauf vertrauen sollte, dass
Kunden der Firma die Treue halten und dazu noch
neue Kunden gewonnen werden. Man sei sich viel-
mehr bewusst, dass korrekte und pinktliche Liefe-
rungen und Auftragserledigungen allein nicht aus-
reichend sind, um Kunden-zu erhalten und zu ge-
winnen, sondern dass es zusatzlicher Massnahmen
bedarf.

Fiir Abschlussbesprechungen sorgen

Nach Lieferung von Landmaschinen und sonstigen
Gerédten, Erledigung von Kundendienstarbeiten und
Reparaturen, lasse man es nicht nur dabei bewen-
den, Rechnung zu stellen! Manche Reklamation und
Verargerung ware vermeidbar, wenn nach Durch-
fuhrung grosserer Auftrdge «Abschlussgesprache»
erfolgten. Unaufgefordert erkundige man sich bei
Kunden, wie sich neue Maschinen, Anlagen und
Gerate bewahren, ob Reparaturen zur Zufriedenheit
erledigt wurden, ob zusatzliche Wiinsche vorhanden
sind. Man vermittle Auftraggebern die Ueberzeugung,
dass alles getan wird, um sie in vollem Umfang zu-
frieden zu stellen, dass sie nicht als «erledigt» be-
trachtet werden, sobald eine Rechnung beglichen
wurde. — Man nutze personlich oder fernmindlich
durchgefiihrte Abschlussbesprechungen auch dazu,
Kunden auf technische Neuheiten, arbeitserleich-
ternde Zusatzaggregate, spezielle Kundendienstar-
beiten, Angebote an Gebrauchtmaschinen und Ge-
raten hinzuweisen. Erlebt man es in der Praxis nicht
oft genug, dass nicht einmal Stammkunden genau
wissen, welche Fabrikate gefuhrt und welche Dienst-
leistungen angeboten werden, auf welchen Gebieten
Hilfeleistungen erfolgen kénnen? — Auch bei Zufalls-

kunden und Kleinauftrdgen frage man einmal nach,
wie Kunden mit den Lieferungen und Arbeiten zu-
frieden sind, ob zusatzliche Wiinsche vorliegen. —

Keinesfalls versaume man bei Durchfuhrung von
Abschlussbesprechungen, sich fiir Auftragserteilun-
gen zu bedanken und seizte diese nicht immer als
selbstverstandlich voraus, in der Meinung, dass nur
die eigene Firma sich um preisglinstige Lieferungen

und Arbeitsdurchfuhrungen bemuht.

Reklamationen vorbeugen

Trotz bestem Bemiihen werden sich nicht alle Rekla-
mationen, die zu Vorwdirfen, Verargerungen und Ver-
lust von Kunden fiihren, vermeiden lassen! Nicht
immer ist jedoch der eigene Betrieb an Schéaden
und Fehlern schuld. Vielfach beruhen diese auf un-
sachgemaésser Bedienung und Wartung und vor allem
auf den so beliebten Bastelarbeiten seitens der
Kunden. Als Fachmann kennt man genau jene Ur-
sachen, die zu Beanstandungen und Verargerungen
fihren, man weiss wie sich fehlerhafte Bedienung
und vernachlassigte Wartung auswirken. Nach Aus-
lieferung neuer Maschinen, Anlagen und Geréte er-
kundige man sich daher unaufgefordert, wie sich
diese bewahren, wie man mit ihnen zurechtkommt.
Die Praxis lehrt, dass durch rechtzeitige Erkundi-
gungen und Uberlegte Ratschldge manche spéteren
Reklamationen vermieden werden koénnen. Keines-
falls lasse man es erst zu Fehlern und Schaden kom-
men, die Vorwirfe, Auseinandersetzungen und Ver-
lust von Kunden bewirken. — Von Fall zu Fall kann
es sich jedoch als ratsam erweisen, Massnahmen
zur Reklamations-Vorbeugung im stillen durchzufiih-
ren, um Kunden nicht erst auf mogliche Schaden
und Mangel aufmerksam zu machen:

Anlasslich von Abschlussbesprechungen ergriinde
man, wie es um Bedienung und Wartung von Ma-
schinen und Geréaten bestellt ist und gebe unaufge-
fordert Hinweis, wie Schaden und Fehler vermieden
werden kénnen.
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Zusiatzliche Massnahmen beachten

Selbst dann, wenn ausreichend Auftrdge vorhanden
sind, sorge man fir Kontaktpflege (z. B. Inserat), da-
mit der eigene Betrieb nicht in Vergessenheit gerat.

Als Firmenchef oder Verkaufsleiter nehme man sich
auch Zeit dafir, wichtige Kunden etwa jahrlich ein-
mal persOnlich aufzusuchen, um sich zu erkundigen,
wie sich gelieferte Maschinen und Gerate bewédhren,
ob irgendwelche Wiinsche bestehen. Bekanntlich
legen viele Kunden Wert darauf, auch einmal unter
vier Augen ein persdnliches Gesprach mit Lieferan-
ten und Herstellern zu fiihren, um Sonderwiinsche
zu aussern und Erfahrungen auszutauschen. Keines-
falls darf die Kontaktpflege mit Kunden allein Brief-
wechsel, Ferngesprdchen und Aussendienstpersonal
Uberlassen bleiben. — Auch an die Herausgabe von
Hausmitteilungen oder Kundenbriefen zur Intensivie-
rung der Kontakte zu Kunden ware zu denken —
eventuell in Zusammenarbeit mit Herstellerfirmen. —
Zur besseren Kontaktforderung nutze man ferner be-
sondere Ereignisse in der eigenen Firma, wie z.B.

Einweihung neuer Werkstatten und Ausstellungs-

raume, Einflhrung technischer Neuheiten und Kun-
dendienstmassnahmen, Jubilden und dergleichen.
Man lade Kunden zu Besuchen ein und sorge fir
aufmerksame Betreuung. — Begehen Kunden ihrer-
seits Betriebseréffnungen, Jubilden, Geschaftsiiber-
gaben und dergleichen, so diirfen diese nicht mit
Gleichgultigkeit Gbergangen werden. Man ubersende
Glickwiinsche und zeige sich erkenntlich fiir Be-
triebstreue und Auftragserteilung.

Bewdhrte Massnahmen nutzen

Obige Hinweise sind kein Neuland! Erfahrene Fir-
menchefs nutzen alle Mdglichkeiten, die zu besseren
Kontakten zu Kunden fiihren. — Ware es nicht rat-
sam, zu erwégen, welche Massnahmen bisher in der
eigenen Firma versdumt wurden? Vergass man Ab-
schlussbesprechungen, versdumte man persénliche
Besuche und Gratulationen? — Wenn es um die In-
tensivierung der Kontakte zu Kunden geht, liberlasse
man nichts der Gleichgiltigkeit und dem Zufall,
sondern nutze alle bewdhrten Massnahmen! (Aber mit
Mass, die Red.) S.

Reinigung und Wartung von Mahdreschern und Grossmaschinen

nach der Saison

Verschiedene Maschinen (wie M&hdrescher, Pres-
sen, Heuerntemaschinen usw.) haben ihre Einsatz-
zeit flr diesen Sommer hinter sich. Oft stehen sie
nun schmutzig und teilweise defekt in einem Schup-
pen und warten darauf, gereinigt und eingewintert
zu werden. Aus der Sicht des Arbeitsanfalles im
Herbst auf einem Bauernbetrieb ist es begreiflich,
dass die Maschinenpflegearbeiten auf den Winter
verschoben werden. Anderseits ist es wahrend der
kalten Jahreszeit oft kaum mehr moglich, eine Gross-
maschine im Freien zu waschen. Es sei deshalb
dringend empfohlen, die Reinigung aller nicht mehr
gebrauchten Maschinen moglichst noch im Spat-
herbst auszuflihren. Reparaturarbeiten kann man
dann spater, gemass einer anlasslich der Reinigung
erstellten Mangelliste, vornehmen.

668

Die nachfolgenden Hinweise gelten grundsétzlich
fir alle Maschinen. Daneben finden sie aber auch
spezielle Anregungen fur einzelne Maschinentypen.

1. Vor Beginn ist zu Uberlegen, ob die Maschine
nass oder trocken gereinigt werden soll.
Besteht die Verschmutzung hauptsachlich aus
Staub, wird vorteilhaft auf eine Nassreinigung
verzichtet. Man merke sich, dass mit dem Wa-
schen, sei es nun mit Nieder- oder Hochdruck,
nicht nur der Schmutz entfernt wird. Gleichzeitig
werden namlich Korrisionsprobleme geschaffen,
welche ihrerseit auch wieder geldst werden
missen. Anderseits ist die Verschmutzung einer
Grossmaschine oft von so vielféltiger Art (Acker-
erde, Staub, Oel, Ernteriickstidnde). dass zur
Reinigung auf das Wasser nicht oder nur teil-



	Kunden-Kontakte intensiver gestalten

