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Unternehmerforum bei der CONTAG AG
Marketing- und Vertriebsaktivitaten im Fokus

Das 46. Unternehmerforum mit dem

Actioncoach Thomas Kukwa (www.
coachkukwa.de) fand auf dem Firmenge-
lande der CONTAG AG statt. Doch bevor
die Teilnehmer alles iber Kundenmarke-
ting erfuhren, hatten sie die Gelegenheit,
das Firmengeldnde kennen zu lernen.
Erst vor kurzem ist der Erholungspark
der CONTAG AG Berlin als schonstes
Firmengeldnde pramiert und von Regine
Giinther, Senatorin fiir Umwelt, Verkehr
und Klimaschutz, als Sieger des Wettbe-
werbs ausgezeichnet worden.

Das Firmengelinde der CONTAG AG
ist ein grofartiger Erholungspark, welcher
von den Mitarbeiter*innen vielfiltig fur
Besprechungen, Pausen und Freizeit ge-
nutzt wird. Er bietet ihnen einen Ausgleich
zur reaktionsschnellen Express-Herstel-
lung von High-Tech-Leiterplatten fiir die
Entwicklungsabteilungen der Elektronik-
industrie und Forschungseinrichtungen. Es
gibt Rasenfldchen, interessante Bauman-
pflanzungen, Kunstobjekte, einen Pergola-
Freisitz, bunte Blumenbeete, naturbelas-
sene Wiesen sowie Erholungsbinke. Die
Sonnenterrasse und der Pergola-Freisitz
mit den roten Sonnenschirmen und den
Teakholz-Mé&beln sind beliebte Plitze fiir
die Mittagspausen und auch Besucher sind
begeistert von dieser besonderen Meeting-
Location. Fiir Grill-Events, Gartenpartys
und Betriebsfeste bietet der CONTAG-Er-
holungspark die perfekte Kulisse. Zur ak-
tiven Erholung dienen eine Tischtennis-
platte und ein Beach-Volleyballfeld. Die
wochentlich stattfindende Biirogymnastik
geniefen die Beschiftigten bei schénem
Wetter auch drauBen an der frischen Luft.

Das Unternechmerforum, das
in dieser wundervollen Umge-
4| bung stattfand, hatte den Titel
,,Treue ist kein Zufall* und dabei
drehte sich alles um erfolgreiche
Marketing- und Vertriebsaktivi-
titen. Wer am Ende Kunden ha-
ben mochte, die echte Fans sind,
muss sich besonders am Anfang
schon einige Gedanken machen,
meinte der Referent Thomas
Kukwa und fragte: ,,Wer ist ei-
gentlich der Idealkunde fiir das Unterneh-
men und meine Produkte oder Dienstleis-
tungen. Wem bringt mein Unternehmen
den groBten Nutzen? Je klarer die Ziel-
gruppe oder Zielgruppen definiert werden,
desto genauer lassen sich Ansprachen for-
mulieren, desto mehr kann das Unterneh-
men fokussieren, die richtige Sprache fin-
den und den Nutzen nachvollziehbar dar-
stellen. ,,Mit einem Franz-Josef kommu-
niziert man anders als mit einer Angelina.
Eine Ansprache fiir beide gleichzeitig fin-
den, die beide abholt, ist extrem schwierig.
Je breiter die Zielgruppe, umso unspezi-
fischer die Ansprache* fiihrte Kukwa aus.

Haben Menschen Interesse gezeigt, be-

ginnt der Beziehungsaufbau, denn auch
ein Interessent, der jetzt nicht abschlief3t,
kann doch immer noch die Leistung des
Unternehmens brauchen. Es lohnt sich
dranzubleiben. ,,Mit dem ersten Kauf ha-
ben Sie gewonnen! Wirklich? Haben Sie
die Erwartungen, die Sie aufgebaut haben,
auch wirklich erfullt? Wenn nicht, gibt es
keine weitere Beziehung. Wenn ja, auch
hier gilt es Kontakt zu halten. Bauen Sie
neben der Interessentendatei eine Kunden-
datei auf. Kommt es zum zweiten Kauf,
wird aus dem Kiufer ein Kunde, der nur
bleibt, wenn Sie seine Erwartungen im-
mer wieder erfiillen und er zufrieden ist,
jedes Mal* formulierte der Vertriebsexper-
te weiterhin.

Wihrend der Intensivierung der Bezie-
hung soll dem Kunden das Gefiihl ver-
mittelt werden, etwas ganz Besonderes
zu sein. ,,Er wird zum Fan Ihres Unter-
nehmens. Fans gewinnt man ausschlief3-
lich dadurch, dass man immer wieder eine
Extrameile fiir seine Kunden geht und sie
nicht nur zufrieden macht, sondern sie be-
geistert™ schlieft Thomas Kukwa seine
Ausfiihrungen.
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