
Wolfgang Burtscher

Erfolgsfaktoren der Kundengewinnung und
der Kundenbindung im technischen Handel

Ein Handbuch für neue Ideen

Diplomarbeit

Wirtschaft





Bibliografische Information der Deutschen Nationalbibliothek:

Die Deutsche Bibliothek verzeichnet diese Publikation in der Deutschen National-
bibliografie; detaillierte bibliografische Daten sind im Internet über http://dnb.d-
nb.de/ abrufbar.

Dieses Werk sowie alle darin enthaltenen einzelnen Beiträge und Abbildungen
sind urheberrechtlich geschützt. Jede Verwertung, die nicht ausdrücklich vom
Urheberrechtsschutz zugelassen ist, bedarf der vorherigen Zustimmung des Verla-
ges. Das gilt insbesondere für Vervielfältigungen, Bearbeitungen, Übersetzungen,
Mikroverfilmungen, Auswertungen durch Datenbanken und für die Einspeicherung
und Verarbeitung in elektronische Systeme. Alle Rechte, auch die des auszugsweisen
Nachdrucks, der fotomechanischen Wiedergabe (einschließlich Mikrokopie) sowie
der Auswertung durch Datenbanken oder ähnliche Einrichtungen, vorbehalten.

Impressum:

Copyright © 2007 GRIN Verlag
ISBN: 9783656643968

Dieses Buch bei GRIN:

https://www.grin.com/document/272516



Wolfgang Burtscher

Erfolgsfaktoren der Kundengewinnung und der Kunden-
bindung im technischen Handel

Ein Handbuch für neue Ideen

GRIN Verlag



GRIN - Your knowledge has value

Der GRIN Verlag publiziert seit 1998 wissenschaftliche Arbeiten von Studenten,
Hochschullehrern und anderen Akademikern als eBook und gedrucktes Buch. Die
Verlagswebsite www.grin.com ist die ideale Plattform zur Veröffentlichung von
Hausarbeiten, Abschlussarbeiten, wissenschaftlichen Aufsätzen, Dissertationen
und Fachbüchern.

Besuchen Sie uns im Internet:

http://www.grin.com/

http://www.facebook.com/grincom

http://www.twitter.com/grin_com



 

 

Fachhochschule Vorarlberg GmbH 

 

Studiengang 

Internationale Unternehmensführung 

 

 

 
Erfolgsfaktoren der Kundengewinnung und der 

Kundenbindung im technischen Handel 
 

 

 

Diplomarbeit zur Erlangung des Akademischen Grades eines Mag. (FH) 

 

 

  

 

  

 

 

von 

Wolfgang Burtscher 

  

  

  

 

Juli 2007 

 
 



2 

Kurzfassung 
 

Der internationale Wettbewerb im Vertrieb wird immer härter. Die Lieferanten müssen 

immer bessere Konzepte zur Kundengewinnung und zur Kundenbindung entwickeln. 

Die Schwierigkeiten dabei liegen in der Struktur und im Aufbau des „richtigen“ Vertrie-

bes. 

 

Die Wichtigkeit der Erfolgsfaktoren im technischen Vertrieb in den Bereichen der Kun-

dengewinnung und der Kundenbindung stellen die Basis des zukünftig erfolgreichen 

Vertriebes dar. 

 

Bei den Erfolgsfaktoren stehen der Kunde und der Mitarbeiter in der zentralen Betrach-

tung. Die Zusammenhänge zwischen einem gewonnenen Kunden und einem motivier-

ten Mitarbeiter können klar festgestellt werden. Weiters werden die verschiedenen be-

triebswirtschaftlichen Zusammenhänge dazu erläutert. 

 

Um einen Kunden an das Unternehmen zu binden wird mehr als nur ein gutes 

Preis/Leistungsverhältnis benötigt. Die Betreuung des Kunden auf den verschiedenen 

Ebenen wird beleuchtet. In diesem Zusammenhang wird auch das Customer-

Relationship-Management vorgestellt. 
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Summary 
 
The international competition in sales will be harder in the future. All of the suppliers 

must develop better concepts for customer attraction and for customer loyalty. The 

problems therefore are in the structure and in the organisation of the „right“ distribution. 

 

The importance of the critical factors of success in technical sales especially in cus-

tomer attraction and customer loyalty are the basis for a successful further distribution. 

 

For the critical factors of success are the customer and the employee one of the central 

points of view. The coherences between a gained customer and a motivated employee 

can be ascertained. Furthermore there will be explained the business coherences to 

these factors. 

 

To pin a customer to a company there is more needed than a good price/performance 

ratio. The mentoring on the different levels will be showed. In this coherence there will 

be explained the customer-relationship-management. 
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Hinweis: 

Um die Lesbarkeit der Arbeit zu erleichtern, kommt im Folgenden eine geschlechts-

neutrale Anrede zur Anwendung. Die männlichen Ausdrücke entsprechen gleichsam 

einer weiblichen Form. 
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