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Q /DIREKT + Editorial

Liebe Leserinnen und Leser,

Vertrauen zwischen Kunden und Unternehmen entsteht durch Verlisslichkeit —
durch bedarfsorientierte Produkte und Services, durch exzellente Qualitit, durch

zuverléssige Mitarbeiter, aber auch durch nachhaltigen und offenen Dialog. Sie ist eine,

wenn nicht die wichtigste Voraussetzung zur Gewinnung von loyalen Kunden. Grof3e

Unternehmen wie Lufthansa oder Miele, wie auch viele mittelstindische Unternehmen,

genieflen aufgrund ihrer qualitativ hochwertigen Angebote ein grofles Vertrauen bei
ihren Kunden. Doch dieses Vertrauen muss gepflegt, muss immer wieder neu bestitigt
werden. Deshalb setzen erfolgreiche und vertrauenswiirdige Unternehmen auf die
regelmiflige und direkte Ansprache ihrer Zielgruppen. Denn nur im Dialog kann eine
dauerhafte Partnerschaft zwischen Anbieter und Kunden hergestellt werden, wie wir
in unserer Titelgeschichte zeigen.

Dass diese Kundendialoge durchaus auch augenzwinkernd stattfinden kénnen,
zeigt unser Artikel zum Thema Humor im Dialogmarketing. Ein weites und
vielschichtiges Feld. Denn nicht jeder hat das gleiche Verstindnis von Humor.
Humorvolle Dialoge sollte man deshalb bei der Vermarktung von Produkten und
Dienstleistungen behutsam einsetzen.

Solche Inhalte sind ebenso wie prominente Werbegesichter kein Allheilmittel fiir
Erfolg im Kundendialog. Sicher: Aufmerksamkeit ist garantiert, wenn der Fu$ball-
bundestrainer oder ein bekannter Comedian fiir eine Marke wirbt. Doch oftmals
braucht es das prominente Werbegesicht gar nicht, um Kunden erfolgreich anzu-
sprechen und von einem Angebot zu iiberzeugen. In vielen Fillen ist es wesentlich
glaubwiirdiger, wenn eine Marke mit einem echten Kunden kommuniziert. In diesem
Fall findet ein authentischer Dialog statt — und der ist wiederum eine wichtige Voraus-
setzung fur das Entstehen einer vertrauensvollen Geschiftsbeziehung. In der aktuellen
Ausgabe der Direkt+ finden Sie wieder eine Reihe interessanter und spannender
Beispiele, wie Sie mit Thren Kunden einen erfolgreichen Kundendialog fithren konnen.

Viel Spafi beim Lesen wiinscht Ihnen
Thr
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