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              will keiner mit ihnen Gassi  
              gehen!" 
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Kundenbindung – was ist das ? 
 
 

• sämtliche Maßnahmen, die zu kontinuierlichen 
Folgeaufträgen, d.h. zu Kundentreue führen 

 

• sämtliche Maßnahmen, die verhindern, daß Kunden 
abwandern (Wechselbarrieren) 

 

• Sowohl ein Zustand als auch ein Prozess, bei dem der 
Anbieterseite eine aktive Rolle zukommt  

 

• je nach Grad der Wahrscheinlichkeit für Folgegeschäft 
abstufbar(z.B. durch Kundenklassifikation als ABC-
Kunden) 
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