
Im Dienste der Händler und Kunden.  



Leiter Kundendienst 

Eugenio Furtado 



Vorab… 
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Zielgruppen - Wechselwirkung 

Zielsetzung für Hersteller 
und Händler: 

 
-> Zufriedene und loyale 

Kunden 

Wie aber 
geht SDF 

damit um? 
Hersteller Händler 

Kunde 



Zielgruppe Händler 

Jahr          Jahr                Jahr 

Händlerbewertung 

Service Info 

Diagnose 

Technische Betreuung 

Training 

Gewährleistungsabwicklung 

Servicetagung 

KPI* KPI* 

Training Training 

*KPI – Key Performance Indicators 

Hersteller und Händler müssen pragmatisch, ziel-und kundenorientiert handeln! 

Servicetagung Servicetagung 

Händlerbewertung Händlerbewertung 
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Servicetagung Servicetagung 
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Händlerbewertung: 
„Fördern und Fordern“ 



Händlerbewertung 

Zukunftsorientierte Händler können problemlos Verbesserungen erreichen  

• Gemeinsame Entwicklung betreiben 
 

• Verbesserungspotenziale identifizieren 
 

• Einziges Mittel um faktisch Verbesserung 
zu erzeugen 
 

• Immer aus Kundenperspektive 
 

 

Instrument für die Entwicklung im 
Servicebereich 

Spiegelbild des Händlers 

1. Eindruck des Betriebes   3. Schulungen    5. Kundenbetreuung 
      2. Werkstatteinrichtung   4. Werkstattorganisation    6. Serviceabwicklung 



Mit anderen Worten; 
wir wollen unsere 
Händler erfolgreich 

machen! 



Zielgruppe Kunden 



Zielgruppe Kunden 
Vorab: 
 
-> Händler in Kundennähe 
-> Passendes Produktportfolio 
-> Umfassende Beratung im Neumaschinengeschäft 
-> Gelungene Maschineneinweisung 
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 1. Pragmatische und lösungsorientierte Ansprechpartner bei Hersteller 

 2. Verfügbarkeit um Kundengespräche zu führen 

 4. Sagen was geht, aber auch was nicht geht 

 5. Jegliche Kommunikation, immer mit Händler „im Boot“  

 3. Offenes Ohr für jeden Kunden  



Grundsätzlich gilt… 

Glaubwürdigkeit 

Keine Versprechen, die nicht eingehalten werden können 

Reaktionszeit 

Know-how und die Kompetenz müssen immer vermittelt werden!  
 

Nur so können Hersteller und Händler eine Beziehung  
auf „Preis-Basis“ vermeiden. 



Mit gleichen Worten; 
wir wollen unsere 
Kunden erfolgreich 
machen, denn… 



Am Ende zählt… 



Danke! 


