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Die Verbraucher sind iberfordert, bei welchem Dienstleister sie auf eine hohe Kundenorientierung
vertrauen dirfen. Gleichzeitig fehlt die Zeit, diese Frage im Detail zu ergriinden. SCOUT im Interview mit
J6rg Forthmann, dem Initiator des Wettbewerbs ,Deutschlands kundenorientiertester Dienstleister”.
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Handelsblatt, den wichtigsten Wettbewerb fiir Kundenorien-
tierung im deutschsprachigen Raum présentieren zu konnen.

Das zeigt auch die Wertigkeit, hier gewonnen zu haben!

SCOUT: Wie rekrutieren Sie die Teilnehmer?

Forthmann: Ein GrofSteil unserer Teilnehmer kennt den Wett-
bewerb bereits, weil sie bereits teilgenommen haben. Andere
melden sich auf Empfehlung an, was uns natiirlich besonders
freut. Und dann gibt es eine Reihe neuer Teilnehmer, die wir
tiber die schriftliche und telefonische Ansprache gewinnen.
Immer wichtiger wird auch unsere Internetprésenz, iiber die

uns laufend Anfragen interessierter Hauser erreichen.

DESHALB SIND
GLAUBWURDIGE SIEGEL
EIN WICHTIGER
LEUCHTTURM

FUR KUNDEN

SCOUT: Bei den vielen Giitesiegeln, die es da so gibt
- verliert das nicht an Wertigkeit? Was hat der mitma-
chende Unternehmer wirklich davon, sich diesem Wett-
bewerb zu stellen?

Forthmann: Die Verbraucher sind iiberfordert, bei welchem
Dienstleister sie auf eine hohe Kundenorientierung vertrauen
diirfen. Gleichzeitig fehlt die Zeit, diese Frage im Detail zu
ergriinden. Deshalb sind glaubwiirdige Siegel ein wichtiger
Leuchtturm fiir Kunden, wo sie exzellenten Service geboten
bekommen. Die Unternehmen profitieren davon, daf sich
ihre Bestandskunden bestitigt fithlen und Neukunden leich-
ter gewonnen werden, und zwar sowohl im B2B- als auch im
B2C-Geschift.

SCOUT: Was haben Sie personlich davon? Wer bezahlt
Sie? Sind Sie ein ,Samariter”?

Forthmann: Die Unternehmen zahlen eine Teilnahmegebiihr,
mit der unter anderem Marktforschung, Preisverleihung und
Erstellung des umfangreichen Benchmarkberichts bezahlt wer-
den. Wenn wir eine gute Arbeit leisten, verbleibt eine Marge,
die uns motiviert, den Wettbewerb Jahr fiir Jahr besser

und prominenter zu machen.

SCOUT: Sind solche Wettbewerbe zukunftswei-
send? Werden Sie solche Wettbewerbe auch noch
in 10 Jahren veranstalten? Haben Sie eine Visi-
on wohin sich der Wettbewerb noch entwickeln
konnte?

Forthmann: Der Markt fiir Siegel - und damit auch fiir
Wettbewerbe — entwickelt sich zweigeteilt: Schwache
Anbieter verschwinden vom Markt, wihrend gute Kon-
zepte Zulauf erfahren. Diese Marktbereinigung findet

gerade statt. Deshalb sind Unternehmer gut beraten, in

bewéhrte Konzepte mit starken Partnern zu investieren. Wir
arbeiten gerade daran, den Wettbewerb {iber Deutschland hi-
naus zu etablieren.

SCOUT: Was halten Sie von Trend- und/oder Zukunfts-
forschern? Sind das Scharlatane oder Wirtschaftsprofis?
Forthmann: Wie in allen Berufsgruppen gibt es gute und
schlechte. Ich personlich tue mich mit Anbietern schwer, die
aus dem Nichts neue Trends prasentieren und das kreativ
verkaufen. Es gibt aber auch Forscher, die ihre Arbeit auf ein
umfangreiches Quellenwerk stiitzen. Das finde ich extrem

spannend!

SCOUT: Wie lauten lhre personlichen Prognosen im Be-
zug auf die Medienlandschaft in Deutschland.

Forthmann: Die Medienlandschaft dndert sich rapide. Wo
heute Medienkontakte gepflegt werden, tritt das Communi-
ty-Management in den Mittelpunkt. Community wird King,
Content bleibt sexy. Das Faktenkontor wird damit in seiner
Expertise, spannende Fakten fiir die Mérkte bereitstellen und

weiterhin gefragt bleiben - nur in einer anderen Umwelt. |

Jorg Forthmann

Geschaftsfiihrender Gesellschafter der
Faktenkontor GmbH, Hamburg
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