
Warum Kundenbindung für jedes 
Unternehmen essenziell wichtig ist?  

 

 

 

Kroger´s CEO Rodney McMullen: „A loyal shopper is worth than ten 
times a non-loyal shopper when you look at it over time. So, if you lose a 
loyal shopper, it´s painful.“. 

 

In einer Welt, in der Märkte zunehmend gesättigt sind und der Wettbewerb stetig 
wächst, wird Kundenbindung zu einem entscheidenden Erfolgsfaktor für 
Unternehmen. Studien zeigen, dass es weitaus teurer ist, einen neuen Kunden zu 
gewinnen, als einen bestehenden Kunden zu halten. Angesichts dieser Dynamik 
stellt sich die Frage: Warum ist die Kundenbindung so wichtig, und welche 
qualitativen sowie quantitativen Vorteile bietet eine aktive Kundenbindung 
Unternehmen? 

In diesem White Paper beleuchten wir die Bedeutung der Kundenbindung aus einer 
strategischen Perspektive und analysieren, wie sie direkt und indirekt zum 
Unternehmenserfolg beiträgt. Dabei gehen wir insbesondere auf die qualitativen 
und quantitativen Vorteile der Kundenbindung sowie das Paretoprinzip ein, das 
eine Schlüsselrolle bei der Umsatzgenerierung spielt. 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

„Unternehmen, welche dem 
Thema Kundenbindung eine 
strategische Priorität geben, 
sind deutlich erfolgreicher.“  
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Qualitative Mehrwerte der Kundenbindung 

Kundenbindung ist weit mehr als nur eine Maßnahme zur Umsatzsteigerung. Sie bringt 
eine Vielzahl qualitativer Vorteile mit sich, die sich langfristig auf das Image und die 
Wettbewerbsposition eines Unternehmens auswirken. 

Vertrauen und Loyalität 

Langfristige Kundenbeziehungen fördern Vertrauen. Kunden, die regelmäßig positive 
Erfahrungen mit einem Unternehmen machen, entwickeln eine emotionale Bindung. 
Diese Loyalität führt dazu, dass sie nicht nur wiederholt Produkte oder Dienstleistungen 
kaufen, sondern auch bereit sind, höhere Preise zu zahlen. Zudem sind loyale Kunden 
weniger preissensibel und vergleichen seltener Alternativen. 

Empfehlungen und Mundpropaganda 

Zufriedene Kunden werden zu aktiven Fürsprechern des Unternehmens. Sie teilen ihre 
positiven Erfahrungen mit ihrem sozialen Umfeld, was zu einer stärkeren 
Mundpropaganda führt. In einer Zeit, in der digitale Plattformen und soziale Medien eine 
große Rolle spielen, kann diese Form der Empfehlung maßgeblich zur 
Neukundengewinnung beitragen – und das ohne zusätzliche Marketingkosten. 

 

 

 

 

 

 

Kundenfeedback und Produktentwicklung 

Loyale Kunden sind bereit, wertvolles Feedback zu geben, das Unternehmen für die 
kontinuierliche Verbesserung ihrer Produkte und Dienstleistungen nutzen können. Durch 
diese Rückmeldungen lassen sich nicht nur Probleme schneller identifizieren, sondern 
auch neue Markttrends frühzeitig erkennen. Unternehmen, die auf ihre Bestandskunden 
hören, sind daher oft in der Lage, sich schneller an Marktveränderungen anzupassen. 

 

Quantitative Mehrwerte der Kundenbindung 

Neben den qualitativen Vorteilen hat Kundenbindung auch klare, messbare 
Auswirkungen auf den finanziellen Erfolg eines Unternehmens – loyale Kunden kommen 
öfters und geben mehr aus.  

„Nicht nur dass ein loyaler Kunde regelmäßig kauft, er teilt 
auch seine positiven Erfahrungen und animiert dadurch 
andere zum Kauf eines bestimmten Produktes oder 
Dienstleistung.  



Umsatzsteigerung 

Studien zeigen, dass Stammkunden im Laufe der Zeit mehr ausgeben als Neukunden. Sie 
sind oft bereit, zusätzliche Produkte oder höherpreisige Dienstleistungen zu erwerben, da 
sie dem Unternehmen vertrauen und die Qualität der Produkte kennen. Laut einer Studie 
von Bain & Company kann eine Erhöhung der Kundenbindungsrate um 5 % den Gewinn 
eines Unternehmens um 25 % bis 95 % steigern. Dies erklärt sich durch den hohen 
Umsatzanteil, den loyale Kunden und dem Customer Lifetime Value (CLV).  

Kosteneffizienz 

Die Akquise neuer Kunden ist kostenintensiv. Marketingkampagnen, Vertriebskosten und 
andere Ausgaben, die mit der Kundengewinnung verbunden sind, machen einen 
erheblichen Teil des Budgets aus. Im Vergleich dazu sind die Kosten für die Pflege von 
Bestandskunden deutlich geringer. Kundenbindung reduziert also nicht nur die Kosten, 
sondern steigert gleichzeitig die Rentabilität. 

Lebenszeitwert eines Kunden 

Der sogenannte Customer Lifetime Value (CLV) beschreibt den Gesamtwert, den ein 
Kunde im Laufe seiner Beziehung mit einem Unternehmen generiert. Eine gezielte 
Kundenbindungsstrategie kann den CLV erheblich steigern, indem sie die Kaufhäufigkeit 
erhöht und die Bindungsdauer verlängert. Dadurch verbessert sich die langfristige 
Planungssicherheit des Unternehmens, da der Wert von Bestandskunden besser 
prognostiziert werden kann. Es gibt eine Vielzahl von Lösungen und Tools wie Sie den CLV 
Ihrer Kunden effektiv steigern können. Welche Lösungen und Tools das sind, hängt 
maßgeblich von der der Art Ihres Geschäfts ab.   

Das Pareto-Prinzip und seine Bedeutung für die Kundenbindung 

Das Pareto-Prinzip, auch als 80/20-Regel bekannt, besagt, dass etwa 20 % der Kunden für 
80 % des Umsatzes verantwortlich sind. In der Praxis und je nach Branche lässt sich 
dieses Verhältnis oft auch auf 30/70 anpassen, was bedeutet, dass rund 30 % der Kunden 
70 % des Umsatzes eines Unternehmens generieren. Genau eine solche Analyse ist 
essenziell wichtig und es gilt herauszufinden, welche 30% der Kunden es sind. Auf genau 
diese 30% der Kunden zielen die primären Maßnahmen ab, da hier der Hebel an größten 
ist. Viele Unternehmen fokussieren sich fälschlicherweise auf die 70% der Kunden, was 
im Ergebnis zu einen deutlich niedrigerem ROI des eingesetzten Marketingbudgets führt. 
Sind die 70% der Kunden unwichtig, natürlich nicht. Es müssen vielmehr zielgerichtete 
Maßnahmen entwickelt werden, die die sogenannten „B“ Kunden zu „A“ Kunden 
entwickeln.  

  

 



Identifikation von Schlüsselkunden 

Für Unternehmen ist es essenziell, diese Schlüsselkunden zu identifizieren und gezielt zu 
binden. Diese Kunden haben nicht nur einen überproportionalen Einfluss auf den 
Umsatz, sondern auch auf die Stabilität des Geschäftsmodells. 
Kundenbindungsprogramme und exklusive Angebote für diese Zielgruppe können 
sicherstellen, dass diese profitablen Kunden auch Ihrem Unternehmen treu bleiben. 

Risikoreduktion durch stabile Umsätze 

Eine starke Abhängigkeit von wenigen Großkunden birgt Risiken. Doch durch gezielte 
Kundenbindungsstrategien können Unternehmen die Bindung zu diesen 
Schlüsselakteuren verstärken und gleichzeitig das Risiko von Umsatzschwankungen 
reduzieren. Je stabiler die Beziehung zu diesen Kunden ist, desto sicherer sind zukünftige 
Umsätze planbar. 

 

Fazit 

Die Bedeutung der Kundenbindung darf nicht unterschätzt werden. Sie ist ein 
wesentlicher Faktor für die langfristige Rentabilität und den Erfolg eines 
Unternehmens. Qualitativ stärkt sie die Beziehung zu den Kunden, fördert das 
Vertrauen und erhöht die Loyalität. Quantitativ trägt sie zu Umsatzsteigerungen, 
Kosteneffizienz und einem höheren Customer Lifetime Value bei. 

Darüber hinaus zeigt das Pareto-Prinzip, dass ein Großteil des Umsatzes durch eine 
relativ kleine Kundengruppe generiert wird. Eine Kundenbindungsstrategie, die sich 
auf diese Schlüsselkunden konzentriert, kann nicht nur die Umsatzstabilität sichern, 
sondern auch langfristig Wachstum ermöglichen. 

Unternehmen, die auf eine nachhaltige Kundenbindung setzen, sind somit besser 
gegen Marktveränderungen gewappnet und können sich langfristig einen 
Wettbewerbsvorteil sichern. Es gilt also, die Bindung zu bestehenden Kunden aktiv 
zu fördern und damit den Grundstein für eine stabile und profitable Zukunft zu legen. 

 

 

 

 


