Marketing & Sales

Aktives Empfehlungsmarketing - Teil 2

ANZEIGE

Neukunden durch die Empfehlung bestehender Mitglieder zu gewinnen ist
kostenlos, unkompliziert, nachhaltig und hat viele positive Nebeneffekte. Nicole
und Wolfgang Leobner veranschaulichen die richtige Vorgehensweise fiir ein
erfolgreiches Empfehlungsmarketing.

achdem wir im , Aktives

Empfehlungsmarketing

Teil 1% bereits die

Grundlagen, Spielregeln
und Leitfaden festgelegt haben, fol-
gen nun im Teil 2 die wichtigsten
Grundannahmen fiir ein erfolgrei-
ches Empfehlungsmarketing.

Im Vertrieb wird zwischen akti-
vem Empfehlungsmarketing oder
Empfehlungsmanagement (Wer
wiirde sich {iiber ein Angebot
freuen?) und passivem Empfeh-
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lungsmarketing (Bitte empfehlen Sie
mich weiter!) unterschieden. Somit
ist dieses Instrument zur gesteuer-
ten Akquise optimal einsetzbar.

Der richtige Zeitpunkt

Wann ist der richtige Zeitpunkt
fir Empfehlungsmarketing? Bran-
cheniibergreifend hat sich die Zeit
zwischen dem 1. Januar und dem
31. Dezember sehr bewdhrt. Also
immer! Erklarungen wie: ,Im Som-
mer geht es nicht, weil da alle im
Urlaub sind*“, oder ,Im Winter geht
es nicht ...“ sind reine Schutzbe-
hauptungen, um die Empfehlungs-
frage zu umgehen.

In der Praxis erleben wir oft, dass
nach Abschluss einer Vereinbarung
mit dem Neukunden das Verkaufs-

gespriach sehr gut war, jedoch die
Empfehlungsfrage vermieden wird
und lustlos drei Gutscheine weiter-
gegeben werden, mit den Worten:
»Hier hast Du drei Gutscheine fiir
Deine Freunde, die kannst Du jetzt
mal einladen!”

Beim genauen Hinterfragen,
warum die direkte Empfehlungs-
frage immer wieder vermieden wird,
kommen folgende Aussagen:

B Ich hatte/Es war keine Zeit
mehr!“

B Der Kunde war heute nicht so
gut darauf!”

B Der Kunde musste gleich weg."

B Das hat jetzt nicht gepasst.” usw.

Das sind alles nur Ausfliichte!
Und doch handeln die meisten
Menschen danach. Stellt sich die
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Frage nach dem Warum. Wir Menschen haben Angst vor Ableh-
nung und Zuriickweisung und wéhlen daher immer die Strategie
»Schmerz vermeiden“ (= Resultat bei Ablehnung) als einfachsten
Weg fiir uns!

Was kann jedoch im schlimmsten Fall passieren? Mit welchen
Antworten kénnte man konfrontiert werden?

B Da fillt mir spontan niemand ein.*
B Dariiber muss ich mal nachdenken.*

Diese Antworten sind so selten, dass sie in der Realitét eigent-
lich keine Relevanz haben. Sollten Sie diese Antworten allerdings
ofter horen oder diese von Ihren Mitarbeitern genannt bekom-
men, gilt es zundchst Thre Strategie, Ihr Angebot oder die Einstel-
lung Threr Mitarbeiter zu hinterfragen!

Empfehlung = Kundenbindung

Je mehr Empfehlungen ein Kunde bringt, umso linger bindet er
sich ganz automatisch und vollig unbewusst von allein an Ihr
Unternehmen. Wie wiirde Ihr Kunde vor seinen Freunden und
Bekannten da stehen, wenn er von einem Mithewerber ein
ysunmoralisches” Angebot bekdme und bei Ihnen kiindigt? Er wird
in jedem Fall vorher mit Ihnen reden und lhnen die Chance
geben, damit Sie ihm ebenfalls ein Angebot unterbreiten kénnen

Das Beste was Thnen passieren kann, sind aktive Empfehlungs-
geber. Die verldngern ganz nebenbei einfach so ihren Vertrag und
senken zudem Ihre Fluktuation.

Jeden Kunden ansprechen?

Nur wenn bei lhnen finanziell ,der Baum“ brennt. Sonst:
LNEIN!* Warum? Weil sich Menschen immer in gleichen Kreisen
bewegen, d.h.: Wenn Sie einen nérgelnden C-Kunden, der wenig

bis kein.e. Umsﬁtze be? Ihnen macht und stindig Ihre Diens.tleis.— IN IHREM BUSINESS ZU HAUSE.

tung kritisiert, nach einer Empfehlung fragen, bekommen Sie mit

grofer Wahrscheinlichkeit genau einen solchen neuen norgelnden GFKL INKASSO BECKER.

C-Kunden. Achten Sie darauf, dass, wenn Sie die Empfehlungs-

frage stellen, immer mit Ihren A- und B-Kunden beginnen. Wir tibernehmen Thre tiberfalligen Forderungen zum Inkasso
Entwickeln Sie ein Feingefiihl, um Ihre ,Multiplikatoren“ zu oder kaufen Thre Forderungen komplett und problemlos.

identifizieren. Multiplikatoren sind Menschen, die iiber ein sehr
groBes Netzwerk von Kontakten verfiigen. Beginnen Sie bitte bei
diesen Multiplikatoren, eben weil sich Menschen immer in glei-
chen Kreisen bewegen.

Vorteile fiir Thr Unternehmen:

m Liquiditatssteigerung
m Kostenreduzierung
= Konzentration auf Thr Kerngeschéft

Kontakte gegen Geld? Risiken minimieren - Kosten senken - Ertrige steigern.
Sie kennen alle die Aktionen mit den 50-Euro-Gutscheinen. Durch die Ubertragung Thres Forderungsmanagements
Anféanglich war diese Aktion ein absoluter Renner und sehr er- an die Experten von GFKL Inkasso Becker.
folgreich. Doch funktioniert diese Aktion heute immer weniger,
weil zum Schluss die Qualitdt der Kontakte sehr nachgelassen hat. Inkasso Becker Wuppertal Sprechen Sie uns an!
GmbH & Co. KG

Tel. +49 202 493 71 469

Hofaue 46 Fax +49 202 493 71 365

42103 Wupppertal
vertrieb@inkassobecker.de

] ] Ein Unternehmen der www.inkassobecker.de
Fitness & Gesundheit 4-2013 GFKL-Gruppe www.gfkl.com
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Nicole und
Wolfgang Leobner

Nicole & Wolfgang Leobner
konnen auf eine stolze
Bilanz zuriickblicken.
Bereits iiber 1.500 Fitness-
Studios haben sie
erfolgreich beraten. Sie
selbst kommen aus der
Fitnessbranche und mit
tiber 20 Jahren Erfahrung,
wissen sie in ihren
Coachings, Schulungen
und Beratungen genau,
worauf es ankommt.
www.leobnercoaching.de
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Die Ursache dafiir liegt im Grund-
kern der Motivation. Das Geld
stand im Vordergrund und nicht
der Mensch. Somit war die
Qualitit der Kontakte egal.

Zielkundenmarketing

Sie konnen die Empfehlungsfrage
ganz neutral stellen: ,Herr/Frau
Kunde, wen kennen Sie, fiir den
unsere Dienstleistung ebenfalls
interessant ist?*

Sie konnen jedoch auch gezielt
fragen: ,Herr/Frau Kunde, Sie ken-
nen doch auch Herrn/Frau Muster-
mann, was denken Sie, ist unsere
Dienstleistung auch fiir ihn/sie
interessant?*

Das Resultat wird ein sehr viel
besseres sein. Die wichtigste Grund-
voraussetzung fiir Ihren Erfolg beim Ziel-
kundenmarketing ist, dass Sie als Fiihrungskraft mit
gutem Bespiel fiir [hre Mitarbeiter voran gehen.

,Ein Kunde ist ein Kunde, wenn er von Ihrer Leistung
kundet!*

Sie tragen die Verantwortung dafiir, dass Sie in aller
Munde sind und welche Worte tiber Sie, Ihr Unterneh-
men, Jhre Dienstleistung und Ihre Mitarbeiter im
Umlauf sind. Konkurrenzanalysen konnen hier sehr
behilflich sein, denn sie spiegeln die Realitdt des Mark-
tes wider.

Sie brauchen ein CRM-Programm: ,,Client Relations-
hip Management-Programm®. Nur so kénnen Sie quali-
tativ sicherstellen, wer den Kunden angesprochen hat,
mit welchem Ergebnis und was die weiteren Schritte
sind?

Fazit

Empfehlungsmarketing ist keine Aktion, die sich tiber
einen bestimmten Aktionszeitraum vollstreckt. Erfolg-
reiches und dauerhaft gewinnbringendes Empfehlungs-
marketing ist eine gelebte Philosophie - von Thnen in
Ihrem Unternehmen. Nur wenn Sie Empfehlungsmarke-
ting dauerhaft und besténdig einsetzen, bringt es Ihnen
den gewiinschten Erfolg gepaart mit jeder Menge wei-
terer Vorteile.

Empfehlungsmarketing ist:

B schnell,

B sofort einsetzbar,

®unkompliziert,

M kostenfrei,

B hat die hochste Trefferquote

B und ist einfach zu lernen. Probleme entstehen immer
nur im eigenen Kopf oder im Kopf der Mitarbeiter. Es
gilt lediglich die Reihenfolge und ein paar Formulie-
rungen zu beachten.

B Empfehlungsmarketing hat die kiirzeste ,lead time*,
also die Zeit zwischen Erstkontakt mit dem potentiel-
len Neukunden bis zum Verkaufsabschluss.

Weil positive Referenzen die Zufriedenheit des Kun-
den voraussetzen, ist Empfehlungsmarketing fiir Ihr
Unternehmen nicht nur die Aufgabe des Verkaufs, son-
dern aller Abteilungen, die zur Kundenzufriedenheit
beitragen konnen. Insofern sollte das Ziel der Kundenz-
ufriedenheit oberste Prioritdt und fester Bestandteil
Ihrer Unternehmenskultur sein oder werden. <<

Nicole und Wolfgang Leobner

Formulierungen fiir eine

erfolgreiche Kundenansprache

Bereits ein einziges Wort kann den U
zwischen Sieg oder Niederlage ausmache!
Sie also immer darauf, dass die Worte,
wahlen, auch Ihre Worte sind. Seien Sie authen
tisch, nur so kénnen Sie sich sicher im Gesprach
fuhlen.

Stellen Sie die Empfehlungsfrage nach einem Ter-
min, einem neuen Geschaftsabschluss oder nach
einem ,,Re-Sale“. Beginnen Sie mit einer ,,Nach-
kaufmotivation®, indem Sie alles wiederholen, was
in der Zusammenarbeit gut und erfolgreich lauft.
Reden Sie nicht von sich, sondern nur vom Kun-
den.

eiden Sie in jedem Fall geschlossene Fragen.
ie offene bzw. alternative Frage. Ein Bei-
ben eine Aktion und kennst Du denn
chnee von gestern.

ierungsliste kdnnen Sie sich
dheit downloaden.
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