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Empfehlungsmarketing – Der einfachste Weg, um neue Kunden zu gewinnen
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	1. Viele Wege führen nach Rom
Die traditionelle Redewendung „Viele Wege führen nach Rom“ wird im Deutschen seit etwa 1700 benutzt und bezieht sich auf Rom als Mittelpunkt des alten Römischen Reiches.
Umgangssprachlich wird mit dieser Redewendung zum Ausdruck gebracht, dass es viele Wege gibt, die zum Ziel führen.
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	Dies trifft auch auf die Kundengewinnung zu. Auch hier gibt es viele Wege, die zum Ziel führen.

Sie können in ein Gewerbegebiet fahren und von Tür zu Tür gehen. Sie können sich auch ans Telefon setzen und die Gelbe Seiten abtelefonieren. Sie können auch 10.000 Prospekte drucken lassen und diese dann in Briefkästen verteilen. Oder Sie kaufen sich Adressen und verschicken Ihr Werbematerial.

Das und vieles mehr sind Wege, die durchaus ans Ziel führen können, aber der Aufwand an Zeit und auch an Geld steht meist in keinem guten Verhältnis zum Ergebnis.

Frei nach dem Motto: „Warum einfach, wenn es auch umständlich geht!“

Wie aber geht es einfacher?
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	Stellen Sie sich einmal folgende Situation vor:

Sie stehen im Supermarkt vor dem Regal und möchten Kaffee kaufen. Zur Auswahl stehen zwei Packungen. Bei diesen beiden Packungen ist alles identisch: Der Preis, die Menge und auch die Verpackung. Es gibt nur einen kleinen Unterschied: Auf der zweiten Packung ist ein Siegel von Öko-Test mit der Bewertung „sehr gut“.
Was glauben Sie, welche Packung von den meisten Verbrauchern gekauft würde?

Richtig, die Packung mit dem Siegel.

Der Grund hierfür ist, dass Öko-Test bei den meisten Verbrauchern positiv besetzt ist. Wir sprechen hier von

 „Die Wirkung des passiven Werbeträgers“.

Wer aber könnte alles ihre passiven Werbeträger sein?
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	Das international tätige Marktforschungsunternehmen „Nielsen“ befragt quartalsweise 25.000 Konsumenten in 53 Ländern im Hinblick auf ihr Verbrauchervertrauen.
Das Ergebnis der Nielsen-Studie ist überwältigend:

Weltweit vertrauen 90% der Konsumenten Empfehlungen von Bekannten.

Und 70% der Verbraucher vertrauen positiven Kundenbewertungen im Internet. 

Die positive Empfehlung eines zufriedenen Kunden ist somit nachweislich der effektivste und günstigste Weg, um neue Kunden zu gewinnen!

Machen Sie Ihre Kunden zu Ihren passiven Werbeträgern!
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	2. Voraussetzungen für ein erfolgreiches Empfehlungsgespräch
1. Zufriedenheit
Ihr Kunde muss von Ihrer Leistung begeistert sein.

2. Vertrauen

Zwischen Ihnen und Ihrem Kunden sollte ein gutes Vertrauensverhältnis bestehen.

3. Zeit

Das Empfehlungsgespräch ist kein Gespräch für nebenbei. Nehmen Sie sich Zeit für dieses Gespräch.

4. Vorbereitung

Bereiten Sie sich auf das Empfehlungsgespräch gut vor.
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	3. Das erfolgreiche Empfehlungsgespräch 

Nach einem erfolgreichen Training, Seminar oder Coaching bitten Sie Ihren Auftraggeber um ein persönliches Abschlussgespräch unter vier Augen.
Stellen Sie Fragen, die bei Ihrem Kunden eine positive Restimulanz erzeugen.

Bsp.:

„Wie hat Ihnen denn unser Training gefallen?“
„Welchen Nutzen hat Ihnen das Seminar gebracht?“
„Welche Erkenntnisse waren denn für Sie am wertvollsten?“
Durch solche und ähnliche Fragen schaffen Sie eine positive Atmosphäre, auf der Sie Ihr Empfehlungsgespräch aufbauen können.
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	Genauso wichtig ist aber auch, dass Sie die Antworten Ihres Kunden positiv bestätigen.

Bsp.:

„Das freut mich sehr, dass Ihnen das Training so gut gefallen hat.“
„Ich finde es prima, dass das Seminar für Sie so viele positive Aspekte hatte.“
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	Jetzt folgt das eigentliche Gespräch für erfolgreiche Empfehlungen.

„Herr Müller, zum Abschluss unseres Gesprächs habe ich noch eine persönliche Bitte an Sie.“

Die meisten Menschen sind so erzogen, dass wenn sie um etwas gebeten werden, diese Bitte nicht ablehnen.

„Ich habe in den letzten Wochen und Monaten viel Zeit und Geld in die Erweiterung meiner Leistungen investiert, um meinen Kundenstamm zu erweitern.“

Nennen Sie einen nachvollziehbaren Grund für Ihre Bitte. Investitionen in die Erweiterung oder Verbesserung der eigenen Leistungen sind immer ein starkes Argument.
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	Jetzt kommt es darauf an, dass Sie auf Ihr Gespräch gut vorbereitet sind und auf Grundlage Ihrer Informationen gezielt nach Empfehlungen fragen. Wenn Sie nur allgemein nach Empfehlungen fragen, werden Sie wahrscheinlich nur wenig Erfolg haben.

Gezielte Fragen sind z.B. folgende:

„Sie erzählten mir einmal, dass Sie Mitglied im Verband für xxx sind. Wen von Ihren Verbandskollegen könnte ich denn einmal auf meine Dienstleistung ansprechen?“

„Wie ich durch unsere Zusammenarbeit erfahren habe, arbeiten Sie ja sehr eng mit der Firma xxx und der Firma yyy zusammen. Wer ist denn in diesen Firmen der richtige Ansprechpartner, wenn es um Aus- und Weiterbildung geht?“

Je gezielter Sie Fragen, desto konkreter werden die Empfehlungen sein.

Bereiten Sie für Ihr Empfehlungsgespräch so viele Fragen vor, dass Sie mindestens drei, besser fünf Empfehlungen bekommen, die Sie ansprechen können.
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	4. Einwände sind keine Kampfansage, sondern die berechtigte Meinung Ihres Gesprächspartners! 

Wenn Sie sich an den zuvor beschriebenen Gesprächsleitfaden halten, werden Sie in meisten Fällen erfolgreich Empfehlungen erhalten.
Es kann aber auch passieren, dass Ihnen in dem einen oder anderen Fall Einwände entgegnet werden. In solchen Fällen sind es vor allem zwei Einwände:

Ich weiß nicht, ob die Personen damit einverstanden sind, wenn ich ihre Kontaktdaten weitergebe.
Ich muss erst einmal darüber nachdenken, wer mir dazu einfallen könnte.

Ich möchte erst einmal selbst mit den Personen darüber sprechen, ob Interesse besteht.

Egal, welcher Einwand kommt, argumentieren Sie in keinem Fall dagegen, sondern reagieren Sie mit Verständnis und entwickeln daraus die Lösung.

Bsp.:
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	„Herr Müller, ich kann gut verstehen, dass Sie nicht einfach die Kontaktdaten weitergeben können. Das ginge mir an Ihrer Stelle ganz genauso. Ich möchte Ihnen daher folgendes vorschlagen: Sie nennen mir lediglich die Emailadresse und das einzige, was ich tun werde ist, dass ich der Person eine freundliche Email schicke, in der ich unsere Zusammenarbeit erwähne und höflich Anfrage, ob Interesse an einem ersten Kennen-Lern-Gespräch besteht, einverstanden?
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	„Herr Müller, ich kann gut verstehen, dass Sie erst einmal überlegen möchten, wer dafür in Frage kommt. Was halten Sie denn von folgendem Vorschlag: Sie denken in Ruhe darüber nach und ich rufe Sie dann nächste Woche an, einverstanden?“
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	„Herr Müller, ich kann gut verstehen, dass Sie erst einmal selbst mit den Personen sprechen möchten. Was halten Sie von folgendem Vorschlag: Sie sprechen in den nächsten Tagen mit den Personen und ich rufe Sie dann nächste Woche an, einverstanden?
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	5. Kontaktaufnahme per Telefon

Für die Kontaktaufnahme per Telefon empfehlen wir Ihnen folgendes Mustergespräch:
„Guten Tag, mein Name ist …, ich möchte gerne Herrn Schmidt sprechen.“
„Worum geht es denn?“

„Ich rufe im Auftrag von Herrn Müller an, dem Geschäftsführer der Firma xy und es geht um eine Terminabsprache.“

„Einen Moment, ich verbinde Sie.“

„Guten Tag, Herr Schmidt, mein Name ist … und ich soll Ihnen schöne Grüße von Herrn Müller bestellen. Hat Herr Müller meinen Anruf bei Ihnen bereits angekündigt?“

„Ja, er hat mir von Ihnen erzählt.“

„Das freut mich. Herr Schmidt, ich möchte mich gerne mit Ihnen treffen, um mit Ihnen darüber zu sprechen, wie Sie die Erkenntnisse der modernen Gehirnforschung im Bereich der Aus- und Weiterbildung für Ihr Unternehmen gewinnbringend nutzen können. Wann haben Sie hierzu ca. 15 Minuten Zeit?
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	6. Kontaktaufnahme per Email

Für die Kontaktaufnahme per Email empfehlen wir Ihnen folgenden Mustertext:

Guten Tag Herr Schmidt,

mein Name ist… und ich schreibe Ihnen diese Email auf Empfehlung von Herrn Müller, dem Geschäftsführer der xy GmbH.
Geben Sie sich gleich im ersten Satz zu erkennen und erwähnen Sie auf wen Sie sich beziehen.

Im Rahmen meiner Tätigkeit als … (z.B. Trainer/Coach für Persönlichkeitsentwicklung) konnte ich der xy GmbH dabei behilflich sein, wie sie die Erkenntnisse der modernen Gehirnforschung im Bereich der Aus- und Weiterbildung für gewinnbringend nutzen können.
Bringen Sie auf den Punkt, um was es geht und fassen Sie sich dabei kurz.

Gerne würde ich auch mit Ihnen über diese Möglichkeiten sprechen und würde Sie diesbezüglich gerne anrufen.
Schreiben Sie konkret, was Sie wollen.

Wenn Sie daran interessiert sind, teilen Sie mir doch bitte mit, wann ich Sie am besten erreichen kann.
Fordern Sie zur Handlung auf.

Ich freue mich auf Ihre Antwort und wünsche Ihnen einen schönen Tag.

Mit den besten Grüßen
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	7. Führen Sie Buch über Ihre Empfehlungen

Empfehlungen sind wie Aktien, die Sie später in Bargeld umwandeln können. Der Unterschied zu richtigen Aktien besteht jedoch darin, dass Sie selbst den Wert beeinflussen können.
Um den Wert Ihrer „Empfehlungsaktien“ zu ermitteln, beantworten Sie sich selbst regelmäßig folgende Fragen:
1. Wie viele Empfehlungsgespräche habe ich diesen Monat geführt? (z.B. 10 Empfehlungsgespräche)

2. Wie viele Empfehlungen habe ich in diesem Monat bekommen? (z.B. 45 Empfehlungen = 4,5 Empfehlungen pro Gespräch)

3. Wie viele Erstgespräche habe ich aus meinen Empfehlungen terminiert und geführt? (z.B. 15)
4. Wie viele Aufträge habe ich daraus gewinnen können? (z.B. 5)

5. Wie hoch ist das Auftragsvolumen der 5 Aufträge (z.B. 10.000 €)

Bei den hier angenommen Beispielannahmen betrug die Anzahl der Empfehlungen 45. Der  daraus erzielte Umsatz beträgt 10.000 €.

Das bedeutet, dass jede Empfehlung in diesem Beispiel einen durchschnittliche Wert von 222,22 € hat (10.000 € geteilt durch 45 Empfehlungen).

Wenn Sie also durchschnittlich 4,5 Empfehlungen pro Gespräch erhalten, bringt Ihnen dieses Gespräch später 1.000 € ein (4,5 Empfehlungen x 222,22 €).

Ein Empfehlungsgespräch dauert etwa 30 Minuten und bringt Ihnen später 1.000 € Umsatz. 

Den Wert pro Empfehlung sollten Sie fest im Auge behalten. Je besser Sie bei Ihrer Empfehlungstechnik werden, desto besser werden Ihre Quoten und desto höher wird der Wert pro Empfehlung.
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