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Mit Empfehlungs-Management zu neuen Kunden und Auftragen

Von Roland Arndt, www.roland-arndt.de

Méchten Sie eine Strategie kennen- und einsetzen lernen, mit der Sie viele neue Kontakte aufbauen und zu Kundenbeziehungen weiter-
entwickeln kénnen? Dann nutzen Sie und lhre Mitarbeiter am besten ein wirksames Empfehlungs-Management. Dieses Thema ist in
unserem Land leider immer noch so gut wie ungenutzt. Man konnte fast sagen, wir leben in der ,Empfehlungswiiste Deutschland”. Wir
haben es nie richtig gelernt, Erfolge wie Expansion und Beziehungs-Management mit gezielten Referenzen professionell aufzubauen
und zu steuern. Wir haben allerdings jeden Tag die Mdglichkeit, neu damit zu beginnen und viele Menschen auf eine niveauvolle Art und

Weise auf unsere Leistungen und einen gemeinsamen Weg in eine erfolgreiche Zukunft anzusprechen.

Bei der Mundpropaganda und dem Empfehlungs-Management handelt es sich um gesellschaftliche Phdnomene. Jeder von uns hat es
namlich in der Hand, durch sein Dazutun neues Wirtschaftswachstum mit auszulésen und somit fiir die Sicherheit seines eigenen Arbeits-

platzes zu sorgen. Oft schaffen wir dadurch sogar Voraussetzungen fiir neue Jobs.

Um unsere Wirtschaft und unser Land voranzubringen, sind drei Elemente von besonderer Bedeutung

m Mehr qualitative Verbesserungsvorschldge in den Unternehmen zu entwickeln, um alle Ideen fiir den Unternehmens-Erfolg zu nutzen.

m Produkte und Dienstleistungen standig aus Sicht der Kunden zu optimieren, um ein positives Image mit einer gesteigerten

Nachfrage zu erzeugen.

m Dafir zu sorgen, dass wir mehr ,empfehlenswerte* Personlichkeiten im direkten Kundenkontakt einsetzen, um leichter und mehr

qualifizierte Empfehlungen auszuldsen.

Dabei ist es vom Grundgedanken her ganz einfach. Denken Sie kurz an die
FuBball-WM im letzten Jahr zuriick. Jeweils 11 Spieler standen pro Mannschaft
und Land auf dem Platz und untersttzten sich mit Ideen, FiBen und Herzen
fur Spitzenleistungen in Richtung Spielgewinn. Jeder Pass, jede Vorlage hatte
die konkrete Absicht, ein gemeinsames Ziel zu erreichen und dafiir den Spie-
lern der eigenen Mannschaft die besten Chancen zuzuspielen.

Und wie sieht es in unserer Wirtschaft aus?

Etwa 15 Prozent hoch motivierte Flihrungskrafte und Mitarbeiter haben laut
Gallup-Studie die Geschicke in die Hand genommen. Etwa 16 Prozent sind
bis zur Aggressivitat verstimmt und ,mobben* teilweise ihre Kollegen und/oder
Chefs. Und 69 Prozent erledigen den sogenannten Dienst nach Vorschrift, tun
also nur so viel, dass ihnen nicht gekiindigt werden kann und identifizieren sich
nicht mit dem Unternehmen, ,fir* das sie arbeiten. Ein GroRteil hat bereits die
Jnnere* Kiindigung ausgesprochen. Helfen Sie bitte mit, neue Arbeitsfreude
mit hoher Motivation aufzubauen. Steigen Sie mit ,unternehmerischem” Den-
ken und Handeln ganz neu in Ihren Arbeitsalltag ein und dadurch in Ihrer Kar-
riere auf.

Mehr Wachstum fir lhre Marke.
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Gehen Sie voran

Gestalten Sie Ihren Aufschwung aus eigener Kraft. Werden Sie und Ihre Mitarbeiter zu besonders ,empfehlenswerten Persénlichkeiten“. Und
das geht sogar ohne groRe Investitionen. Ein Buch mit einem kleinen Workshop kann als Start bereits grof3e Erfolge verursachen.

Die Vorteile der Philosophie des Empfehlungs-Managements liegen auch im Kostenbewusstsein. Das Empfehlungs-Geschéft braucht keine
teure Werbung. Es entwickelt sich durch Mundpropaganda, durch das Weitergeben von Informationen aufgrund guter Erfahrungen mit der
Leistung eines Unternehmens. Und es baut das Selbstbewusstsein aller Mitarbeiter weiter auf. Ein Auftrag oder Kauf ist erst richtig gelungen,
wenn der Kunde Empfehlungen ausgesprochen hat, eine echte Kunden-Beziehung entstanden ist.

Fach- und Personlichkeits-Kompetenz aller Mitarbeiter sind eine wichtige Basis. Denn schlechte Leistungen kdnnen schnell in eine Negativ-
Spirale der Mundpropaganda abstiirzen. Statt aktiv weiter zu empfehlen, rét dann ein Kunde neuen Kontaktpartnern eher ab. Nur gute Quali-
tat in beiden Bereichen (Sach- und Beziehungs-Ebene) garantiert eine positive Anziehungskraft. Es reicht aber auch diese Qualifikation allein
nicht aus. Wir bendtigen eine persénliche Ausstrahlung, damit Kontaktpartner und Kunden gern mit uns sprechen und jeden Augenblick spi-
ren, dass der Nutzen bei unserer Arbeit im Mittelpunkt steht. Jeder Kunde ist der wichtigste Partner ,innerhalb“ unseres Unternehmens. Nur
wer das taglich mit Leben erfiillt und den Weg zum (Neu-)Kunden ,mit dem Kunden* sucht und gestaltet, wird seine Wachstums-Ziele erreichen.

Hier ein kleines Beispiel, wie Sie das Thema Empfehlung in ein Gesprach beim Kunden einflieen lassen kdnnen

L,Herr Dr. Brautigam, das ist wie bei der Ful3ball--WM. Die Spieler jeder einzelnen Mannschaft spielen sich den Ball méglichst optimal auf
direktem Wege zu, unterstiitzen sich also mit vollem Einsatz. Auf unsere Gesellschaft und die Wirtschaft iibertragen bedeutet das, wir brin-
gen uns gegenseitig ins Gesprach und erzeugen dadurch einen neuen Zusammenhalt und somit Vorteile fir alle Beteiligten. Was halten
Sie davon, wenn wir beide ,weltmeisterlich* vorangehen? Sie empfehlen mich als Gesprachspartner fur den Themenbereich XYZ, und ich
unterstiitze Sie mit meinen Kontakten und vielen Informationen, damit Sie Ihre ABC-Ziele sicher erreichen?”

Kunde:; ,Das hért sich gut an. Aber wie soll das genau funktionieren?*

,Ganz einfach. Wie hat Ihnen das Gespréch mit mir gefallen?"

Kunde: ,Sehr gut.”

,Dann (berlegen Sie gern, wem Sie ebenfalls ein solches Gesprach mit mir empfehlen? Dann kénnen die Menschen, die Ihnen wichtig sind,

ebenfalls mit neuen Informationen ihre zukiinftigen Entscheidungen in diesem Bereich treffen. Mein Ziel wird es sein, dass sich die genannten
Personen sogar bei lhnen fiir den Tipp bedanken. Ist das fir Sie in Ordnung?*

Jeder von uns ist eine einmalige Personlichkeit. Das gilt auch fiir unsere Mitmenschen. Und wenn zwei Einmalige miteinander kommuni-
zieren, dann wird diese Kombination wieder zu einer nur einmal existierenden Gespréchs-Konstellation. So lernen wir in jedem Gesprach,
unsere Horizonte zu erweitern und dem Kunden ein wirklicher Partner zu sein, der uns gern aus einem guten Gefiihl weiterempfiehlt. s

Empfehlungs-Management
Jeder Mensch ist wie eine Tiir zu anderen Menschen. So sichern Sie Ihren Unternehmens-Erfolg
Jedes Unternehmen ist wie ein Tor zu weiteren Unternehmen.
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