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PRAXISNAH - UNTERNEHMENSFUHRUNG

Verkaufen Sie noch oder werden Sie schon empfohlen?

Mit Reputation und Empfehlungsmarketing den Weg in die Championsleague sichern

Uber 25 Prozent des Umsatzes werden
durch den Ruf eines Unternehmens
beeinflusst und gleichzeitig macht
der gute Ruf eines Unternehmens bis
zu 60 Prozent seines Marktwertes aus
(Quelle: Serviceplan Corporate Repu-
tation und Biesalski & Company und
Weber Shandwick). Doch wie schafft
man es einen Spitzenruf zu generieren?
So, dass man sich eine Fan-Community
aufgebaut hat, die positiv Uber einen
spricht und der Traum eines jeden Un-
ternehmers — kontinuierlich qualifizier-
te Empfehlungen zu erhalten — erfllt
wird?

Entscheidend ist, wie Ihr Kunde Sie, Ihr
Unternehmen, lhre Produkte und lhre
Dienstleistung wahrnimmt. Die Gesamt-
heit dieser Wahrnehmung spiegelt sich
letztendlich in hrem Ruf wider (Ach-
tung: lhr Kunde nimmt auch nur das
wabhr, was er als wahr empfindet). Und
dazu gehort jegliche Art von Austausch
zwischen Ihnen und Ihrem Kunden: Ihre
WerbemaBnahmen, die Gesprache und
Korrespondenzen Ihrer Mitarbeiter, das
Verhalten Ihrer FUhrungskrafte, der
Einsatz der Neuen Medien und Veran-
staltungen. Wenn lhr Ruf exzellent ist
sind Sie empfehlungswrdig und lhre
Verkaufszahlen entwickeln sich entspre-
chend positiv.

Die Grundlagen lhres Rufes und
der Empfehlungswiirdigkeit

Im Grunde genommen sind es die
Menschen, die Ihren Ruf beeinflussen.
Ihre Kunden, Ihre Netzwerkkontakte,
Interessenten, die Menschen, die Sie
empfehlen, Ihre Mitarbeiter und, um es
nicht zu vergessen, Sie als Unternehmer
selbst, alle diese Menschen beeinflussen
lhren Ruf — positiv wie negativ. Positiv
heiB: mehr Empfehlungen — negativ
heiBt: keine Empfehlungen oder sogar
Kundenabwanderung.
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Welches sind die Grundlagen fiir
eine gute Reputation?

1. Glaubwurdigkeit

Beispiel: Schreiben Sie Angebote, die
keine versteckten Kosten enthalten.
Prasentieren Sie sich als der Unterneh-
mer ,mit dem man per Handschlag
Geschafte machen kann”. Stehen Sie
zu lhrem Wort.

2. Vertrauen
Beispiel: Bauen Sie Vertrauen zu lhren
Gesprachspartnern auf. Schaffen Sie
Transparenz und liefern Sie konkrete
Ergebnisse ab.

3. Zuverlassigkeit

Beispiel: Bitte seien Sie gegenuber In-
teressenten und Kunden immer ehrlich
und zeigen Sie Respekt. Erzahlen Sie
also nicht, dass die Ware in zwei Ta-
gen geliefert wird, wenn es dann eine
Woche dauert.

4. VVerantwortung

Machen Sie zum Beispiel bei Reklamati-
onen lhre Fehler wieder gut. Eine gute
Reklamationsbearbeitung kann genau
dazu fihren, dass Sie wieder oder ge-
rade deshalb weiterempfohlen werden.

Es gibt in Summe 10 Werkzeuge, mit
denen Sie aktiv positive Reputation aus-
|6sen kénnen und dadurch von lhrem
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Netzwerk empfohlen werden. Gunther
T. Verleger und Jirgen Linsenmaier be-
schreiben genau diese 10 Werkzeuge
in lhrem Buch ,,lhr guter Ruf verkauft!
Sonst nichts.”, welches 6 Tage nach Ver-
offentlichung auf Platz # 1 bei Amazon
landete.

http:/goo.gl/rs8r11

Gunther T. Verleger:

Gunther T. Verleger, Dipl.-Ing., Autor
und Unternehmer aus Leidenschaft
startete BNI (Business Network In-
ternational) als erster erfolgreicher
Franchise-Nehmer Deutschlands. Er
unterstltzt Unternehmer darin, ge-
meinsam im Team mehr zu erreichen
und wurde bereits mehrfach dafir
ausgezeichnet. Seine Kunden konn-
ten im Jahr 2012 Uber 22 Mio. Euro
an zusatzlichem Geschaft generieren
—rein auf der Basis von Empfehlungen
und Kontakten.
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