enpfenlungsmeister

Betned & Beruf

Das Handwerk des Empfehlungsmeisters kann erlernt werden.

Eine besondere Starke reicht,
um empfehlenswert zu sein

Unser Autor Volker Geyer zeigt, wie es Handwerksbetriebe schaffen,
von ihren Kunden empfohlen zu werden. Dabei ist es sinnvoll, die Kunden nach
einem Auftrag nach den Starken und Schwachen der AusfGhrung zu befragen.

er Wirtschafisfor-

D scher Karl Pilsl sagt:
Wir haben zu viele
ahnliche Firmen, die dhnliche
Mitarbeiter beschaftigen mit
einer ahnlichen Ausbildung,
die dhniiche Arbeiten ausfoh-
rén. S haben dhnliche Ideen
und produzieren ahnliche
Dinge zu dhnlichen Presen in
shnlicher Qualitat. Wenn Sie
dazu gehdren, werden Sie
es kinftig schwer haben.”
Kénnen Sie sich vorstelien,
dass ein in allen Bereichen
durchschnittlicher Betrieb
einen hohen Empfehlungs-
wert besitzt? Wohl kaum!
Von unterdurchschnttihchen
Betnieben erst gar nicht zu re-
den. Und ein Betrieb, der in
allen Bereichen guter Durch-
schnitt darstellr, allerdings

Unser Austor Volker Geyer
gibt regeimaBig Empfeh-
lungsmerster-Semnare,
Termine und Veranstal-
tungsorte sind im Intermet
Ober www.empiehlungs-
meister.de 2u finden.
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auf einem Gebiet einer der
Besten in seinem Markt ist?
Perfekt! Dieser Betrieb hat
einen hohen Empfehlungs-
wert. Weil er eine Sache be-
songders gut kann, wird man
thn genau hier weiteremp-
fehlen. Und das Toliste da-
ran is1, €5 muss nichts Wis-
senschaftliches, nichts Kom-
pliziertes sein, was vielleicht
auch Sie besonders empfeh-
lenswert macht. Kennen Sie
Ihre groBte Starke? Im Rah-
men der Initiatve Empfeh-
lungsmesster haben wir eine
Analyse entwickelt, die im
Resuftat lhren Empfehiungs-
wert in unterschiedlichen
Bereichen aufzeigt. Und ge-
nau hier setzen Sie an, Allen
durchschnittichen Bereichen
in threm Betrieb schenken Sie
zundchst keine sonderliche
Beachtung, hier funktionie«
ren die Dinge. Die dres geoB-
ten Schwachen der Analyse
nehmen Sie sich vor, auf Mit-
teima8 voranzubringen, Und
jetzt kommt das Wichtigste:
Mit thren groBten Starken
beschaftigen Sie sich fortan
Viellescht haben Sie davon
drei, 2wei oder lediglich eine.

Sehr gut. Beschiftigen Sie
sich fortan damit, bauven Sie
thre Starken aus, mit Begeis-
terung und Leidenschaft, Sie
werden merken, das wird Ih-
nen vermutlich groBen SpaB
bereiten. Beispiel: Wenn lhre
grofie Starke PUnkthchieit ist,
dann bauen Sie diese nach
und nach aus. Schaffen Sie
Belege wie zumn Beispiel Kun-
denaussagen und Pressebe-
richte dafur. Werden Sie zum
Beispiel . Der pOnktiichste In-
stallateur Bayems®, Sagen Se
dies auf thren Fahrzeugen,
Briefbogen, Internetseite und
dergieichen. Ich verspreche
Ihnen, damit werden Sie fir
Mundpropaganda sorgen.

Praxis-Tipp

Ist Ihre Starke vielleicht Ideen-
reichtum oder eine spezielle
technische Entwicklung?
Vielleicht sind Sie ein Putz-
teufel und hinterlassen lhre
Arbeitsstelien immer tiptep
. EQal was es ist, prifen Sie
den Kundennutzen und dann
legen Sie los, Ihr Empfeh-
lungswert stemgt immer wei-
ter nach oben. Fragen Se ab

Zum Autor

Volker Geyer

Volker Geyer it seit 1980
seibststindiger Malermeis-
ey, seit 1998 speralisent
auf gehobenes Privatkli-
entel. Duech ene speziell
hieefir entwickelte Emp-
fehlungsstrategie kommt
er an entspeechende
Kunden und Aufirage.

sofort Ihre Kunden nach Ih-
ren Starken und Schwachen,
Legen Sie jeder Kundenrech-
nung einen Fragebogen mit
frankiertem Rickumschlag
bei, Fragen Sie Thre Kunden
mit maximal zehn Fragen
zum abgeleisteten Auftrag.
Geben Sie ihm einfache An-
kreuzmoghichkeiten im Schul-
notensystem. Am Ende stel-

e e 848
b e 0348
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www,sirios.de ist Teil eines ganzen Paketes, mit dem
Handwerker das Empfehlungsmarketing professionell

betreiben kénnen.

len Sie dée drei wichtigsten
Fragen; Was haben wir be-
sonders gut gemacht, worin
sehen Sie unsere Starken und
worin kbnnen wir uns aus Ih-
rer Sicht nech verbessern?
Bei beiden Fragen geben
Sie ihm die Moglichkeit, drei

Punkte aufzuschreiben, Die
abschlieBende Frage: Wr-
den Sie uns weiterempfeh-
len? Ja/Nein. Motivieren S
Ihre Kunden den Fragebo-
gen zurdckzusenden damit,
dass er von thnen ein kleines
Dankeschédn bekommt, Das

Betneb & Berud

kdnnen Pralinen sein, ein Los
einer Wohltatigkeitslotterne
oder Ahnliches, Jetzt pas-
siert in der Regel Folgendes:
50 bis 70 Prozent der Kun-
denfragebogen werden Ih-
nen in der Regel ausgefalit
zurickgesendet.
Sammeln Sie dber ein Jahr
die Antwortiarten Ihrer Kun-
den und werten Sie s dann
aus. Sle kennen nun lhre
Starken und Schwachen aus
der Scht Ihrer Kunden. thre
Schwachen bringen Sie auf
MittelmaB. Mit thren Starken
beschaftigen See sich fortan
wie cben beschrieben. Wenn
die Ja/Nein-Frage .\Wirden
Sie uns weiterempfehien®
meist mit Ja beantworte!
wird, konnen Sk diese Quo-
te gut in thren Werbeaussa-
gen verwenden,

Volker Geyer

Letzten Endes zahit for
den Kunden nur die
Zufriedenheit nach dem
Kauf. In dieser Zufrie-
denheit spiegelt sich die
perfekte Dienstiestung
eines Unternehmens, Nur
sfriedens Kunden emp-
fehien en Untermehmen
auch welter.

Sarios ist ein Viermark-
tungs-Werkzeug, mit
dem sich Handwerker
Sfenthich 2u ivem Untes-
nebmensziel _Kunden-
aufriedenhent” bekennen.
Weitese Informatonen
Ober das Empiehlungs-
portal gibt es unter
www seios de, Telefon
0711/952 951-18
(Barbara Hahn) oder

per E-Mad: hahn@at-
fachverlag.de.



