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Ich bin beeindruckt, ich
empfehle Sie sofort weiter!

Wenn Sie diesen Satz horen,

haben Sie gewonnen.

Welch groBe Moglichkeiten
zur Gewinnung

von Neukunden im
Empfehlungsmarketing
stecken, zeigt der deutsche
Trainer Roger Rankel im
OPWZ-Seminar »Endlich
Empfehlungen« auf.

Christine Wirl war dabei.

Roger Rankel
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iel Geld und Zeit wird von Unterneh-

men investiert, um neue Kunden zu
gewinnen. Zielgenaues Marketing, Wer-
bung, Akquisition.
»Warum benutzen wir nicht unsere treuen
und loyalen Kunden, um zu neuen Kon-
takten zu kommen?«, stellt der deutsche
Trainer Roger Rankel mit Schwerpunkt
»Empfehlungsmarketing« die Frage in
den Raum. »Warum fragen wir bei unse-
ren zufriedenen Kunden nicht nach, wer
denn ihrer Meinung nach unsere Dienst-
leistung, unser Produkt ebenso brauchen
kénnte?«

Und somit sind wir schon mitten im The-
ma des Seminars.

Zunichst einmal: Warum empfehlen wir
weiter? Einerseits um dem anderen, dem
Freund, dem Kollegen, etwas Gutes zu tun,
weil wir von etwas begeistert sind. Ande-
rerseits um selbst gut dazustehen. Als Held
sozusagen, der auf ein tolles Produkt auf-
merksam gemacht hat.

»Ohne Empfehlung geht es ja heute gar
nicht mehr«, behauptet Rankel. »Die Top-
Jobs zum Beispiel werden kaum in der Zei-
tung inseriert, das geht nur tiber Empfeh-
lungen.«

Ein Verkéufer kann und soll Empfehlungs-
marketing gekonnt steuern und anwen-
den. Meist wird leider kaum nach Empfeh-
lung gefragt, oder es wird halbherzig bis
gar nicht gemacht. Dadurch werden viele
Chancen auf mehr Geschift links liegen
gelassen. »Durch professionell organisier-
tes Empfehlungsmarketing steigt die Zahl
der Neukunden im Schnitt um 24 %, er-
kldrt Rankel.

Das ganze eintidgige Seminar rankt um
Wortwahl, Formulierungen und um die
Gelegenheiten, quasi dem richtigen Zeit-
punkt, um vom Kunden das Ja zur Weiter-
empfehlung zu bekommen. Wann emp-
fiehlt mich ein Kunde weiter? »Natiirlich

wenn er zufrieden ist«, meinen die Semi-
narteilnehmer. »Nein«, sagt Rankel, »Zu-
friedenheit ist zu wenig. Dass der Kunde
zufrieden ist, setze ich voraus. Er muss
begeistert sein. Ein Verkdufer muss aus
der grauen Masse des Mittelmafles her-
ausragen, um wirklich empfohlen zu wer-
den.« Denn in letzter Konsequenz emp-
fiehlt der Kunde den Verkaufer, nicht das
Produkt.

Das Weiterempfehl-Wording

Roger Rankel teilt die Empfehlungsanspra-

che in zwei Bereiche auf:

* Sequenz A ist die Vereinbarung, die ein
Verkiufer mit dem Kunden trifft, dass er
weiterempfiehlt. Natiirlich immer unter
der Voraussetzung, dass er auch zufrie-
den und/oder gar begeistert ist.

* Sequenz B ist dazu da, mit dem Kunden
dariiber zu sprechen, an wen er mich wei-
terempfiehlt und welche Vorgehensweise
dazu sinnvoll ist.

Sequenz A

Verkiufer zum Kunden: »Lieber Kunde,
sollten Sie mit mir und meiner Leistung
zufrieden sein, wire es dann fiir Sie vor-
stellbar, mich weiter zu empfehlen? Und
wirklich nur dann, wenn Sie wirklich zu-
frieden sind, denn vorher steht es mir gar
nicht zu, danach zu fragen.«

Absichtlich verwendet hier Rankel den
Konjunktiv: Wire es fiir Sie vorstellbar?
»Wenn man hier zu forsch auftritt und z. B.
»ist es fiir Sie vorstellbar ...« sagt, kann sich
der Kunde unter Druck gesetzt fithlen und
sich innerlich dagegen verschlieflen.«

Sequenz B

Ein Beispiel:

Verkaufer: »Fiir wen wiirde mein Produkt
auch so gut passen wie fiir Sie?«

Kunde: »Meinen Bruder.«



Verkiufer: »Gut, Thr Bruder. Stellen Sie den
Kontakt her und Ihr Bruder meldet sich bei
mir? Oder ich melde mich wieder bei Ih-
nen. Wann ist es Thnen recht?«

So wird sichergestellt, dass dieses »Ja, ich
werde Sie weiterempfehlen« nicht verpufft.

Rankel ldsst die Teilnehmer diese Sétze in
Variationen iiben. So bleiben sie hingen,
denn sobald etwas selbst gesprochen wird,
hat dies eine ganz andere Merk-Qualitit,
als wenn es nur vom Trainer im Vortrag
erklart wird.

Verkaufen 2010

Wie sich alles im Laufe der Zeit dndert, dn-
dert sich auch der Verkauf. Friiher lernte
und trainierte man, den Kunden zu fragen,
getreu dem Motto: Wer fragt, fiihrt.

»Das ist in unserer Zeit nicht mehr so«,
behauptet Rankel, der als Begriinder des
»neuen« Verkaufens gilt. »Der Verkauf hat
sich dramatisch gedndert. Wer dem Kun-
den Locher in den Bauch fragt, hat schon
verloren. Wer ihn mit Small Talk zuschiit-
tet, hat verloren. Der Kunde hat keine Lust
mehr auf ein never ending Gesprich, zu
schnell ist bei ihm die Luft drauflen. Was
frither Giiltigkeit hatte, z&hlt nicht mehr.
Kein Verkdufer muss sich heute kleiner
machen und den Kunden auf ein Podest
stellen. Partnerschaft ist angesagt. Er muss
heute auf einer gleichen Ebene verhandeln,
er muss mutig ins Gesprdch gehen und
darf auch einmal Irritation oder Verwun-
derung aussprechen, wenn der Kunde z. B.
eine halbe Stunde zu spit kommtc, provo-
ziert Rankel die reiferen Verkaufer in der
Seminargruppe.

Ganz klar spricht sich Roger Rankel gegen
den, frither sogar auf Seminaren trainier-
ten, Small Talk fiir Verkaufer aus.

»Der Kunde will zuallererst die Kompe-
tenz des Verkdufers sehen und nicht mit
ihm {ibers Wetter reden.« Er bringt ein
einleuchtendes Beispiel: »Wenn Sie beim
Arzt sitzen und Ihre Blutwerte vollig da-
neben sind, wollen sie auch nicht tibers
Wetter reden sondern Sie wollen ein fach-
lich fundiertes und kompetentes Ge-
spréich fithren. Bei Experten«, sagt Rankel,
»und Sie sind doch als Verkaufer in IThrem
Fach der Experte, darf es kein verbales
Geplankel geben. Das ist wieder Mittel-
mafd und wird sicher nicht mit einer Emp-
fehlung gekront.« Das Seminar ist gut auf-

gebaut, schliissig und verstidndlich vorge-
tragen, sodass die Teilnehmer mit
Sicherheit den grofien Nutzen von Emp-
fehlungen anwenden werden. Da das ge-
naue Wording von Mensch zu Mensch
und Branche zu Branche verschieden ist,
mdochte ich hier nicht weiter auf die detail-
lierten Sétze eingehen. Allen, die wirklich
Experte im Empfehlungsmarketing wer-
den wollen, empfehle ich unbedingt die-
ses Seminar mit Roger Rankel. []
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Info

Roger Rankel bei der 9. Osterreichi-
schen Vertriebstagung:

»Sales Secrets«

14. Oktober 2010 in Wien

€ 545,- (exkl. 20% MWSt.)

»Besser verkaufen«

15. Oktober 2010 in Wien

€ 545,— (exkl. 20% MWSt.)
www.opwz.com | vertrieb.opwz.com
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