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Mundpropaganda	
  als	
  
MarkeDngstrategie?

Thomas	
  W.	
  Albrecht

referralnetworker.com

Junge	
  WirtschaL	
  Wien,
22.	
  April	
  2010

https://www.xing.com/profile/ThomasW_Albrecht
https://www.xing.com/profile/ThomasW_Albrecht
http://referralnetworker.com
http://referralnetworker.com
http://www.referralinstitutewien.at
http://www.referralinstitutewien.at
http://www.referralinstitutewien.at
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Megatrend:

KommunikaDons-­‐
revoluDon
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Megatrend:

KommunikaDons-­‐
revoluDon
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Megatrend:

Beziehungs-­‐
gesellschaL
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5

Wie	
  finden	
  Sie	
  eigentlich	
  kau1ereite	
  
Kunden?

Durch	
  persönliches	
  
Beziehungsmanagement?
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4	
  Wege	
  des	
  Marke>ngs

6

staff	
  Dme

budget

Kaltakquise

Mund-­‐
propaganda

Public	
  
RelaDons

Werbung
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Fact	
  #1

Source:	
  Trust	
  in	
  AdverDsing,	
  a	
  global	
  Nielsen	
  consumer	
  report,	
  October	
  2007
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Fact	
  #2

Source:	
  Trust	
  in	
  AdverDsing,	
  a	
  global	
  Nielsen	
  consumer	
  report,	
  October	
  2007
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Fact	
  #3

Source:	
  McKinsey	
  Quarterly:	
  A	
  new	
  way	
  to	
  measure	
  word-­‐of-­‐mouth	
  markeDng,	
  April	
  2010
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Wir	
  wollen	
  empfohlen	
  werden,	
  oder?

Vorteile:
–der	
  Abschluss	
  ist	
  leichter,	
  weniger	
  Einwände
–weniger	
  Beschwerden
–Kunden	
  sind	
  loyaler
–Kunden	
  bleiben	
  länger	
  unsere	
  Kunden
–Kunden	
  vertrauen	
  uns	
  mehr
–Kunden	
  sind	
  weniger	
  preissensiDv

10
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Der	
  W-­‐O-­‐M	
  Faktor

•Mundpropaganda	
  funkDoniert	
  immer	
  
bei	
  schlechten	
  Erfahrungen.
•Guter	
  Kundenservice	
  verringert	
  nur	
  
negaDve	
  Mundpropaganda.
•Um	
  durch	
  Mundpropaganda	
  mehr	
  
GeschäL	
  zu	
  machen,	
  ist	
  einiges	
  zu	
  
tun	
  ...

11
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Was	
  ist	
  das	
  
Entscheidende	
  an	
  

einer	
  
(geschäLlichen)	
  
Beziehung?
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GegenseiDgkeit
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Wir	
  alle	
  sind	
  schon	
  
Netzwerker.
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Haben	
  Sie	
  einen

Plan?
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Die	
  größten	
  Schwächen	
  beim	
  Netzwerken

Source:	
  hap://networking.entrepreneur.com/2010/03/04/greatest-­‐weaknesses-­‐in-­‐networking/

http://networking.entrepreneur.com/2010/03/04/greatest-weaknesses-in-networking/
http://networking.entrepreneur.com/2010/03/04/greatest-weaknesses-in-networking/
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#1	
  Schwäche:
Beziehungen	
  in	
  

GeschäOsmöglichkeiten	
  
umwandeln.

17
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Tradi>oneller	
  Weg

ICH

Interessenten
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Mundpropaganda

Empfehlungspartner

ICH

Interessenten

Empfehlungspartner

Empfehlungspartner

Empfehlungspartner

Empfehlungspartner
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Die	
  W-­‐O-­‐M	
  Formel

20

Einflussreiches,	
  
diversifiziertes	
  

Netzwerk

Posi>ve	
  
BotschaO	
  effek>v	
  

vermiWelt
+ =

Blühendes
Word-­‐of-­‐Mouth

GeschäO
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Das	
  W-­‐O-­‐M	
  GiWer
Charmeur

Referral
Marke>ng
Master

Lehrling

Einsiedler Jäger

Posi>ve	
  BotschaO	
  effek>v	
  vermiWelt
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Einflussreiches,	
  diversifiziertes	
  
Netzwerk

22



• Überprüfen	
  Sie	
  Ihren	
  Einflussbereich:
• Kunden
•GeschäLspartner
• Lieferanten
•Gläubiger
•MitarbeiterInnen

• Freunde
• Familie

• Andere

Circle	
  
of	
  Concern
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„Wem	
  kenne	
  ich?“	
  &	
  „Wer	
  kennt	
  mich?“

23

Circle	
  of	
  
Influence

Stephen	
  R.	
  Covey:	
  The	
  7	
  Habits	
  
of	
  Highly	
  EffecDve	
  People

ProAk>v	
  sein!
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Enge	
  &	
  lose	
  Kontakte

24

F D

E

G

STRONG

CONTACTS

YOU B

A

C

STRONG
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J H

K

I

STRONG

CONTACTS

CASUAL CONTACTS

CASUAL CONTACTS
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Sechs	
  Arten	
  von	
  Netzwerken

• Enges	
  Kontaktnetzwerk,	
  z.B.	
  Business	
  Network	
  Int‘l
• Loses	
  Kontaktnetzwerk,	
  z.B.	
  Interessensvertretung
•WohltäDgkeitsvereinigungen,	
  z.B.	
  Lions

• Professionelle	
  Verbände,	
  z.B.	
  Speakers	
  AssociaDon
• GesellschaLliche	
  Netzwerke,	
  z.B.	
  Cigar‘s	
  Club
• FrauenorganisaDonen,	
  z.B.	
  Women‘s	
  Career	
  Network

25
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Kontaktsphären

• Ihre	
  besten	
  Empfehlungsquellen	
  
haben	
  folgende	
  EigenschaLen

–bedienen	
  den	
  selben	
  Zielmarkt

–stehen	
  zu	
  Ihnen	
  nicht	
  in	
  WeWbewerb

26
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Beispiele	
  für	
  Kontaktsphären

27

Chiro-
practors

Physical 
Therapist

Acupunc-
turists

Nutrition-
ists

IT-
Network 
Expert

Web
Designer

Graphics 
Designer

Pro-
gramer
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Es	
  geht	
  um	
  Beziehungen

Die	
  drei	
  Phasen	
  des	
  Beziehungsaunaus:

28

VISIBILITY
Sichtbarkeit

CREDIBILITY
Glaubwürdig-­‐

keit

PROFITABILITY
Profitabilität

• Sichtbarkeit	
  durch	
  Werbung,	
  Mundpropaganda,	
  
Öffentlichkeitsarbeit.

• Je	
  höher	
  die	
  Sichtbarkeit	
  desto	
  größer	
  die	
  Chance	
  auf	
  
Akzeptanz

• Menschen	
  erinnern	
  sich	
  an	
  Sie!

• Sie	
  sind	
  in	
  den	
  Augen	
  der	
  Anderen	
  nun	
  glaubwürdig.
• Andere	
  etablieren	
  eine	
  Netzwerkverbindung	
  zu	
  Ihnen.
• Sie	
  werden	
  als	
  Experte	
  in	
  Ihrem	
  Gebiet	
  betrachtet.

• Sie	
  erhalten	
  GeschäL	
  durch	
  Empfehlungen
• Alle	
  Beteiligten	
  sind	
  im	
  Vorteil
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Posi>ve	
  BotschaO	
  effek>v	
  
vermiWelt,

um	
  Ihr	
  Netzwerk	
  zu	
  ak>vieren

29

IdenDfikaDon	
  und	
  Aufrechterhaltung	
  Ihrer	
  Kontakte
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Zuerst:	
  Entdecken	
  Sie	
  nochmals	
  Ihr	
  
GeschäO	
  

• Sie	
  kennen	
  Ihr	
  Mission-­‐Statement

• Sie	
  kennen	
  Ihre	
  Produkte	
  und	
  Leistungen
• Sie	
  haben	
  Ihren	
  Zielmarkt	
  definiert

• Sie	
  kennen	
  Ihre	
  Weabewerbsfähigkeit

30
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Weiß	
  Ihr	
  Netzwerk	
  
eigentlich	
  genug	
  über	
  Sie	
  
und	
  über	
  Ihr	
  GeschäO,	
  um	
  
Sie	
  weiterempfehlen	
  zu	
  

können?
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15	
  Möglichkeiten,	
  Sie	
  zu	
  fördern

• Literatur	
  und	
  Produkte	
  zur	
  
Schau	
  stellen

• MarkeDngmaterial	
  verteilen

• Ankündigungen	
  machen

• Zu	
  Veranstaltungen	
  einladen
• Ihre	
  Produkte	
  und	
  Leistungen	
  
befürworten

• Für	
  Auszeichnungen	
  
nominieren

• Soziale	
  Netzwerke	
  nutzen
• Empfehlungen	
  geben

32

• IniDalen	
  Kontakt	
  mit	
  
Empfehlungsquellen	
  
herstellen

• Sie	
  Interessenten	
  vorstellen

• Für	
  Sie	
  ein	
  MeeDng	
  
organisieren

• Empfehlungen	
  nachverfolgen

• InformaDonen	
  veröffentlichen

• Als	
  Sponsor	
  agieren

• Ihre	
  Produkte	
  und	
  Leistungen	
  
verkaufen



©	
  2010	
  RI	
  Empfehlungs	
  GmbH	
  &	
  Co	
  KG,	
  Alle	
  Rechte	
  vorbehalten

Das	
  G.A.I.N.S	
  Profil

• Lernen	
  Sie	
  Ihre	
  Netzwerkpartner	
  richDg	
  kennen:
–GOALS	
  -­‐	
  Ziele
–ACCOMPLISHMENTS	
  -­‐	
  Leistungen

–INTERESTS	
  -­‐	
  Interessen
–NETWORKS	
  -­‐	
  Netzwerke

–SKILLS	
  -­‐	
  Fähigkeiten

• Können	
  Ihre	
  Netzwerkpartner	
  Ihre	
  Bedürfnisse	
  
befriedigen?

33
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18	
  Maßnahmen	
  zur	
  Mo>vierung
Inspirieren	
  Sie	
  Ihre	
  Netzwerkpartner	
  Ihnen	
  zu	
  helfen

– freiwillige	
  Mitarbeit

–RekruDerung
–Recherche
–Berichterstaaung
–Quellensuche
–Rat	
  einholen
–Rat	
  geben
–Ankündigen
–Schaufensterbummel

34

–Einkaufen
–Verbinden
–Einladen
–Anerkennen
–Erfolge	
  verkünden
–Zusammenarbeiten

–Sponsoring
–Fördern
–AudiDeren
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Das	
  W-­‐O-­‐M	
  Paradigma

Säen	
  staW	
  Jagen!

Wer	
  gibt,	
  gewinnt!
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Tes>monial	
  #1

....und	
  andererseits	
  habe	
  ich	
  bei	
  und	
  
durch	
  seine	
  Veranstaltung	
  zwei	
  
konkrete	
  AuLräge	
  erhalten.	
  Es	
  
funkDoniert	
  also	
  tatsächlich.......

36

Mischa	
  Erben,	
  freiberuflicher	
  Architektur-­‐	
  &	
  
Designfotograf,	
  www.erben.at/mischaerben

http://www.erben.at/mischaerben
http://www.erben.at/mischaerben
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Tes>monial	
  #2

........	
  wirkungsvoll	
  vermiaelt,	
  wie	
  
die	
  Pflege	
  von	
  Kontakten	
  in	
  
weniger	
  Zeit	
  zu	
  deutlich	
  mehr	
  
Resultaten	
  führt.	
  	
  
.......und	
  die	
  sich	
  auLuenden	
  
Möglichkeiten	
  sind	
  nahezu	
  
unbegrenzt.

Dr.	
  Clemens	
  Widhalm,	
  CEO	
  Dale	
  Carnegie	
  
Österreich,	
  www.dale-­‐carnegie.at

http://www.dale-carnegie.at/
http://www.dale-carnegie.at/
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Das	
  Cer>fied	
  Networker	
  Programm

12	
  Module	
  à	
  2.5	
  Stunden
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Das	
  Cer>fied	
  Networker	
  Programm

Entwickeln	
  Sie	
  Ihren	
  Plan	
  für	
  
Strategische	
  Mundpropaganda

12	
  Module	
  à	
  2.5	
  Stunden
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Termine

• CerDfied	
  Networker	
  Programm
– Start	
  am	
  11.	
  Juni	
  2010	
  

• Referral	
  Success	
  101	
  -­‐	
  Ihr	
  EinsDeg	
  in	
  Strategische	
  Mundpropaganda
– 19.	
  Mai	
  2010

• Room	
  Full	
  of	
  Referrals	
  -­‐	
  Lernen	
  Sie,	
  Andere	
  besser	
  einzuschätzen
– 23.	
  Juni	
  2010

• Referral	
  Pipeline	
  -­‐	
  Füllen	
  Sie	
  Ihre	
  AuLragspipeline
– 24.	
  Juni	
  2010

http://www.referralinstitute.com/franchise/program_details.php?F1=113&P1=83&P2=RS&fe=0086714dde
http://www.referralinstitute.com/franchise/program_details.php?F1=113&P1=83&P2=RS&fe=0086714dde
http://www.referralinstitute.com/franchise/program_details.php?F1=113&P1=43&P2=RS&fe=0086714dde
http://www.referralinstitute.com/franchise/program_details.php?F1=113&P1=43&P2=RS&fe=0086714dde
http://www.referralinstitute.com/franchise/program_details.php?F1=113&P1=74&P2=RS&fe=0086714dde
http://www.referralinstitute.com/franchise/program_details.php?F1=113&P1=74&P2=RS&fe=0086714dde
http://www.referralinstitute.com/franchise/program_details.php?F1=113&P1=5&P2=RS&fe=0086714dde
http://www.referralinstitute.com/franchise/program_details.php?F1=113&P1=5&P2=RS&fe=0086714dde
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Fragen	
  &	
  Antworten

• Wöchentlich	
  Networking	
  Tipps:	
  referralnetworker.com

• Referral	
  InsDtute	
  Wien:	
  www.referralinsDtutewien.at

• Follow	
  Me	
  on	
  Twiaer:	
  www.twiaer.com/refernetworker

http://referralnetworker.com
http://referralnetworker.com
http://www.referralinstitutewien.at
http://www.referralinstitutewien.at
http://www.twitter.com/refernetworker
http://www.twitter.com/refernetworker
http://livepage.apple.com/
http://livepage.apple.com/
http://livepage.apple.com/

