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Wie finden Sie eigentlich kaufbereite
Kunden?

Durch personliches
Beziehungsmanagement?



4 Wege des Marketings
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Fact #1

Ads — possibly advertorials - in Newspapers were considered
trustworthy, particularly for Latin Americans. People in
EEMEA were less convinced.
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Fact #2

In general, consumers trust other consumers!
Traditional Media fare reasonably well, but online and mobile
bhone Ads aren't to be trusted

4 A
Recommendations from consumers 78

Newspapers 63

_ Consumer options posted online 61

Brand websites 60
Magazines 56
v 56
Radio 54
Email | signed up for 49
Brand sponsorships 49
Ads before movies 38
Search engine ads 34
Online banner ads 26

Text ads on mobile phones 18

Base: All respondents
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Stage 1
Initial consideration set?

Stage 2
Active evaluation

Stage 3
Moment of purchase

Fact #3

In mature markets

Advertising 30

Previous usage 26

Word of mouth - 18

!nternet | o9
information

Shopping 20

Word of mouth - 19

Internet
information

Shopping 20

Word of mouth l 10

65

In developing markets

Word of mouth - 18

Advertising 17
Previous usage 15

Word of mouth - 28
Advertising 26
Previous usage [13

Word of mouth - 46
Advertising 40
Previous usage 9

1Figures do not sum to 100%, because percentages for several other factors are not shown.
*Excludes consumers who were contacted by provider to extend contract after expiration.
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Source: McKinsey Quarterly: A new way to measure word-of-mouth marketing, April 2010



Wir wollen empfohlen werden, oder?

Vorteile:

—der Abschluss ist leichter, weniger Einwande
—weniger Beschwerden

—Kunden sind loyaler

—Kunden bleiben langer unsere Kunden
—Kunden vertrauen uns mehr

—Kunden sind weniger preissensitiv



Der W-0O-M Faktor

* Mundpropaganda funktioniert immer
bei schlechten Erfahrungen.

* Guter Kundenservice verringert nur
negative Mundpropaganda.

* Um durch Mundpropaganda mehr
Geschaft zu machen, ist einiges zu
tun ...



Was ist das
Entscheidende an
elner
(geschaftlichen)
Beziehung?



Gegenseitigkeit
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Wir alle sind schon
Netzwerker.



Haben Sie einen

Plan?



Die grof3ten Schwachen beim Netzwerken

What do you feel is your greatest weakness in networking?
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Using a follow up system Knowing how to gracefully Continuing conversation
closa convarsation. after 2 few minutes.

Being unable to tum Approaching somecne Other (please specify)
relationships into for the first time.
business opportunities.
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#1 Schwache:

Beziehungen in
Geschaftsmoglichkeiten
umwandeln.



Interessenten

Traditioneller Weg
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Die W-O-M Formel

Positive Bliihendes
diversifiziertes | 4 | Botschaft effektiv

Netzwerk vermittelt

Einflussreiches,
Word-of-Mouth
Geschaft
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Das W-0O-M Gitter

4 Referral
"5 Charmeur Marketing
I~ Master
=
N
p .
g x
38
» N
2w
o < Lehrling
Q
p
7
7]
-
G=—
=
L
Einsiedler Jager

Positive Botschaft effektiv vermittelt
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Einflussreiches, diversifiziertes
Netzwerk



,Wem kenne ich?” & ,Wer kennt mich?*“

» Uberprifen Sie Ihren Einflussbereich:

e Kunden

e Geschaftspartner

Circle
of Concern

e Lieferanten

e Glaubiger

* Mitarbeiterlnnen Circle of
Influence

* Freunde

e Familie

* Andere

ProAktiV Sein ! Stephen R. Covey: The 7 Habits

of Highly Effective People
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Enge & lose Kontakte
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Sechs Arten von Netzwerken

* Enges Kontaktnetzwerk, z.B. Business Network Int’|
* Loses Kontaktnetzwerk, z.B. Interessensvertretung
* Wohltatigkeitsvereinigungen, z.B. Lions

* Professionelle Verbande, z.B. Speakers Association
* Gesellschaftliche Netzwerke, z.B. Cigar‘s Club

* Frauenorganisationen, z.B. Women'‘s Career Network
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Kontaktspharen

* Ihre besten Empfehlungsquellen
haben folgende Eigenschaften

—bedienen den selben Zielmarkt
—stehen zu lhnen nicht in Wettbewerb



Beispiele fur Kontaktspharen

Chiro- Physical

practors Therapist
IT-
Network DW_eb
Acupunc' Nutrition- Expert ‘ esigner

turists ists
Graphics ' Pro-

Designer gramer
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Es geht um Beziehungen

Die drei Phasen des Beziehungsaufbaus:

e Sichtbarkeit durch Werbung, Mundpropaganda,
Offentlichkeitsarbeit.
VISIBILITY
e Je hoher die Sichtbarkeit desto groRer die Chance auf
Akzeptanz
® Menschen erinnern sich an Sie!

Sichtbarkeit

SEDIIETIERR AT o Sie sind in den Augen der Anderen nun glaubwirdig.
{1V IT (e [T=2+| ® Andere etablieren eine Netzwerkverbindung zu Ihnen.
keit e Sie werden als Experte in Ihrem Gebiet betrachtet.

SOl RIA I EAR'S e Sie erhalten Geschaft durch Empfehlungen
itz e ie=1e | @ Alle Beteiligten sind im Vorteil
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Positive Botschaft effektiv
vermittelt,
um lhr Netzwerk zu aktivieren



Zuerst: Entdecken Sie nochmals lhr
Geschaft

e Sie kennen Ihr Mission-Statement
* Sie kennen |hre Produkte und Leistungen
e Sie haben |lhren Zielmarkt definiert

* Sie kennen lhre Wettbewerbsfahigkeit
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Weild Ihr Netzwerk
eigentlich genug uber Sie
und uber lhr Geschaft, um
Sie weiterempfehlen zu
konnen?

31



15 Moglichkeiten, Sie zu fordern

Literatur und Produkte zur
Schau stellen

Marketingmaterial verteilen
Anklndigungen machen
Zu Veranstaltungen einladen

hre Produkte und Leistungen
oeflUrworten

-Ur Auszeichnungen
nominieren

Soziale Netzwerke nutzen
Empfehlungen geben
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Initialen Kontakt mit
Empfehlungsquellen
herstellen

Sie Interessenten vorstellen

Fur Sie ein Meeting
organisieren

Empfehlungen nachverfolgen
Informationen veroffentlichen
Als Sponsor agieren

lhre Produkte und Leistungen
verkaufen



Das G.A.l.N.S Profil

* Lernen Sie |hre Netzwerkpartner richtig kennen:
—GOALS - Ziele
—ACCOMPLISHMENTS - Leistungen
—INTERESTS - Interessen
—NETWORKS - Netzwerke
—SKILLS - Fahigkeiten

* Kbnnen lhre Netzwerkpartner lhre Bedlirfnisse
befriedigen?
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18 Maf3nahmen zur Motivierung

Inspirieren Sie lhre Netzwerkpartner lhnen zu helfen

—freiwillige Mitarbeit —Einkaufen
—Rekrutierung —Verbinden
—Recherche —Einladen
—Berichterstattung —Anerkennen
—Quellensuche —Erfolge verkiinden
—Rat einholen —Zusammenarbeiten
—Rat geben —Sponsoring
—Ankundigen —Fordern

—Schaufensterbummel —Auditieren
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Das W-O-M Paradigma

Saen statt Jagen!

Wer gibt, gewinnt!



Testimonial #1

....und andererseits habe ich bei und
durch seine Veranstaltung zwei
konkrete Auftrage erhalten. Es

" funktioniert also tatsachlich.......

Mischa Erben, freiberuflicher Architektur- &
Designfotograf, www.erben.at/mischaerben
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Testimonial #2

........ wirkungsvoll vermittelt, wie
die Pflege von Kontakten in
weniger Zeit zu deutlich mehr
Resultaten fuhrt.

....... und die sich auftuenden
Moglichkeiten sind nahezu
unbegrenzt.

Dr. Clemens Widhalm, CEO Dale Carnegie
Osterreich, www.dale-carnegie.at
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Das Certified Networker Programm

12 Module a 2.5 Stunden




Das Certified Networker Programm

12 Module a 2.5 Stunden

Entwickeln Sie lhren Plan fur
_— Strategische Mundpropaganda



Termine

e Certified Networker Programm
— Startam 11. Juni 2010

* Referral Success 101 - Ihr Einstieg in Strategische Mundpropaganda
— 19. Mai 2010

e Room Full of Referrals - Lernen Sie, Andere besser einzuschatzen
— 23. Juni 2010

* Referral Pipeline - Fullen Sie IThre Auftragspipeline
— 24. Juni 2010
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I”\ REFERRAL

Fragen & Antworten INSTITUTE

* Wochentlich Networking Tipps: referralnetworker.com

 Referral Institute Wien: www.referralinstitutewien.at

* Follow Me on Twitter: www.twitter.com/refernetworker
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