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So werden StammkundInnen zu EmpfehlerInnen

im Solo-Unternehmen
NACH der Start-Up-Phase

In 3 Schritten

zum kostenguinstigen EmpfehlungsMarketing

Die Ausgangslage

Sagen Sie mir doch ganz spontan: Wie viel kostet Sie eine neue KundIn? .......
Na, keine konkrete Zahl zur Hand? ...... Dann nennen Sie mir einen Betrag «aus
dem Bauch» oder eine Summe «Uber den Daumen».

Tragen Sie diesen Betrag hier ein SFR./€

Dieser Bauchgeflihl-Betrag ist eine grosse Falle. In meinen Beratungen erlebe ich
zu oft, dass viel unnétiges Geld ausgegeben wird, weil es nicht als Werbegeld
deklariert ist. Deshalb empfehle ich auch Ihnen, dass Sie Ihren Aufwand flr eine
neue KundIn, fiir die NeukundenGewinnung, korrekt berechnen. Gehen Sie dafir
durch Ihre Buchhaltungs-Unterlagen der letzten 12 Monate und notieren Sie jede
Werbe-Ausgabe. Wirklich JEDEN Betrag.

Die offensichtlichen Ausgaben wie Inserate, Drucksachen und Branchen-Eintrage
haben Sie schnell gefunden. Denken Sie beim Durchblattern der Ordner auch an
die weniger augenfalligen Rechnungen. Dazu gehdren alle Kosten fir die Website,
fur die Schaufenster-Dekorationen, die Jahres-Abonnemente fliir Zoom, Canva und
Newsletter-Programm usw.

Wenn Sie jetzt denken, alles kein Problem, alle Betrage gefunden, muss ich Sie
bremsen. Die Liste ist noch nicht zu Ende. Jetzt kommen noch die Gratis-Zu-und-
Aufwendungen. Dazu gehdren die gewahrten Rabatte und Preisnachldsse, die
Arbeitsstunden flr das Blog- und Newsletter-Schreiben und die Arbeitszeit fir das
kostenlose Kennenlerngesprach.

Tragen Sie hier den errechneten Betrag ein:

Werbeausgaben pro Jahr Neukunden-Gewinnung: SFr. / €
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Gehen Sie nun durch Ihre KundInnenkartei und notieren Sie JEDE neue KundlIn,
die Sie mit diesen Massnahmen in den letzten 12 Monaten gewonnen haben.
Davon ausgenommen sind die KundInnen, die Sie bereits durch eine Empfehlung
einer StammkundIn erhalten haben. Teilen Sie dann die Anzahl der NeukundInnen
durch Ihre jahrlichen Ausgaben und notieren Sie diesen Betrag

Werbeausgaben flir eine NeukundIn im letzten Jahr: SFr. / €

Ich bin sicher, dieser Betrag ist sehr viel hoher als der Betrag, den Sie oben im
ersten Absatz eingetragen haben. Sie werden jetzt sicherlich einen grossen AHA-
Moment erleben, eventuell brauchen Sie sogar jetzt «einen Schnaps», denn das
UNverhaltnis wird Sie umhauen.

Der Casus Knacksus:

Wohlverstanden, in Ihrer Grindungs-Phase braucht es diese Ausgaben. Sie
miuissen sich auf dem Markt bekannt machen, Ihre Produkte prasentieren und mit
Aktionen auf sich und Ihr Alleinstellungs-Merkmal aufmerksam machen. Das
meiste Geld von Threm Startkapital ist in diese Werbung geflossen.

Doch jetzt, spatestens ab dem 3ten Geschafts-Jahr braucht es diese teure aktive
Neukunden-Werbung nicht mehr. Mit diesem Blog zeige ich Ihnen die ersten drei
kleinen Schritte fir die Umstellung

von der aktiven Neukunden-Gewinnung
zur passiven Neukunden-Gewinnung

mit einem angemessenen Empfehlungs-Marketing.

Das Ziel muss sein, dass Sie Ihre Werbe-Ausgaben senken. Wenn Sie mdchten,
kdnnen Sie eine weitere wichtige Zahl berechnen.

a) Zahlen Sie ALLE Werbeausgaben zusammen, also auch die Betrdge, die Sie
bereits flir Stammkunden ausgeben.

b) Setzen Sie diesen Betrag ins Verhaltnis zu Ihrem Jahres-Umsatz

Werbe-Ausgaben pro Jahr %

Dieser Betrag sollte 5-7% nicht lUberschreiten.
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Dieser Blog ist eine Schritt-flur-Schritt-Anleitung. Ich erlaube mir die Empfehlung:
Nehmen Sie sich flir jeden dieser Schritte 1-2 Wochen Zeit. Versuchen Sie meine
Vorschldge konsequent umzusetzen, so werden Sie schnell positive Ergebnisse
sehen.

Der erste gute Vorsatz:

Planen Sie in Threr Agenda die Zeit flr die 3 Schritte ein:

Schritt 1:

Schritt 2:

Schritt 3:
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Schritt 1: weg von der teuren Neukunden-Werbung

In diesem ersten Schritt nehmen Sie sich Zeit fir ein paar grundsatzliche Gedanken
zu Thren Werbe-Ausgaben. Je besser Sie das Empfehlungs-Marketing vorbereiten,
umso besseres Ergebnis werden Sie erreichen. Lesen Sie daflir zuerst das ganze
Kapitel durch und starten Sie dann mit der Arbeit. Diese Vorbereitung ist dann
bereits flr Schritt 2 und 3 nutzlich.

a) Durchforsten Sie Ihre Werbeausgaben, Ihre Liste aus dem
Einfithrungs-Kapitel, zundachst einmal nach Einspar-Mdglichkeiten.

Gibt es Abonnemente, die Sie nicht mehr brauchen?
Notieren Sie sich die Kindigungs-Fristen in Ihrer Agenda.

Finden Sie Vertrage, flir die es eine glinstigere Variante gibt?
Sprechen Sie mit der AnbieterIn, oft findet sich eine Mdéglichkeit flir eine
rasche Umstellung ohne Kindigungs-Frist. Prifen Sie die neue Variante
sorgfaltig und vermeiden Sie eine Version, die Sie gar nicht bendétigen.

Entdecken Sie Ausgaben, auf die Sie ganz verzichten kénnten?
Hier hilft Ihnen die Methode, wie Sie sie beim Friihjahrsputz anwenden. Alles,
was innert dem letzten Jahr nicht wirklich etwas gebracht hat, oder das Sie
nicht mehr gebraucht haben, kénnen Sie getrost weglassen. Beispielsweise
brauchen Sie keine Drucksachen mehr, wenn Sie alle Thre Informationen auf
der Website haben. Das gilt auch dann, wenn Sie in der Zwischenzeit aufs
Online-Business umgestiegen sind.
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b) definieren Sie Ihr neues Werbe-Budget

Dazu gebe ich Ihnen zunachst eine Anleitung flir den optimalen Prozent-Satz, den
Sie flr Ihre Werbung brauchen. Wohlverstanden, fur die Zeit NACH der Start-Up-
Phase, so etwa ab dem 3ten Geschaftsjahr. Damit kénnen Sie sich in Zukunft an
einen Jahres-Plan halten. Dieser Plan nitzt Ihnen wesentlich mehr fir Ihre
Bekanntheit. Schnellschiisse mit den angepriesenen glinstigen Inseraten in einer
Grossauflage, diese Telefonate kennen Sie sicher, sind rausgeschmissenes Geld.

Zahlen Sie nun den Umsatz Ihrer letzten 2 Jahre zusammen, nehmen Sie den
Durchschnitt und notieren Sie das Ergebnis:

Durchschnittlicher Jahres-Umsatz: SFr. / €

Von diesem Jahres-Umsatz definieren Sie nun das Werbe-Budget von 5-8%

e 5% nehmen Sie, wenn alles normal lauft

e 6% nehmen Sie, wenn der Umsatz sinkt

e 7% nehmen Sie, wenn Sie auf das Empfehlungs-Marketing wechseln
e 8% nehmen Sie, wenn Sie ein neues Produkt lancieren

Da Sie mit diesem Blog auf das Empfehlungs-Marketing wechseln, rechnen Sie die
7% aus und notieren Sie hier den Betrag:

Mein Werbe-Budget mit Prioritat EmpfehlungsMarketing: SFr. / €

c) teilen Sie Ihre Werbe-Gelder neu ein

Nun erstellen Sie eine weitere Liste. Mit dieser Aufstellung teilen Sie dieses Geld
sinnvoll Gber das ganz Jahr ein.

Zunachst einmal nehmen Sie von Ihrem Werbe-Budget-Betrag 50%. Zum
einfacheren Verstandnis nehmen wir eine Beispiel-Zahl: SFr. / € 3500.— Dieses Geld
verteilen Sie nun fir Ihre MUSS-Werbung. Dazu gehéren:

e Website-Gebilhren

e Abonnemente

e Mitgliedschaften

e regelmadssige Inserate

e ab-und-zu-Ausgaben, z.B. eine Essenseinladung

Cornelia Plaz, Autorin + Expertin fiir den Fokus auf die Stammkundschaft im Solo-Unternehmen

6



Bleiben Sie diszipliniert und Uberschreiten Sie diesen Betrag, in unserem Beispiel
SFr./€ 3'500.--, nicht. Der Vorteil dieser Liste ist, dass Sie die Zuteilungen jederzeit
anpassen, schieben und optimieren kénnen. Meine personliche Liste habe ich sogar
so detailliert geschrieben, dass ich die Betrage auf jeden Monat zugeteilt habe. So
stelle ich sicher, dass ich meine Werbe-Ausgaben Ubers Jahr regelmdssig verteilt
habe.

Nun nehmen Sie die zweiten 50% von Ihrem Werbe-Budget und reservieren diesen
Betrag fir Ihr neues Empfehlungs-Marketing. Was Sie genau mit diesem Geld
machen, lesen Sie im Schritt 2 und 3.

Bevor Sie weiterfahren

e Erstellen Sie die detaillierte MUSS-Liste
e Leiten Sie alle Sparmassnahmen in die Wege
e Notieren Sie Ihre 2 wichtigsten Erkenntnisse aus Schritt 1
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Platz fiir alle Ihre Gedanken, Fantasien, spontane Ideen, gute Vorsatze

Zum Thema: Neue Einteilung der Werbe-Gelder
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Schritt 2: So gelingt das Empfehlungs-Marketing

Flr diesen Schritt versetzen Sie sich zundchst einmal in eine Situation, in der Sie
selbst begeisterte KundIn sind. Oft haben Sie dabei das Gefihl, dass Sie
bevorzugt bedient werden, Sie werden als Kundin erkannt und nach Ihrer
Zufriedenheit wird gefragt, die Produkte und Dienstleistungen sind genauso wie
Sie diese wirklich brauchen, ja sogar noch eine kleine Spur besser, selbst flir eine
Reklamation wird gedankt und Ihre Sorge wird umgehend in Wohlgefallen
aufgelost.

Was machen Sie mit all diesem Glick? Sie erzdahlen dies weiter. Sie erwdahnen die
besondere Dienstleistung beim sonntaglichen Familientreffen, Sie schwarmen vom
neuen Produkt beim Madels-Abend und wenn Sie im Bekanntenkreis von einem
Problem héren, empfehlen Sie das Geschaft als beste Expertin flir die Lésung.

Das Gleiche gilt fiir Ihre begeisterten KundInnen. Auf diese Weise haben neue
KundInnen schon den Weg zu Ihnen gefunden. So weit so gut und auch von
Ihnen gewollt. Allerdings hat diese Art von Neukunden-Gewinnung einen Nachteil.
Sie sind davon abhdngig, dass Ihre zufriedene KundIn eine mitteilungsfreudige
Person ist und einen grossen Bekanntenkreis hat. Zudem sind solche Ereignisse
vom Zufall abhangig.

Ware es nicht schén, wenn Sie diesen Zufallen einen Schupf (so sagen wir in der
Schweiz, auf hochdeutsch iibersetzt heisst das: Anstoss geben) geben kdnnten?

Nichts einfacher als das. Hier sind drei Massnahmen, wie Sie Ihre
StammkundInnen fir Weiterempfehlungen inspirieren:

e die FreundInnen-Karte
e Formular fir Bewertungen
e Impuls flir Geschenk-Gutscheine
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Die FreundInnen-Karte

Was ich mit der FreundInnen-Karte meine, erklare ich am besten am Beispiel
einer Buchhandlung. In regelmassigen Abstanden veranstaltet diese Lesungen,
Buchbesprechungen oder Themen-Abende. Wenn Sie nun diese Buchhéandlerin
waren, bereiten Sie eine FreundInnen-Karte vor. Diese kénnte in etwa so
gestaltet sein:

Einladung zur néachsten
Buchbesprechung

Do, 20. Febr., 20.00 Uhr

Liebe

ich war heute in der Buchhandlung
«um spannenden Krimi»
bei einer geselligen Buchbesprechung.

Schade warst Du nicht dabei, Du hast
etwas verpasst.

Ruf mich an, dann erzahle ich Dir mehr
davon.

Lieber Gruss
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Jede BesucherlIn schickt Ihrer FreundIn, Bekannten, Arbeits-Kollegin, Schwester,
Mutter usw. eine Karte. Diese ist verbunden mit einer gemeinsamen Einladung zur
nachsten Veranstaltung.

Diese FreundInnen-Karte ist fir ALLE Arten von Branchen geeignet. Fiir jede
Veranstaltung, fur jedes Treffen, fiir jede Verabredung. Das Geld fur diese Karte
kommt aus dem «Topf» vom Empfehlungs-Marketing.

Skizzieren Sie hier gleich einen ersten Entwurf flir Ihre individuelle FreundInnen-
Karte. Mit Canva erledigen Sie so eine Vorlage in 15 Minuten.
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Formular fir Bewertungen

Wenn potenzielle KundInnen Bewertungen auf Ihrer Website lesen kdnnen,
vermittelt das einen guten Eindruck. Aber Bewertungen schreiben ist flr die
meisten Menschen nicht einfach. Was soll man schreiben und wie kann man es
angemessen ausdrlicken? Sie kdnnen diese Hemmschwelle liberwinden helfen,
wenn Sie Thren KundInnen ein kleines Formular anbieten. In diesem Formular
geben Sie 2-3 Fragen vor, die das Schreiben einer Bewertung einfach machen.

Am Beispiel flir eine Erndahrungs-Beraterin sehen Sie meinen Vorschlag:

Yielen opank wenn §ie meine oBeta.tun.g/m.eine Jtrbeit bewerten.
ge'cn.e kénnen §ie folgende d'-'cagen. als ateitfaden. beniitzen:

Was war das gProblem, das §ie zu mix in die frnihreungs-
Beratung gefihet hat?

XKonnte ich Lhnen die oﬂ&bungen vexstindlich aufzeigen, damit
Sie hze éiele exzeichen kénnen?

Was sind Lhze nichsten konkreten §echritte?

Cornelia Plaz, Autorin + Expertin fiir den Fokus auf die Stammkundschaft im Solo-Unternehmen

12



Gleichzeitig bitten Sie um die Erlaubnis, diesen Beitrag auf Ihrer Website zu
veroffentlichen. Dies kénnten Sie wie folgt formulieren:

Sind &ie damit einverstanden, dass ich Lhze oBewe'ctung auf

meiner Website versffentliche? ¢flit welcher cNamens-gfingabe,
daxf ich Uhee Bewertung auf dex Website versffentlichen?

Qhe Wunsch: ___

Zudem bieten Sie Ihrer KundIn ein Geschenk fiir die Bemihungen. Dies kénnten
Sie wie folgt formulieren.

il Pank fir Vhee Bemiithungen gebe ich Uhnen gerne ein
Heschenk Lhrer Wahl. flit was kann ich Uhnen eine ¢freude

bereiten? gewiinsc/zteb bitte ankreuzen:
G einen 70%-§ut5c/zein. fix die nichste oBetatan.g

O freiex afin.t'citt zu einem Kochkurs

O eine gProbepaket (/Va/z'cungb-of'cgc'inzung

Das Geld fir diese Dankes-Zuwendung nehmen Sie auch aus dem «Topf» vom
Empfehlungs-Marketing.
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Impuls fiir Geschenk-Gutscheine

Ihre Dienstleistungen und Produkte sind einzigartig. Damit begeistern Sie Ihre
StammkundInnen immer wieder und diese halten Ihnen die treue, da diese
Angebote in dieser Form bei der Konkurrenz nicht erhaltlich sind. Regen Sie Ihre
begeisterte Stammkundschaft an, diese Begeisterung in Form von Geschenk-
Gutscheinen weiterzugeben.

Da jede KundIn beim Bezahlen einen Geschenk-Gutschein an der Kasse sieht, sollte
man meinen, diese Art von Werbung ist kein Problem. Doch wenn Sie genau
nachdenken, kommt es wirklich oft vor, dass diese Gutscheine gekauft werden? Ich
behaupte mal, da ist noch Verbesserungs-Potential. Denn offenbar ist diese (sorry:
langweilige) Gutschein-Vorlage nicht nutzlich.

Geben Sie also Ihren StammkundInnen Anreize, Geschenk-Gutscheine zu nutzen.
Neben Weihnachten und Geburtstagen gibt es taglich unzdhlige Mdglichkeiten, im
Bekanntenkreis Freude zu bereiten. Hier sind finf Beispiele, von wie gesagt
unzahligen, die Ihre KundIn zu einem Geschenk-Gutschein-Kauf animieren werden.

e Ein Danke an die Arbeits-Kollegin, die taglich far den Kaffee sorgt
e Ein Danke an die Kindergarten-Leiterin, die langer gewartet hat

e Ein Danke an die Nachbarin, fur die Organisation vom Hausfest

e Ein Danke an den Schatz, fir die ersten 77 Tage

e Ein herzliches Willkommen an die neue WG-Bewohnerln

Notieren Sie hier gleich noch weitere drei Beispiele, die Ihnen spontan einfallen.
Denken Sie auch an Anekdoten, die Sie von Ihren KundInnen erzahlt bekommen:
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Richten Sie eine themenbezogene, attraktive Ecke bei der Kasse ein. Unterstiitzen
Sie Thr Projekt mit einem kreativ gestalteten Flyer. Denkbar ist auch, dass Sie
Flyer ausdrucken und bei jedem Kauf mitgeben. Der Flyer kdnnte so aussehen:

Gestalten Sie diese Motivations-Ecke liebevoll. Wahlen Sie verschiedene
Geschenk-Ideen in unterschiedlichen Gréssen mit einer kreativen Verpackung. Mit
selbst gestalteten «Explosions-Boxen» erhdhen Sie die Aufmerksamkeit. So
machen Sie Lust auf den Kauf von Geschenk-Gutscheinen.

Als bevorzugte Behandlung fir eine StammkundIn empfehle ich Ihnen: Geben Sie
Ihrer StammkundIn, aber bitte NUR Ihrer StammkundIn, auf den Gutschein-
Betrag einen Rabatt.

Alle Kosten fir die Flyer-Erstellung, das Einrichten der Dekoration und die
Rabatte buchen Sie in den «Topf» flir das Empfehlungs-Marketing.
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Lust auf Mehr Empfehlungs-Marketing?

Viele weitere Impulse zum Thema Empfehlungs-Marketing finden Sie in meinem Buch
«Gewusst wie:

Zur KundenVERbindung im Solo-Unternehmen
NACH der Start-Up-Phase»
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Platz fiir alle Ihre Gedanken, Fantasien, spontane Ideen, gute Vorsatze

Zum Thema: So gelingt das Empfehlungs-Marketing
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Schritt 3: Immer-und-immer-wieder DANKE sagen

Bereits nach kurzer Zeit werden Sie die positiven Auswirkungen Ihres neuen
Empfehlungs-Marketings spliren. Ihre StammkundInnen versenden die
FreundInnen-Karte, der Umsatz mit den Geschenk-Gutscheinen nimmt zu und auf
Ihrer Website kénnen Sie mehr Erfahrungs-Berichte Threr KundInnen
veroffentlichen. Ausserdem verringern sich IThre Werbe-Ausgaben auf die
budgetierten 7%.

Und trotzdem: Bleiben Sie demiitig. Betrachten Sie eine Weiterempfehlung
niemals als Selbstverstandlichkeit. Seien Sie sich immer bewusst, dass sich Ihre
StammkundIn flr Sie ins Zeug gelegt hat. Sie hat die neue KundIn auf Ihre
Dienstleistungen und Produkte aufmerksam gemacht und noch eines draufgelegt:
sie davon Uberzeugt, dass Sie die «One-and-Only» flr dieses spezielle Problem
sind. Diese Art von Vorschusslorbeeren ist unbezahlbar. Keine noch so gute
Bewertung auf Social-Media kann diese Auszeichnung Ubertreffen. Und denken Sie
daran: Sie machen keine Werbung mehr fiir Neukunden-Gewinnung.

Spatestens jetzt ist es angebracht, sich in irgendeiner Form zu bedanken. Doch
einfach einmal Danke sagen mit einem Handschlag und/oder mit einem Gutschein
oder Gratisprodukt ist mir zu light. Entwickeln Sie besser ein konkretes Danke-
System fir die erfolgreiche Empfehlung. Damit bewirken Sie einerseits, dass sich
Ihre StammkundIn wertgeschatzt fahlt und andererseits, Sie motivieren Ihre
KundIn zu weiteren Empfehlungen.

Entwickeln Sie Ihr individuelles Danke-System in den folgenden drei Schritten:

a) fligen Sie eine Rubrik in Ihrer Kundenkartei ein
b) legen Sie die Stufen der Wertschatzung fest
c) erstellen Sie eine Liste mit kreativen Aufmerksamkeiten

Fir dieses Kapitel ist es wiederum von Vorteil, wenn Sie zuerst das ganze Kapitel
durchlesen und dann rickwarts die Arbeiten angehen. Sie wissen bereits, wie ich
arbeite: Ich fuhre Sie Schritt-flur-Schritt zu den Ergebnissen.
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a) Fiigen Sie eine Empfehlungs-Rubrik in Ihrer KundInnen-Kartei ein

Es spielt keine Rolle, ob Sie mit einem CRM-System, einer Excel-Datei oder mit
einem Kartei-Karten-System als KundInnen-Kartei arbeiten. Spatestens jetzt, fur
den Fall vom Empfehlungs-Marketing ist es wichtig, dass sie eine Kartei fihren.

Zu den allgemein nutzlichen Angaben einer KundIn wie Name, Adresse, Kontakt,
Netzwerk erganzen Sie:

in der Karte der NeukundIn

e Empfohlen von: Name der Empfehlerln
e Stufe 1, erreicht am

e Stufe 2, erreicht am

e Stufe 3, erreicht am

e UuUSW.

in der Karte der Empfehlerin

e Name der Neukundin, Datum erster Umsatz

e Danke-Sagen Stufe 1, Datum / Aufmerksamkeit
e Danke-Sagen Stufe 2, Datum / Aufmerksamkeit
e Danke-Sagen Stufe 3, Datum / Aufmerksamkeit
e UuUSW.

e Notizen fur nltzliche Aufmerksamkeiten

Hobbys / Interessen / Familie / Jubilden / Beruf / Urlaub

Ja, ja ich weiss, das alles tont jetzt im ersten Moment ein bisschen seltsam, doch
schon im nachsten Abschnitt wird es klarer, was ich meine
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b) legen Sie die Stufen der Wertschatzung fest

Jede Branche steigert den Umsatz auf andere Art und Weise. In einem Restaurant
ist es der tagliche Umsatz, in einem Fitness-Center das Jahres-Abo oder in einer
Beratung die monatliche Rechnungsstellung. Deshalb sind auch die Dankes-Stufen
in verschiedenen Ebenen festzulegen. Welche Stufen passen zu IThrem
Unternehmen?

Nach Umsatz: Beziehen Sie sich auf den durchschnittlichen Jahres-Umsatz Ihrer
drei besten KundInnen. Nehmen wir als Beispiel SFr./€ 15'000.—. Die erste Stufe
um Danke zu sagen ist natlrlich der erste Umsatz, die zweite Stufe dann bei 33%
beim Umsatz von SFr./€ 5'000,--, die dritte Stufe bei 66% beim Umsatz

von SFr./€ 10'000.-- usw.

Nach Treue-Zeit: je nach Branche kénnen Sie die Treue-Zeit in Jahren oder in
Monaten berechnen. Als Basis nehmen Sie wieder die Treue-Zeit Ihrer drei
KundInnen, die am langsten bei IThnen sind. Als Beispiel nehmen wir 5 Jahre. Die
erste Stufe ware wieder beim ersten Umsatz, die zweite Stufe nach 25%, also
nach ca. 1'% Jahre, die dritte Stufe dann bei 50%, also nach ca. 2.5 Jahren usw.

Ich empfehle Thnen, Ihr Stufen-System niemals 6ffentlich zu machen. Denn je
nach Umsatz-Entwicklung missen Sie die Stufen auch mal wieder nach unten
anpassen. Das Danke-Sagen ist zwar eine Anerkennung fir Ihre StammkundlIn,
doch schlussendlich missen Sie sich diese Aufmerksamkeiten immer leisten
kdnnen. Massgeblich ist Ihr 7%-Budget, welches sind von Jahr zu Jahr, je nach
Umsatz-Entwicklung, andert.

Halten Sie hier gleich fest, welches Danke-Stufen-System fiir
Ihr Unternehmen am besten geeignet ist.
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c) erstellen Sie eine Liste mit kreativen Aufmerksamkeiten

das Vorbereiten der KundInnen-Kartei und das Definieren der Stufen flrs immer-
wieder-danke-sagen, sind nitzliche Vorbereitungs-Arbeiten. Die lustvolle und
kreative Beschaftigung fir den Aufbau vom Empfehlungs-Marketing fangt jetzt
erst an.

Sie kdnnten sich jetzt das Danke-sagen einfach machen und bei jeder Stufe einen
Gutschein mit einem Betrag oder Prozenten abgeben. Doch genau das sind die
langweiligen Massnahmen der KMU, die keine persdnliche KundenVERbindung zu
Ihren StammkundInnen haben. Deshalb meine Empfehlung: Hande weg von
Rabatten und Preisnachlassen.

Benken Sie immer wieder, Ihre KundIn hat sich fiir Sie stark gemacht, die neue
KundIn davon uUberzeugt, dass Sie die «One-and-Only» flr die Problemlésung
sind. Mit dieser Empfehlung haben Sie teures Werbegeld gespart, schauen Sie zur
Erinnerung Ihre Berechnungen in der Einfihrung in diesem Blog nach. Bedanken
Sie sich also fliir das emphatische Tun Ihrer StammkundIn mit empathischen
Taten. Verbieten Sie sich darum die langweiligen Gutscheine und Rabatte.

Viel besser und viel mehr Qualitat der Anerkennung geben Sie Ihrer Empfehlerin,
wenn Sie sich ein Geschenk ausdenken, mit dem Sie Ihre KundIn tUberraschen. Ein
Prasent, mit dem die KundIn nicht rechnet, ein Mitbringsel, mit dem Sie in
angenehmer Erinnerung bleiben, eine Aufmerksamkeit, mit der Sie Ihrer
StammkundIn etwas speziell Gutes tun.

e Es muss nicht laut sein, ein bunter Blumenstrauss ist auch ein Knaller

e Es muss nicht gross sein, ein Gutschein flr einen Kino-Abend zu zweit hat
automatisch die grosse Blihne

e Es muss nicht teuer sein, ein selbstgebackener Sonntagszopf ist
exklusiv genug

Flr besonders fleissige EmpfehlerInnen richten Sie zudem noch einen VIP-CLUB
ein. Fir diese Club-TeilnehmerInnen organisieren Sie alle 2 Jahre einen Event.
Das kénnen sein: Theater- oder Konzertbesuche, gemeinsame Koch-Events oder
eine Flihrung in einer Ausstellung.
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Wenn immer mdglich, ibergeben Sie dieses Geschenk persénlich. Diese Geste
unterstreicht Ihre Dankbarkeit und gibt Ihnen die Mdglichkeit fir einen
zusatzlichen Kontakt zu Ihrer StammkundIn. Denn diese muss ja nicht zwingend
im Moment aktive KundIn sein.

Sprechen wir noch Uber das Geld. Blatter Sie zurliick auf Seite 7 und schauen Sie
auf den Betrag, den Sie fur das Empfehlungs-Marketing reserviert haben.
Entwerfen Sie eine erste Liste Ihrer Aufmerksamkeiten und notieren Sie die
Betrage, die Sie daflir ausgeben. Nicht jeder Blumenstrauss ist gleich gross und
nicht jeder Club-Anlass ist gleich aufwendig.

Geschenk fir Stufe 1: , Kosten: __
Geschenk fur Stufe 2: , Kosten:
Geschenk fir Stufe 3: , Kosten: __

In Ihrer KundInnen-Kartei haben Sie zudem noch ganz persdnliche
Aufmerksamkeiten notiert. Behalten Sie diese im Auge und halten Sie fest, fur
welche Dankes-Stufe diese eingesetzt wird.

d) Jetzt kommt die konkrete Umsetzung:

Sie haben nun die Liste der Aufmerksamkeiten und die Etappen eingerichtet. Jetzt
Ubertragen Sie Alles in Ihre KundInnen-Kartei. Wenn Sie mit einem Karteikarten-
System oder einer Excel-Liste arbeiten, GUbertragen Sie auch die Daten in Ihrer
Agenda.

Welches sind die ersten Blumen, die Sie libergeben, wie viele Sonntags-Zdpfe
werden Sie verteilen? Stellen Sie sich die vielen strahlenden StammkundInnen
vor! Sie werden selbst siichtig werden, diese Uberraschungen zu iberreichen.

Viel Spass dabei!
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Platz fiir alle Ihre Gedanken, Fantasien, spontane Ideen, gute Vorsatze

Zum Thema: Immer-und-immer-wieder-DANKE-sagen
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Jetzt noch Lust auf MEHR KundenVERbindung?

Fiir Ihre nachsten Schritte zu Ihrer empathischen KundenVERbindung,
kann ich Sie gerne wie folgt unterstiitzen:

Auf meiner Website www.algi.ch finden Sie die jeweils aktuelle Auswahl
meiner Produkte:

Online-Forum Stammkundschaft

das monatliche Treffen engagierter Solo-Unternehmerlnnen

e mein Buch
der Ratgeber fiir Solo-UnternehmerInnen

die Links zur Bestellung siehe nachste Seite

e der Workshop zum Buch

gemeinsam Schritt fir Schritt zu mehr Umsatz, mehr Kunden und
bessere KundenVERbindung NACH der Start-Up-Phase

e verschiedene Broschiren

far den sofortigen download

e personlichen Beratung

fir Ihre individuelle Umsatz-Entwicklung als Solo-Unternehmerln
NACH der Start-Up-Phase

e meine Blog-Artikel

far den sofortigen download

Cornelia Plaz, Autorin und Expertin fiir GeschiaftsIdeen

fiir den Fokus auf die Stammkundschaft im Solo-Unternehmen

Agentur fiir GeschaftsIdeen
Viel 112, CH-7530 Zernez

www.algi.ch |/ geschaeftsideen@algi.ch

24


http://www.algi.ch/
http://www.algi.ch/
mailto:geschaeftsideen@algi.ch

Bestellung fir CH:

https://buchshop.bod.ch/gewusst-wie-zur-kundenverbindung-im-solo-
unternehmen-nach-der-start-up-phase-cornelia-plaz-9783757862022

Bestellung fur D + A:

https://buchshop.bod.de/gewusst-wie-zur-kundenverbindung-im-solo-

unternehmen-nach-der-start-up-phase-cornelia-plaz-9783757862022



https://buchshop.bod.ch/gewusst-wie-zur-kundenverbindung-im-solo-unternehmen-nach-der-start-up-phase-cornelia-plaz-9783757862022
https://buchshop.bod.ch/gewusst-wie-zur-kundenverbindung-im-solo-unternehmen-nach-der-start-up-phase-cornelia-plaz-9783757862022
https://buchshop.bod.de/gewusst-wie-zur-kundenverbindung-im-solo-unternehmen-nach-der-start-up-phase-cornelia-plaz-9783757862022
https://buchshop.bod.de/gewusst-wie-zur-kundenverbindung-im-solo-unternehmen-nach-der-start-up-phase-cornelia-plaz-9783757862022

Ich habe noch eine Bitte:

Konnte ich Ihnen mit diesem Artikel weiterhelfen? Hatten Sie einen AHA-Effekt? Wenn
es Ihre Zeit erlaubt, ware ich froh fir Ihre Referenz. Schreiben Sie mir ILhre
Rickmeldung auf diesen Blog:

Was hat dazu gefiihrt, dass Sie diesen Blog gelesen haben?

Wie verstandlich habe ich Ihnen die Beispiele erklart? Was war zu viel,
was war zu wenig?

Welches war der grosste AHA-Effekt? Was haben Sie sooo vorher noch nieee
gehort/gelesen?

Welchen Impuls werden Sie weiterverfolgen, ja sogar umsetzen?

Sie kdénnen mir Ihre Rickmeldung einfach in einem Mail mitteilen auf
geschaeftsideen@algi.ch. Wenn Sie damit einverstanden sind, verdffentliche ich diese
auf meiner Website (wenn vorhanden, mit dem Link zu Ihrer Website, Beispiel siehe unten)

Auch auf meiner Google-My-Business unterstiitzen Sie mich mit Ihrer Bewertung, so
weiss Mr. Google, dass ich meine Arbeit gut machen. Hier geht es direkt zum
Bewertungs-Link: https://g.page/r/CefXVNXUL33pEAI/review

Daflir sage ich herzlichen Dank!

Cornelia Plaz, Agentur flir Geschafts-Ideen

https://www.algi.ch/ueber-mich-/-kontakt-/-referenzen






