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Gute Geschdfte in schiwierigen
Zeiten — dank guter Referenzen

erade in wirtschaftlich
schwierigen Zeiten fragt
man sich immer wieder:

Wie komme ich zu neuen Kun-
den? Wie kann ich verloren ge-
gangene Geschiifte wieder gut-
machen? So oder dhnlich lauten
die meist unausgesprochenen
Fragen, die sich viele Unterneh-
mer und Manager in Krisenzeiten
stellen.

Und wie so oft im Leben ist auch
hier die Antwort naheliegend. Be-
sinnen Sie sich auf Thre Stirken.
Dies ist sogar dann méglich,
wenn Sie austauschbare Produkze
oder Dienstleistungen liefern.
Denn Thre grisste Stirke und da-
mit Thr héchstes Gut liegt in Thren
Eunden - inshesondere den zu-
friedenen. Und darum sind spezi-
ell in schwierigen Zeiten Refe-
renzen so ungemein wichtig, ja,
geradezu unverzichtbar.

Vor allem dann, wenn Sie einem
grossen Wetthewerbsdruck aus-
gesetzt oder Thre Produkte oder
Dienstleistungen austauschbar
sind, kiinnen zufriedene Kunden
Wunder wirken. Zufriedene Kun-
denstimmen kénnen austausch-
bare Leistungen einzigartig ma-
chen. Empfehlungen durch be-
kannte Personen kiinnen Tiiren
Gffnen. Wenn Sie also nichtvoll
ausgelastet sind, lassen Sie nicht
den Kopfhingen, sondem sehen
Sie in dieser Situation das Positive
- Sie haben mehr Zeit fiir das We-
gentliche. Nutzen Sie diese Zeit
gewinnbringend, indem Sie Thre
Eunden ernst nehmen und be-

miiht sind, deren Bediirfnisse voll
und ganz zu erfiillen. Fragen Sie
Thre Kunden nach Abschluss der
Projekte, ob sie zufrieden sind.
Und stellen Sie sicher, dass dem
auch so ist. Horen Sie genau zu,
denn die Beratung durch Thre
Kunden ist wertvoller als die meis-
ten Tipps, die Sie von externen
Beratern erhalten. Denn niemand
kennt die Wiinsche und Erwar-
tungen Ihrer Kunden besser als
diese selbst.

A
«[)ie positiven
Referenzen
schaffen Vertrauen
und bestitigen uns
darin, gul gewdhlt
zu haben.»

Denken Sie auch einmal dariiber
nach, was Sie persinlich moti-
viert, ein bestimmtes Prodult zu
kaufen oder einen Auftrag fiir be-
stimmte Dienstleistungen zu ver-
geben. Lemen Sie, sich in Thre
Funden zu versetzen, deren Den-
ken, deren Motivation und deren
Verhaltensmuster zu erkennen.
Und stellen Sie sich dann darauf

ein. Damit sind Sie gut vorbereitet
und schaffen die notwendige Ba-
sis, um Ihre Kunden gliicklich zu
machen. Diese empfehlen Sie
dann auch ihren Geschifispart-
nem und Freunden weiter. Wer
heute einen neuen Geschiftspart-
ner oder einen Lieferanten sucht,
glaubt viel eher den Aussagen
eines vertrauten Dritten als den
Hochglanzbroschiiren oder Wer-
beversprechen von Unterneh-
men. Ot ist bei persénlichen
Empfehlungen der Preis nicht
mehr das ausschlaggebende
Kaufargument. Durch Sicherheit,
die ein Kiufer durch eine Emp-
fehlung gewinnt, ist er bereit, die
qualitativen Kaufkriterien hoher
zu gewichten und fiir gute Leis-
tung etwas mehr zu bezahlen. Die
positiven Beferenzen schaffen
Vertrauen und bestitigen uns da-
rin, gut gewihlt zu haben.

Verkaufen tiber Referenzen als
Weg durch die Krise? Ist das nicht
zu einfach? Mag sein, dass es sich
so anhirt. Doch wo wird das wirk-
lich systematisch gemacht? Wo
werden heute Kunden tatsichlich
emst genommen und durch
echtes Engagement zufriedenge-
stellt? Wenn Thnen dies alles ein-
fach zu einfach scheint, dann be-
antworten Sie sich folgende Frage
einmal ganz ehrlich: Wann haben
Sie Ihren Kunden das letzte Mal
etwas anderes geschickt als eine
Bechnung?

Erhard Riittimann, CEQ, Kommunikations-
agantur Communication Partners AG,
Eaar 6.

So helfen Sie
sparen

Investieren Sie -
zum Beispiel all die
teuer hezahlte Zeit,
die Sie mit dem
Jlammern iiber die
ach so schrecklichen
Zustinde vergeuden,
in Arbeit.

Geben Sie auf -
zum Beispiel den
Toilettengang und
andere iihle
Gewohnheiten,
Besorgen Sie sich
ginen Katheder.

Reduzieren 5ie -
zum Beispiel lhren
Stoffwechsel.

Das erspart nicht nur
die Mittagspause:
Durch die abgesenkts
KOrpertemperatur
sparen Sie auch
Heizkosten.

Und Gewicht sparen
sie gleich auch noch.

Falls alles nichts
niitzt:

Cparen Sie nicht an
guten Ratschldgen.
Ciehe oben.



