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Tipps fiirs Empfehlungsmarketing II
13.03.2012 | 14:00 Uhr

Nutzen Sie die zehn Online-Verstarker

Das grofite Empfehlungsnetzwerk, das es je gab, hei3t Social Web. Die gute alte Mundpropaganda
verlagert sich immer mehr ins Internet. Das klassische Weitererzédhlen erlebt als digitaler
Consumer-Content eine unbédndige Renaissance. "Social Sharing" wird dies auch genannt.
Interaktive virtuelle Plattformen haben das Internet zu einer wahren Spielwiese fiir alle moglichen
Formen des Empfehlungsmarketing gemacht.

Ob es den Unternehmen nun gefillt oder nicht: Was immer sie heute tun, im Web spricht es sich
blitzschnell herum. Word-of-Mouth (WOM) erlangt schnell epidemische Ausmalle - im positiven
wie auch im negativen Sinn. Wer unbeschadet davonkommen will, tut gut daran, eine Top-
Performance zu bieten, moralisch sauber zu sein und in einen offenen, ehrlichen Dialog zu treten.
Denn in unserer global vernetzten Welt kommt - frither oder spiter - alles raus. Und
Minderwertiges wird gnadenlos ausgesondert.

In einem solchen Szenario schaffen Faszinationskraft, Reputationsvertrauen und iiberraschend
positive Erfahrungen die beste Basis fiir reichlich Gespriachsstoff und wohlmeinende
Mundpropaganda. Dies braucht nicht linger dem Zufall iiberlassen bleiben, sondern kann durch
geeignete Mallnahmen auch Online systematisch und zielsicher gestaltet werden. Hier sind zehn
Tipps dazu:

Verstirker Nr. 1: Reden Sie im Web iiber sich - dann redet man auch iiber Sie.

Tragen Sie sich in Online-Verzeichnisse ein. Sichern Sie sich Eintrdge auf Branchenplattformen.
Stellen Sie Meldungen auf Online-Presseportalen ein. Recherchieren Sie, welches die
meistgenutzten Bewertungsportale in Threr Branche sind - und machen Sie sich mit den
Gegebenheiten dort vertraut. Wenn sinnvoll: Xingen, bloggen und twittern Sie. Richten Sie
Unternehmensseiten bei Facebook und Google+ ein. Laden Sie Videos bei YouTube hoch. Und
nicht vergessen: Platzieren Sie auf Threr eigenen Webseite rechtskonforme (!)
Weiterempfehlungslinks und Social Media-Buttons.

Verstirker Nr. 2: Empfehlungen im Social Web sind ein zunehmend wichtiger
Kaufausloser.
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Warten Sie aber nicht einfach nur ab, was passiert, sondern laden Sie aktiv zum Mitreden ein. Und
das geht so: "Diskutieren Sie in unserem Forum iiber ... ." Oder: " Erzédhlen Sie uns Ihre
Geschichte zu ... ." Oder: "Laden Sie auf unserer Website Bilder hoch, die zeigen, was Sie mit
unseren Produkten Schones erlebt haben." Oder: "Bitte bewerten Sie uns auf ... ." Oder:
"Schreiben Sie doch bei Gelegenheit einen kleinen Erfahrungsbericht auf ... ." Bei Monarch
Wildlife Cruises &Tours aus Neuseeland klingt das so: "Wir freuen uns, wenn Sie Thre Erlebnisse,
Bilder und Videos mit anderen Wildlife-Fans auf unserer Facebook-Seite teilen oder uns bei
TripAdvisor empfehlen".

Online-Gespriche iiberwachen

Verstiirker Nr. 3: Uberwachen Sie Online-Gespriiche.

Dank Google Blog Suche, Technorati & Co. lassen sich die - hoffentlich - positiven Erwihnungen
ganz schnell ausfindig machen. Uber Google Alerts, Yahoo Alerts, Bing Alerts und Twitter
Search erhilt man Online-Gerede aktuell zugespielt. Rufen Sie dazu im Internet die
entsprechenden Eingabemasken auf und folgen Sie dann den weiteren Anweisungen. Das ist
kostenlos. Profis benutzen komplexere Social-Media-Monitoring-Programme, die in aller Regel
kostenpflichtig sind.

Verstirker Nr. 4: Reagieren Sie auf Gerede im Web.

Bedanken Sie sich bei denen, die Sie loben. Vor allem aber: Melden Sie sich bei denen, die
Beschwerden hatten - und schaffen Sie deren Arger schnellstméglich aus der Welt! Denn eine
schlechte Reputation verbreitet sich im Netz wie ein Lauffeuer. Kénnen Sie die Person nicht
ausfindig machen, dann schreiben Sie da, wo dies moglich ist, einen passenden Kommentar. Ganz
wichtig bei negativem Gerede: nichts vernebeln, nichts vertuschen, die Wahrheit zdhlt! Gehen Sie
sachlich und hoflich auf die wie auch immer geartete Kritik ein. Wichtig auerdem: keine
Eskalation, keine Drohungen, moglichst kein Rechtsanwalt!

Verstiarker Nr. 5: Keine Online-Dementis.

Je mehr Text zu einer Sache im Netz steht, desto interessanter ist das fiir Suchmaschinen. Und
desto weiter vorn findet sich das Problem. Verbreiten Sie stattdessen viel Positives, das verdrangt
ungewollte Meldungen. Mit etwas Gliick werden wackere Fans Sie beschiitzen. Aber: Stellen Sie
niemals Lobeshymnen {iiber sich selber ein. Und kaufen Sie keine Kundenstimmen. Wenn das
auffliegt, dann haben Sie neben dem Schaden auch noch den Spott. In diesem Punkt ist die
,Blogosphire* ziemlich gnadenlos.

Verstiarker Nr. 6: Erstellen Sie kostenlosen Content zum Downloaden.

Dabei handelt es sich um Fachbeitrige oder sogenannte White Papers, die dem Leser zu Threm
Fachgebiet Nutzwert bieten. Darin dokumentieren Sie vor allem fachliche Expertise, Ihre
Leistungen hingegen erwdhnen Sie nur ganz beildufig. Solche Ausarbeitungen kénnen Sie auf
Ihrer Webseite hochladen oder Fachportalen zum Einstellen anbieten. Da gute Beitridge im Social
Web freiziigig geteilt und weitergeleitet werden, kommen Sie so als Fachmann schnell ins
Gesprich - und damit auch zu Anfragen und Auftragen.

Geschichten erzihlen - auch im Internet

Verstiarker Nr. 7: Erzihlen Sie Geschichten iiber herausragende Projekte nicht nur offline,
sondern auch im Internet.

Laden Sie beispielhafte Fallstudien auf Ihrer Webseite hoch und berichten Sie dariiber auf
Fachportalen. Oder besser noch: Erstellen Sie iiber Ihre Projekt-Highlights ansprechende Videos,
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die den Kunden in den Vordergrund riicken. Laden Sie diese dann auf Threr Webseite und den
einschldgigen Videoportalen hoch.

Verstirker Nr. 8: Suchen Sie nach Multiplikatoren und Meinungsfiihrern - und lassen Sie
diese fiir Sie sprechen.

Deren hoher Vernetzungsgrad und die rasante Schnelligkeit des Internets macht das onlinebasierte
,Influencing‘ besonders interessant. Als Beeinflusser kommen hier vor allem Foren-Moderatoren,
A-Blogger, Facebooker mit vielen echten Freunden und Fans, Google+ler mit umfangreichen
Circles sowie Twitterer mit wertigen Followern infrage. Solche Menschen konnen die offentliche
Meinung stark priagen und Anbietern, die sie schitzen, schnell zum Erfolg verhelfen.

Verstirker Nr. 9: Ubernehmen Sie die Amazon-Methode.

Dabei geht es um Hinweise, mithilfe derer der Online-Versender geschitzte 20 Prozent
Mehrumsatz erzielt. Diese gehen so: "Kunden, die Produkt x gekauft haben, haben auch Produkt y
gekauft." Oder so: "Sie haben kiirzlich Produkt x gekauft, deshalb konnten Sie sich auch fiir
Produkt y interessieren."

Verstirker Nr. 10: Setzen Sie auch die Methode '"Pay with a tweet'' ein.

Erfunden wurde sie von den Werbern Leif Abraham und Christian Behrendt, die dazu eine kleine
Software schreiben lieen. Der Deal: Man bekommt eine Sache gratis, wenn man dafiir den
Anbieter mit einer Twitter-Meldung belohnt. Das gleiche kann man iibrigens auch mit einem
Facebook-Like machen. Letztlich ist jedes ,Like* und jeder Link eine kleine Empfehlung.

Das Wichtigste zum Schluss:

Nur wer wirklich empfehlenswert ist, wird am Ende auch weiterempfohlen. Hierzu sind - neben
wertigen Angeboten und einer exzellenten Reputation - hochmotivierte Mitarbeiter vonnéten.
Mitarbeiter, die nicht nur Spitzenleistungen erbringen konnen, sondern dies vor allem auch
wollen. Basis dafiir ist eine kundenfokussierte Unternehmenskultur. Achtsam und verlisslich sein,
Wertschitzung zeigen, besser sein, schneller sein, nach kundenrelevanten Problemldsungen
suchen, gute Gefiihle bewirken, durch immer wieder neue faszinierende Kauferlebnisse fiir
begeisternden Gesprichsstoff sorgen: Das ist es, was der Markt schlie8lich mit reichlich
wertvollen Empfehlungen honoriert. (oe)

Die Autorin Anne M. Schiiller ist Management-Consultant, Lehrbeauftragte und Business-
Trainerin. Die Diplom-Betriebswirtin und elffache Buchautorin gehort zu den gefragtesten
Wirtschafts-Speakern im deutschsprachigen Raum.

Kontakt: [1] www.anneschueller.com

Das Buch zum Thema:

Anne M. Schiiller: Zukunftstrend Empfehlungsmarketing. Der beste Umsatzbeschleuniger aller
Zeiten, BusinessVillage, 5. aktual. Aufl. 2011, 135 Seiten, 21,80 Euro, ISBN: 978-3869801544,
www.empfehlungsmarketing.cc

Seminartipp: Erfolgsfaktor Empfehlungsmarketing

Empfehler sind die besten Verkdufer. Und Empfehlungsmarketing ist das kostengiinstigste
Marketing. Wie das gelingt, zeigen praxisnahe Tagesseminare in drei deutschen Stiadten mit Anne
M. Schiiller, fiihrende Expertin fiir das neue Empfehlungsmarketing. Die Teilnehmer erhalten
darin Schritt fiir Schritt das komplette Knowhow sowie das notwendige Handwerkszeug zur
Entwicklung ihrer eigenen Empfehlungsmarketing-Strategie. Die Termine: am 15. Mirz 2012 in
Ko6ln, am 19. April 2012 in Miinchen und am 14. Juni 2012 in Frankfurt.
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Infos und Buchung: [2] www.semigator.de/empfehlungsmarketing

Enthaltene Links:
[1] http://www.anneschueller.com/
[2] http://www.semigator.de/empfehlungsmarketing
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