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Nach Ansicht der Verfassungsrichter ist 

§ 4 Absatz 5 Satz 1 Nr. 6b EStG nicht 

grundgesetzkonform, da die Norm die 

Absetzbarkeit ausschließlich auf häus-

liche Arbeitszimmer beschränkt, wenn 

sie den Mittelpunkt der gesamten und 

betrieblichen Betätigung bilden. 

Damit versagt das Einkommensteuerge-

setz den Steuervorteil allerdings auch bei 

Konstellationen, in denen dem Steuer-

pfl ichtigen kein anderer Arbeitsplatz für 

die Ausübung seiner betrieblichen oder 

berufl ichen Tätigkeit zur Verfügung 

steht. Das verstößt aber nach Ansicht des 

höchsten deutschen Gerichtes gegen den 

allgemeinen Gleichheitssatz. Es ist einer 

der wesentlichen Grundsätze im Ein-

kommensteuerrecht, dass sich eine Bela-

stung stets an der fi nanziellen Leistungs-

fähigkeit auszurichten hat, die sich stets 

objektiv anhand des sog. Nettoprinzips 

bemisst. Sollen bestimmte Steuerzahler 

von einer Steuervergünstigung ausge-

schlossen werden, ist das nur zulässig, 

wenn das durch sachliche Gründe ge-

rechtfertigt ist. Rein fi skalische Gründe 

reichen nicht aus.

Weiter betonten die Verfassungsrichter, 

dass man durch eine Bescheinigung des 

Arbeitgebers die tatsächliche betrieb-

liche oder berufl iche Nutzung des Ar-

beitszimmers problemlos nachweisen 

kann, wenn er bestätigt, dass kein ande-

rer Arbeitsplatz zur Verfügung gestellt 

wird. Damit ist eine unkomplizierte 

Abgrenzung zwischen der Privatsphäre 

einerseits und dem Erwerbsbereich an-

dererseits möglich. § 4 Absatz 5 Satz 1 

Nr. 6b EStG stellt jedoch auf den „quali-

tativen“ „Mittelpunkt“ ab. Diesen Nach-

weis kann der Steuerpfl ichtige nur mit 

viel Aufwand führen. Darüber hinaus 

können sich so viele Streitfälle ergeben. 

Die Verfassungsrichter gaben dem Ge-

setzgeber auf, das EStG rückwirkend 

ab dem 1. Januar 2007 entsprechend zu 

ändern. Bis zur Neufassung dürfen die 

Finanzämter die Vorschrift  nicht mehr 

anwenden und laufende Steuerverfahren 

sind auszusetzen.           ....

(Bundesverfassungsgericht, Beschluss v. 

06.07.2010, Az.: 2 BvL 13/09)

        

Autorin:
Esther Wellhöfer
Redakteurin - Juristische Redaktion 
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FreeCall: 0800 2020306 

http://www.anwalt.de/rechtstipps/haeusliches-

arbeitszimmer-bundesverfassungsgericht-

staerkt-rechte-der-steuerzahler_012844.html                                                                             

Der Zweite Senat des Bundesverfassungs-

gerichts hat eine Pressemitteilung zu ei-

ner wichtigen Entscheidung für Steuer-

zahler veröff entlicht, die ein häusliches 

Arbeitszimmer für ihre Berufsausübung 

nutzen. In den vergangenen Jahren hatte 

der Gesetzgeber die Möglichkeiten für 

die Absetzbarkeit eines heimischen Bü-

ros immer wieder eingeschränkt. 

Doch nun haben die Karlsruher Richter 

dem einen Riegel vorgeschoben und die 

seit dem Steueränderungsgesetz 2007 

geltende Fassung von § 4 Absatz 5 Satz 

1 Nr. 6b Einkommensteuergesetz (EStG) 

für verfassungswidrig erklärt. Das be-

trifft   Fälle, in denen dem Steuerpfl ichti-

gen neben dem Arbeitszimmer kein an-

derer Arbeitsplatz zur Verfügung steht. 

Die Kosten für Arbeitszimmer können 

allerdings weiterhin nicht bei der Ein-

kommensteuer geltend gemacht werden, 

wenn dem Steuerpfl ichtigen ein anderer 

Arbeitsplatz für die Ausübung seiner 

Erwerbstätigkeit zur Verfügung steht, 

selbst wenn er dafür das Büro zuhause 

mehr als 50 Prozent nutzt.

Der Rechtstipp

Häusliches Arbeitszimmer jetzt besser 
absetzbar

© fotolia.com - Cmon
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Steuernews 
präsentiert von REICHARDT Steuerberatung Wirtschaftsmediation 

In diesem Fall ist eine gesonderte und 

einheitliche Gewinnfeststellung durch-

zuführen.

Nebentätigkeiten von Arbeit-
nehmern

Nach einem Urteil des Bundesarbeits-

gerichts darf der Arbeitgeber dem Ar-

beitnehmer bestimmte Nebentätigkeiten 

nicht verbieten.

Im Urteilsfall ging es um eine teilzeitbe-

schäft igte Arbeitnehmerin der deutschen 

Post AG, die frühmorgens eine Nebentä-

tigkeit als Zeitungszustellerin ausgeübt 

hatte. Das andere Unternehmen stellt al-

lerdings nicht nur Zeitungen zu, sondern 

ist auch in der Brief- und Postzustellung 

tätig.

Die Deutsche Post AG untersagte der 

Arbeitnehmerin die Nebentätigkeit aus 

Wettbewerbsgründen. Dieses Vorgehen 

hat das Bundesarbeitsgericht aber ver-

worfen, da es keine unmittelbare Wett-

bewerbstätigkeit sah. Die Klägerin sei 

in dem Unternehmen weder als Briefzu-

stellerin tätig noch gäbe es anderweitige 

Überschneidungen beider Unterneh-

men.

Frühstücksregelung gilt auch 
für Selbstständige

Seit Januar 2010 ist der Umsatzsteuer-

satz für sog. Beherbergungsleistungen 

auf sieben Prozent gesenkt worden. Al-

lerdings gilt die Ermäßigung nicht für 

unmittelbar der Vermietung dienende 

Leistungen (z. B. das Frühstück).

Problematisch war die steuerfreie Er-

stattung an Arbeitnehmer. Nach einem 

Schreiben des Bundesfi nanzministeri-

ums ist die bis Ende 2009 geltende lohn-

steuerliche 4,80 EUR Regelung weiterhin 

zulässig. 

Das Frühstück muss dazu in einem Sam-

melposten auf der Rechnung ausgewie-

sen sein. Positive Folge des Schreibens 

ist, dass der Frühstücks-Wert vom Pau-

schalbetrag für Verpfl egungsmehrauf-

wendungen abgezogen werden kann 

und dass dem Arbeitnehmer dadurch 

ein Betrag von 19,80 EUR (Pauschbetrag 

iHv. 24 EUR abzgl. 4,80 EUR) zusätzlich 

zur Übernachtung steuerfrei erstattet 

werden kann. Das Finanzministerium 

Schleswig-Holstein stellte nun aktuell 

klar, dass die 4,80 EUR Regelung auch 

für Gewerbetreibende und Freiberufl er 

anzuwenden ist.                       ....

Haftungsausschluss: 
Der Inhalt des Beitrags ist nach bestem 
Wissen und Kenntnisstand erstellt wor-
den. Die Komplexität und der ständige 
Wandel der Rechtsmaterie machen es not-
wendig, Haftung und Gewähr auszuschlie-
ßen. Der Beitrag ersetzt nicht die indivi-
duelle persönliche  Beratung.                                                                                                                                       

Innergemeinschaftliche Kfz-
Lieferungen

Tätigen Unternehmer und Privatleu-

te innergemeinschaft liche Lieferungen 

(Verkäufe in das europäische Ausland) 

neuer Fahrzeuge an Kunden ohne sog. 

Umsatzsteuer-Identifikationsnummer,  

gelten seit 30. Juni 2010 neue Meldere-

gelungen. 

Diese Lieferungen müssen bis zum zehn-

ten Tag nach Ablauf des Kalenderviertel-

jahres, in dem die Lieferung ausgeführt 

wurde, dem Bundeszentralamt für Steu-

ern gemeldet werden.

Die Meldung muss nach amtlich vor-

geschriebenem Datensatz elektronisch 

und für jedes Fahrzeug gesondert erfol-

gen. Nur bei unbilliger Härte kann das 

Finanzamt auf Antrag auf eine elektro-

nische Datenübermittlung verzichten.

Für die Übermittlung auf elektronischen 

Weg stehen das ELSTEROnline-Portal 

und das BZStOnline-Portal zur Verfü-

gung.

Keine Körperschaftsteuer-
pfl icht bei Nichteintragung 
einer Kapitalgesellschaft

Die Gründung einer Kapitalgesellschaft  

(z. B. GmbH) unterliegt strengen Regeln. 

Nach Abschluss des notariellen Gesell-

schaft svertrages befi ndet sich die Kapi-

talgesellschaft  „in Gründung“. Steuer-

lich spricht man in dieser Zeit von einer 

„Vorgesellschaft “. Erfolgt die Eintragung 

im Handelsregister, werden die Vorge-

sellschaft  und die GmbH steuerlich als 

einheitliche Kapitalgesellschaft  behan-

delt.

Erfolgt eine Eintragung in das Handels-

register aus unterschiedlichen Gründen 

nicht, besteht laut einem Urteil des Bun-

desfi nanzhofs keine Körperschaft steuer-

pfl icht. Die Gründungsgesellschaft er der 

Vorgesellschaft  werden dann als Mitun-

ternehmer behandelt.

Seebrucker Str. 46, 81825 München 
Telefon: 089/431 02 62
Internet: www.StbReichardt.de

© istockphoto.com
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Von Dr. Jens Cornelsen

Zu viel Werbung! - Konsu-
menten werden in Deutsch-
land tagtäglich mit mehr 
als drei Millionen Werbe-
botschaften überschüttet. 
Nicht vertrauensvoll! - Die 
allgemeine Skepsis der Ver-
braucher gegenüber der klas-
sischen Werbung nimmt wei-
ter zu. 

So glauben fast 8 von 10 US-Amerika-

nern, „[…] that companies don’t tell the 

truth in advertisements“ (Yankelovich 

2005), über 70% hingegen „[…] trust 

other people like themselves“ (Edelman 

Trust Barometer 2007). Verbraucher ver-

netzen sich immer stärker untereinander, 

werden immer cleverer und „konsumde-

mokratischer“ und initiieren häufi g von 

sich aus direkte, persönliche Gespräche 

und Empfehlungen im Freundes-, Be-

kannten- und Kollegenkreis. 

Neben den überwiegend privaten Ge-

sprächsinhalten geht es dabei mehr und 

mehr auch um das Weitergeben eige-

ner Kauf- und Konsumerlebnisse an 

Freunde, Bekannte und Kollegen. 

Und auch in Deutschland ist dieser 

Trend inzwischen voll angekommen. So 

setzen mittlerweile branchenübergrei-

fend vierzig Prozent aller Verbraucher in 

Deutschland beim Kauf eines Produktes 

oder beim Nutzen einer Dienstleistung 

stark bzw. sehr stark auf persönliche 

Empfehlungen von Freunden, Be-

kannten und Kollegen (defacto.research 

2010). 

Fast ¼ der deutschen Online-Bevölke-

rung sind sog. „Brand Avocates“, also 

Personen mit hohem Empfehlungspo-

tenzial für Produkte, Marken und Un-

ternehmen (Yahoo 2009). Und nicht 

zu vergessen die inzwischen 30(!) Mio. 

Onliner, die sich mittlerweile in sozialen 

Netzwerken, wie Facebook, XING, Stu-

diVZ etc. tummeln. 

Allein Facebook begrüßt dieser Tage 

das zehnmillionste Mitglied. Das heißt: 

10 Mio. Menschen, die sich 

Empfehlungsmarketing 
Wie Sie TOP Empfehler fi nden und binden

Illustration: medien|design AG, www.mediendesign.de

>>



Leitartikel

5

Echtzeitnachrichten
Wir wissen´s zuerst. www.boerse-go.de/jandaya

Von ihm bekommen Sie alles nur nachgeplappert, 
für Börsennachrichten in Echtzeit 
müssen Sie schon Jandaya lesen.

Mittelstand Wissen 08/2010

-unter anderem- über Produkte, Marken 

und Unternehmen austauschen und un-

terhalten. 10 Mio. potenzielle Empfehler 

- ein Riesenpotenzial für Empfehlungs-

marketing!

Erfolgreiches Empfehlungsmar-
keting in drei Schritten

Insgesamt kommen Unternehmen bzw. 

Unternehmer gar nicht umhin, sich so-

wohl im klassischen Marketing als auch 

im Customer Relationship Marketing 

viel stärker als bisher mit dem Kunden 

in seiner Rolle als TOP Empfehler der 

eigenen Marke, Markenbotschaft er, Mei-

nungsführer oder Ambassador näher zu 

beschäft igen. 

Aber wie genau lassen sich die TOP 

Empfehler überhaupt identifi zieren und 

wie sollte ein optimales Empfehlungs-

marketing-Programm ausgestaltet sein? 

Zur Beantwortung dieser Fragestel-

lungen bietet sich folgendes dreistufi ges 

Vorgehen an:

1) Empfehler fi nden 

(Wer sind die lukrativsten TOP Empfeh-

ler?)

2) Empfehler binden 

(Was begeistert die TOP Empfehler?)

3) Empfehlungsmarketing „controllen“ 

(Wie erfolgreich ist Empfehlungsmarke-

ting?)

Schritt 1: Empfehler fi nden

Im ersten Schritt müssen die lukrativsten 

Empfehler zunächst per Umfrage, zum 

Beispiel Telefon- oder Online-Befra-

gung, identifi ziert werden. Hierzu wer-

den mindestens 500 Interviews benötigt. 

Die Identifi zierung von TOP Empfehlern 

erfolgt auf Basis von drei verschiedenen 

Dimensionen:

1) Häufi gkeit der markenbezogenen Ge-

spräche

2) Persönlichkeitsstärke und Produktin-

volvement

3) Markenloyalität

Die Häufi gkeit der markenbezogenen 

Gespräche bezieht sich einerseits auf 

die Anzahl der Gesprächspartner im 

Familien-, Verwandten-, Freundes-, Be-

kannten- sowie Arbeits- und Vereins-

kollegenkreis: Mit wie vielen Personen 

spricht ein Kunde beispielsweise über 

seinen Versicherungsanbieter? 

Andererseits geht es um die jeweiligen 

Gesprächsintensität: Wie häufi g spricht 

ein Versicherungskunde über seine Mar-

ke? Dabei kann dann zum Beispiel he-

rauskommen: Der betrachtete Versiche-

rungskunde spricht mit zehn Freunden 

„sehr häufi g“, in seiner Familie „selten“ 

und im Arbeitskollegenkreis mit zwan-

zig Personen „manchmal“ über seinen 

Versicherungsanbieter. 

Nun sagt die reine Information, ein Kun-

de spricht „[…] mit vielen 

Abb. 1: Segment-Steckbrief eines TOP Empfehlers

Anzeige 

>>

http://redaktion.marktplatz-mittelstand.de/c/r?EMID=09602CV2CSL2O7B8K01MM5C018R5P2K
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Interview

„Wer sich nur auf Empfehlungen 
verlässt, ist verlassen!“

Leuten viel über seinen Versicherungs-

anbieter“ für sich genommen noch nicht 

viel darüber aus, inwieweit dieser Kunde 

sich bei anderen Personen des sozialen 

Umfeldes auch wirklich durchsetzen 

kann (= Persönlichkeitsstärke): Wird der 

betrachtete Kunde wirklich als ein TOP 

Empfehler gesehen oder fehlt ihm die 

nötige soziale Durchschlagskraft ? 

Die Persönlichkeitsstärke orientiert sich 

primär an Eigenschaft en, wie hohes Pro-

duktinvolvement, aktives Innovations- 

und Risikoverhalten und nicht zuletzt 

eine überdurchschnittliche Kommuni-

kationsbereitschaft  und Extrovertiert-

heit. Diejenigen Befragten, die sich als 

innovativ, risikobereit und bzgl. Versi-

cherungen als kommunikations- und in-

formationsaktiv einstufen, haben somit 

typische TOP Empfehler-Eigenschaft en. 

Die dritte Einfl ussgröße des Empfeh-

lungspotenzials ist die Markenloyalität, 

die sowohl für die Richtung als auch die 

Stärke der abgegebenen Empfehlungen 

maßgeblich ist. 

Die „Richtung“ von Empfehlungen hängt 

insbesondere von der Tonalität der Emp-

fehlungsgespräche ab und schlägt sich 

letztlich im –positiven oder negativen- 

„Vorzeichen“ nieder. 

Die „Stärke“ einer Empfehlung hängt 

wiederum unmittelbar vom Ausmaß 

bzw. dem Grad der Markenloyalität ab: 

Ein markenloyaler, begeisterter Kun-

de bzw. ein ausgesprochener Fan einer 

Marke empfi ehlt extrem positiv, ein sehr 

enttäuschter Kunde hingegen extrem ne-

gativ weiter. Auf der Basis erfolgt dann 

die Einordnung in die verschiedenen 

Empfehler-Segmente ABC und die diff e-

renzierte Beschreibung mittels Segment-

Steckbriefen. 

Sämtliche typischen Merkmale für TOP 

Empfehler werden am Ende so zusam-

mengeführt, dass für jeden Kunden ein 

eindeutiger Empfehler-Score ermittelt 

wird. Der Score bildet die Basis für die 

Einordnung in die verschiedenen ABC 

Empfehlerklassen und die diff erenzierte 

Beschreibung der Gruppen mittels aus-

führlicher Segment-Steckbriefe (siehe 

Seite 5, Abb. 1).

Bernhard Kuntz
ist Inhaber eines Redaktionsbüros  in Darmstadt. Er ist auf die Themen Marketing 
und Verkauf sowie Personal- und Unternehmensführung spezialisiert. Er ist Autor 
der Bücher „„Die Katze im Sack verkaufen – Bildung und Beratung mit System ver-
markten“ (2005), „Fette Beute für Trainer und Berater“ (2006) und „Warum kennt 
den jeder? – Wie Sie als Berater durch Pressearbeit Ihre Bekanntheit steigern und 
leichter Aufträge an Land ziehen“ (2008).

 www.die-profi lberater.de

Empfehlungsmarketing: Was 
sind die Chancen, was die 
Grenzen?

Empfehlungen sind für die Neukun-

dengewinnung und Auft ragsakquise 

Gold wert. Denn wenn ein Kunde einem 

Noch-nicht-Kunden ein Unternehmen 

oder Produkt empfi ehlt, dann ist die 

Wahrscheinlichkeit hoch, dass aus der 

Empfehlung ein Auft rag wird. Doch wer 

sich als Unternehmer bei der Neukun-

denakquise rein auf Empfehlungen ver-

lässt, ist in der Regel verlassen.

Warum?

Kunden sind mit dem Geben von Emp-

fehlungen meist zögerlich. Denn sie 

wissen, wenn ich zum Beispiel einem 

Bekannten einen Dienstleister empfehle 

und der arbeitet nicht gut, dann ist mein 

Bekannter verärgert. Und er denkt: Wie 

konnte der mir diesen empfehlen? 

Entsprechend zurückhaltend sind Kun-

den meist mit dem aktiven Aussprechen 

von Empfehlungen. Deshalb können 

speziell Unternehmen, die wachsen 

möchten, rein mit Empfehlungen ihre 

Ziele meist nicht erreichen. Dasselbe gilt 

für Newcomer im Markt. Denn sie ha-

ben noch wenig Kunden. Also ist auch 

die Zahl der Personen klein, die sie über-

haupt empfehlen können.

Ist die Empfehlung eines 
Kunden ein reiner Glücksfall?

Empfehlungen sind kein Glücksfall. 

Grundvoraussetzung ist eine Top-Lei-

stung. Doch selbst hochzufriedene Kun-

den sprechen eher selten eigeninitiativ 

Empfehlungen aus. Also muss man sie 

gezielt akquirieren. Zum Beispiel, indem 

man zum Kunden bei passender Gele-

genheit sagt: „Kennen Sie noch einen 

Unternehmer, für den unsere Leistungen 

interessant sein könnten?“

Wie verhält es sich mit dem 
Empfehlungsmarketing in 
sozialen Netzwerken? 

Empfehlungen sind umso wirksamer je 

intensiver die Beziehung zwischen dem 

Empfehlungsgeber und dem Empfeh-

lungsnehmer ist. 

Ein Beispiel: Angenommen zwei Unter-

nehmer spielen regelmäßig gemeinsam 

Golf. Zwischen ihnen besteht also eine 

persönliche Beziehung und sie können 

die Meinung des jeweils anderen ein-

schätzen. Dann hören sie in der Regel 

auch gerne auf dessen Empfehlungen. 

Anders ist dies, wenn zwischen ihnen 

keine Beziehung besteht. Dann sind zu-

meist auch Empfehlungen relativ wir-

kungslos. Deshalb sollte man beim Emp-

fehlungsmarketing zunächst analysieren, 

über welche persönlichen Kontakte ein 

Kunde verfügt, um hieraus abzuleiten, 

bei welchen Personen er als Empfeh-

lungsgeber dienen könnte. 

Anders sieht es bei den sogenannten So-

cial Communities im Internet aus. Zwi-

schen ihren Mitgliedern bestehen meist 

keine persönlichen Kontakte. Also kön-

nen sie auch die Meinungen der jeweils 

anderen Mitglieder nur bedingt bewer-

ten. Dies setzt dem Empfehlungsmarke-

ting in solchen Plattformen enge Gren-

zen.              ....                    >>

>Laden Sie sich hier die Druck-Version unseres Magazins zum Thema Empfehlungsmarketing herunter<

http://redaktion.marktplatz-mittelstand.de/c/r?EMID=09602CV2CSL2V7B8K01MM5C009HSOA5
http://www.die-profilberater.de/
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Im Falle des betrachteten Versicherers 

umfasst die Gruppe der TOP Empfehler 

mit dem höchsten Empfehlungspotenzi-

al ca. 22% aller Kunden. 

Der typische TOP Empfehler ist hier-

nach 35-45 Jahre alt, männlich, verhei-

ratet, überdurchschnittlich kontaktfreu-

dig und sehr familiär, hat im Schnitt 

3,6 Versicherungen, spricht im Durch-

schnitt mit 8 Personen pro Monat über 

Abb. 2: Incentivierungsangebote, als „sehr interessant“/“interessant“ eingestuft

seinen Versicherungsanbieter, empfi ehlt 

aktiv, lehnt rein monetäre Incentives (dt. 

Kaufanreize) ab und bevorzugt stattdes-

sen Einladungen zu exklusiven Events, 

Reisegutscheine und Spenden des Versi-

cherers für einen wohltätigen Zweck im 

Gegenzug für eine Empfehlung. 

Bei der Gruppe der FLOP-Empfehler 

(8%) handelt es sich dagegen um die ge-

fürchteten „Wertvernichter“ im Kunden-

portfolio mit negativem bzw. sehr nega-

tivem Empfehlungspotenzial.

Schritt 2: Empfehler binden

Im zweiten Schritt erfolgt dann der kon-

krete Anstoß für das Bindungsprogramm 

der TOP Empfehler. Hier werden die ein-

zelnen Incentivierungsangebote, die im 

Zuge der Umfrage (Schritt 1) von den 

Befragten als „sehr interessant“ bzw. „in-

teressant“ eingestuft  wurden, mit dem 

Gesamtmarketing-Plan des Unternehmens 

cross-medial abgestimmt. 

Dabei ergibt sich ein jeweils unterneh-

mensspezifi sches „Ranking“ (siehe  Abb. 

2, links unten) der beliebtesten Incenti-

vierungen aus Sicht der TOP Empfehler: 

Exklusive Events, Reisegutscheine und Pa-

tenschaft sspende im Falle des betrachteten 

Versicherers. 

Es wurde geradezu deutlich, dass die TOP 

Empfehler dieses Versicherers eben nicht 

ausschließlich auf fi nanzielle Anreize - im 

Gegenzug für eine Empfehlung - aus wa-

ren, sondern ganz andere Aspekte favori-

sieren.

Auf der anderen Seite haben sich ledig-

lich 12% aller befragten Kunden strikt 

gegen jegliche Form der kommerziellen 

Incentivierung gewehrt. „[…] Ich möchte 

kein Verkäufer von … sein“ bzw. „[…] Ich 

möchte eher freiwillig und ungezwungen 

empfehlen“ waren die am häufi gsten ge-

nannten Argumente gegen eine systema-

tische Incentivierung von Empfehlungen. 

Diese Form der kundenbezogenen Verwei-

gerung muss von den Unternehmen aller-

dings sehr ernst genommen werden! 

Uns liegen Fälle vor, in denen fast siebzig 

Prozent der Kunden Incentives in jeglicher 

Form ablehnen. Also, stets die Rechnung 

mit(!), nicht ohne den Kunden machen. 

Unser Credo deshalb: Ein erfolgreiches 

Empfehlungsmarketing benötigt die spe-

zifi schen Erkenntnisse und Informationen 

aus der vorangehenden Umfrage. Und lei-

der gibt es kein stets gültiges Patentrezept 

für „das optimale Empfehlungsmarketing-

Programm“!
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Statistik

Digital Infl uence Index 2010

Quelle: Fleishman-Hillard Germany GmbH 
www.digitalinfl uence.fl eishmanhillard.de

Die folgende Statistik (durchgeführt im Juni 2010 von  
Fleishman-Hillard und Harris Interactive) zeigt, wel-
che Informationsquellen bei einer Kaufentscheidung 
wichtig für die Konsumenten sind. Befragt wurden 7 
Nationen. Bei allen steht der Rat von Freunden oder 
das Internet an erster Stelle.

>>

http://www.digitalinfluence.fleishmanhillard.de/
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Und wie ging’s weiter? Im konkreten Fall 

erhielt jeder TOP Empfehler zunächst 

ein umfangreiches Welcome Package, 

mit dem er bzw. sie im „Ambassador 

Club“ quasi offi  ziell willkommen gehei-

ßen wurde. In der Folge wurden dann 

per Online-Marketing Reisegutscheine 

für besonders agile Empfehler ausgelobt, 

ein zentraler Spendenfonds „Empfehlen 

und Spenden“ eingerichtet sowie exklu-

sive, gemeinsame Kochveranstaltungen 

(nicht: „Erlebnisgastronomie“) in vielen 

Großstädten in Deutschland veranstal-

tet. Denn aus den Umfrageergebnissen 

kam klar heraus, dass das Th ema „Ko-

chen“ mit zu den beliebtesten Freizeit-

beschäft igungen der betrachteten TOP 

Empfehler gehört. Mit riesigem Erfolg … 

und einem tollen Nebeneff ekt: Vernet-

zung mit anderen, einstellungs- und typ-

bezogen ähnlich „tickenden“ Menschen 

bzw. Kunden des Versicherers, also eine 

Art Networking à la XING – zum Nutzen 

der Kunden und letztlich natürlich zum 

Nutzen des Versicherers.

Schritt 3: Empfehlungsmarke-
ting „controllen“

Die Erfolgsformel für ein nachhaltig er-

folgreiches Empfehlungsmarketing: Zu-

erst via Umfrage die lukrativsten TOP 

Empfehler fi nden, dann diese lukrativste 

aller Zielgruppen mit den richtigen, 

mehrwert-generierenden Incentivie-

rungsangeboten an das Unternehmen 

binden und so in angemessener Art und 

Weise zur Abgabe von positiven Empfeh-

lungen motivieren (Abb. 3, links oben).

Aber was kommt am Ende bei rum? Aus 

Sicht des betrachteten Versicherers hat 

sich Empfehlungsmarketing in Ergän-

zung, nicht Ablösung(!), der klassischen 

Marketing- und Werbemaßnahmen be-

reits nach kurzer Zeit mehr als ausge-

zahlt. 

So stieg die „Quote der empfohlenen 

Neukunden“ im Folgequartal bereits um 

über zwanzig Prozentpunkte an. Und das 

mit einem Bruchteil des Budgets, das im 

Marketing normalerweise für umfang-

reiche TV- und Print-Kampagnen aus-

gegeben wird! Ferner hat sich der Net 

Promoter Score („Wie wahrscheinlich 

ist es, dass Sie Anbieter XY weiteremp-

fehlen werden?“), den der Versicherer 

standardmäßig in sämtlichen Studien 

abfragt, seitdem um immerhin fast sie-

ben Punkte verbessert. 

Zukünft ig angedacht sind weiterhin 

controllingmäßig gut messbare „Bring-

a-friend“-Aktionen, bei denen die TOP 

Empfehler dazu motiviert werden sol-

len, zu einem weiteren, exklusiven Event 

Personen aus ihrem unmittelbaren 

Freundes- bzw. Bekanntenkreis mitzu-

Autor des Leitartikels:

Dr. Jens Cornelsen 
berät als Geschäftsführer der defacto research & consulting GmbH, 
Marktforschungsinstitut in Erlangen, nationale und internationale Un-
ternehmen bei der Optimierung ihrer Marketing- und Kundenpolitik.  
Schwerpunkte seiner Tätigkeit sind Kundenzufriedenheitsanalysen, Mar-
ken- und Werbeerfolgsbefragungen, Empfehlungsmarketing und Social 
Web Analysen.

bringen. Gedanke dahinter: Man um-

gibt sich in seinem persönlichen Umfeld 

ja am liebsten mit Seinesgleichen. Und 

wenn wir perspektivisch zudem den 

Empfehlungsmarketing-immanenten 

„Schneeball-Eff ekt“ unterstellen, dann 

dürft e sich die Erfolgsgeschichte des hier 

betrachteten Versicherers künft ig noch 

weiter beschleunigen.

Empfehlungsmarketing – jetzt 
starten

Nicht warten, starten! Der „recommen-

dation set“ der Verbraucher ist nämlich 

prinzipiell begrenzt. Wem es gelingt, zu 

seinen TOP Empfehlern einen engen 

Kontakt, ja, einen intensiven Dialog 

aufzubauen und diesen langfristig zu 

halten, der steigert nicht nur die Loya-

lität seiner lukrativsten Kundengruppe, 

sondern pusht gleichzeitig sein Neukun-

denwachstum auf eine zeitgemäße und 

kostengünstige Art und Weise. 

Zudem generieren Sie einen starken 

Trumpf gegenüber Ihren Wettbewer-

bern! Wer hingegen wartet, der überlässt 

seinen Wettbewerbern das Feld … oder - 

vielleicht noch schlimmer - überlässt das 

Empfehlen den „völlig freien Kräft en“ im 

Social Web 2.0. Dann entscheiden näm-

lich die Verbraucher völlig ungesteuert 

über Ihre Produkte und Marken – und 

Sie bleiben völlig außen vor! 

Vor diesem Hintergrund wird der pro-

fessionell und clever aufgesetzte Dialog 

mit den eigenen TOP Empfehlern in Zu-

kunft  sicher zu einem immer stärkeren 

Erfolgsfaktor in Marketing und Custo-

mer Relationship Marketing der Unter-

nehmen werden.            ....

Abb. 3: Controlling im Empfehlungsmarketing

www.defacto-research.de

>Laden Sie sich hier die Druck-Version unseres Magazins zum Thema Empfehlungsmarketing herunter<

http://redaktion.marktplatz-mittelstand.de/c/r?EMID=09602CV2CSL2V7B8K01MM5C009HSOA5
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Welche Bedeutung hat der strategische Netzwerk-
aufbau im Empfehlungsmarketing?

Anzeige 

Ekaterina Arlt

geschäftstüchtich
Kostenlose Kontoführung 

0,00 Euro* 
Business Giro

Klasse, wie meine Bank 
ihr Geschäft versteht … 
und auch meines!

Business SparCard

· www.postbank.de/ 
  geschaeftskunden
· Postbank Business-Center, 
  0180 4440400*** 
· Postbank Finanzcenter, 
  www.postbank.de/filial-suche

    *Ab 10.000 € durchschnittlichem Habensaldo im Monat.  **Ab 50.000 €, Zinssatz variabel.   
***Mo.–Sa. 8–21 Uhr: 20 Cent/Anruf aus dem dt. Festnetz; Mobilfunktarif max. 42 Cent/Minute.

Bis zu 

1,5 % p.a.****
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Das ganzheitliche Empfeh-
lungsmarketing basiert auf 
zwei Säulen – den Kunden und 
den strategischen Netzwerken. 
Kunden sollen zu Verbündeten 
und strategische Netzwerke zu 
Multiplikatoren werden.

Im Mittelstand und im B2B-Bereich sind 

Empfehlungsmarketing-Instrumente wie 

Buzz, Virales oder Guerilla Marketing 

unüblich, so dass den strategischen Netz-

werken hier eine zentrale Bedeutung zu-

kommt. 

Während Netzwerke früher als „Vitamin 

B“ oder „Seilschaft en“ abgetan wurden, 

sichern diese heute das Überleben mit-

telständischer Unternehmen. Das Th ema 

Networking ist erst seit den 90er Jahren 

salonfähig geworden und wird wie folgt 

in der Literatur beschrieben: „Netzwer-

ken ist wie ein Spiel über Bande“ oder „es 

ist ein Prozess der Pfl ege und Aufrechter-

haltung von Beziehungen“. Strategisches 

Netzwerken beinhaltet aber mehr als 

„Networking“. Es hat zum Ziel, geeignete 

Multiplikatoren zu fi nden, die gleichzeitig 

eine hohe Anzahl positiver Empfehlungen 

aussprechen. Dabei entstehen qualitative 

Geschäft skontakte, die im Rahmen des 

Quality Networking Management aufge-

baut und gepfl egt werden.

Die erfolgreiche Umsetzung dieses Kon-

zeptes setzt eine vierstufi ge Vorgehens-

weise voraus:

1. Analyse des Unternehmensnetzwerks, 

also des Netzwerks eines jeden Mitarbei-

ters. 

2. Zielsetzung und Profi ldefi nition der 

gewünschten strategischen Netzwerk-

partner.

3. Recherche, Auswahl und Kontaktauf-

nahme zu möglichen Partnern.

 4. Gemeinsame Zielvereinbarung treff en 

(wenn nicht möglich, ggf. zum Punkt 3 

zurückkehren).

5. Ständige Optimierung der Zusammen-

arbeit nach dem Win-Win-Prinzip.

Der Aufb au eines strategischen Netzwerks 

erfolgt aktiv, zielgerichtet, stufenweise 

und ist langfristig orientiert. Die Zusam-

menarbeit kann online wie auch offl  ine 

organisiert sein. Ein typisches Beispiel 

für eine Online-Zusammenarbeit liefert 

das überschaubare Online-Netzwerk Sha-

peshift ers.net. Unter 1.000 Mitgliedern 

werden hier Auft räge vergeben.                  ....

Als Marketing Expertin führt 
Frau Diplom-Kauffrau Eka-
terina Arlt seit 2006 ihr eige-
nes Unternehmen in Düssel-
dorf: ARLTMARKETING. 
Grundlage ihrer Beratung 
sind über 10 Jahre Erfahrung 
im Bereich Marketing und 
Vertrieb mittelständischer 
Unternehmen.

www.arlt-marketing.de

http://redaktion.marktplatz-mittelstand.de/c/r?EMID=09602CV2CPVB27B8K01MM5C017I4P63
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Drei einfache Fragen reichen 
bereits aus

Sie können sowohl neuen als auch be-

stehenden Kunden am Ende eines Ge-

sprächs gestellt werden - soweit es die 

Situation erlaubt. Dies wird am besten 

eingeleitet mit: Ach übrigens …

• Wie sind Sie eigentlich auf uns auf-

merksam geworden? Sofern eine 

Empfehlung im Spiel war, geht es 

dann weiter wie folgt:

• Und jetzt interessiert mich mal: Was 

hat denn der Empfehler über uns 

beziehungsweise unser Angebot 

gesagt?

• Und jetzt bin ich mal ganz neu-

gierig? Wer war das denn, der uns 

empfohlen hat?

Durch die erste Frage lässt sich ermitteln, 

wieviel Prozent der neuen Kunden auf-

grund einer Empfehlung kamen. 

Die Antwort auf diese Frage zeigt im 

Übrigen auch, wofür Sie in Zukunft  

Ihre Werbegelder verstärkt verwenden 

sollten. 

Über die zweite Frage gibt der Kunde 

Hinweise darauf, was genau Sie erfolg-

reich macht und in welche Richtung Sie 

sich und Ihre Angebotspalette weiterent-

wickeln können. Die empfehlungsstär-

ksten Angebote sollten dabei zukünft ig 

favorisiert werden.

Empfehler wertschätzen!

Konnten Sie den Namen eines Empfeh-

lers erfahren: Bedanken Sie sich! 

Und zwar unverzüglich und über-

schwänglich, telefonisch oder persönlich 

- verbunden mit einem kleinen individu-

ellen, überraschenden Geschenk. 

Das hat sich der Empfehler auch redlich 

verdient, schließlich war er ja kostenlos 

für Sie als Verkäufer aktiv. 

Vor allem aber: Wird er belohnt, wird er 

Sie auch in Zukunft  gerne weiterempfeh-

len.               ....
Die Empfehlungsrate zählt 
zu den wichtigsten betriebs-
wirtschaftlichen Kennzahlen. 
Sie sollte deshalb im Busi-
nessplan ganz vorne stehen. 
Denn sie entscheidet über 
die Zukunft eines Unterneh-
mens. Wer nicht länger emp-
fehlenswert ist, ist auch bald 
nicht mehr kaufenswert.

Was deshalb zu klären ist:

• Wie viele Kunden empfehlen uns 

weiter? Und warum genau?

• Welche Produkte bzw. Services wer-

den am stärksten empfohlen?

• Wer genau hat uns empfohlen? Und 

wie bedanken wir uns dafür?

• Wie lief der Empfehlungsprozess? 

Gibt es erkennbare, wiederholbare 

Muster?

• Wie viele Kunden haben infolge 

einer Empfehlung erstmals gekauft  

(= Empfehlungsrate)?

Die Empfehlungsrate ist gleichzeitig 

Ausgangspunkt und Ziel eines systema-

tisch gesteuerten Empfehlungsmarke-

ting. 

Anne M. Schüller

ist Managementberater und gilt als führen-
de Expertin für Loyalitätsmarketing. Die 
Diplom-Betriebswirtin und neunfache Buch-
autorin zählt zu den Top-Speakern und lehrt 
an mehreren Hochschulen. Ferner führt 
sie Profi -Seminare und Power-Workshops 
durch. Ihr Buch zum Thema heißt: Zukunft-
strend Empfehlungsmarketing.

www.empfehlungsmarketing.cc

Hörbuch zum Thema

Anne M. Schüller

Der beste Weg zu neuen Kunden.

Die 25 wertvollsten Erfolgsrezepte 

für ein gezieltes Empfehlungsmar-

keting

Breuer & Wardin, 1 CD, 72 Min., 

Preis: 19,90 Euro

ISBN: 978-3-939621-86-7
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Nachgefragt

Wie die Empfehlungsrate gemessen wird

© DLeonis - fotolia.com
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Anzeige 
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... fi nden Gründer und Unternehmer auf den START-Messen.
Holen Sie sich die entscheidenden Informationen für Ihr neues Unternehmen.

Vergleichen Sie auf den START-
Messen erprobte Geschäfts- und
Franchise-Konzepte aus vielen
Branchen – live und im persönlichen
Gespräch.

Themen-Bereiche der START:
+  Coaching
+  Unternehmensentwicklung
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und Vorsorge
+   Franchising, Geschäftskonzepte
    und Unternehmensnachfolge
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+  Marketing und Sales
+  Wirtschaft, Recht und Steuern
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Checkliste
21+1 Punkte für erfolgreiches Empfehlungsmarketing

Viele Unternehmer, Berater und Verkäufer halten 
Empfehlungen immer noch für einen Glücksfall. 
Die folgende Checkliste dient dazu, dem Glück 
ein wenig nachzuhelfen und aus Kunden aktive 
Empfehler zu machen. Ziel ist es, den Anteil der 
Kunden, die aufgrund einer Empfehlung gewonnen 
werden, systematisch zu erhöhen.

Voraussetzung ist allerdings, dass Sie auf Ihrem 
Gebiet ein Spitzenleister sind, dem man vertrau-
en kann. Denn empfohlen werden nur Leistungen, 
die außergewöhnlich sind und absolut überzeugen. 
Darüber hinaus brauchen Sie einen Sympathiebo-
nus, denn Menschen empfehlen niemanden, den 
sie nicht leiden können.

 Fortsetzung auf Seite 13

1. Wer hat Sie schon empfohlen? Haben Sie dazu eine Liste erstellt?

2. Wie haben Sie sich dafür bedankt? Mit einer kleinen ‚Belohnung‘?

3. Weshalb werden Sie weiterempfohlen bzw. weshalb werden Sie nicht empfohlen? Stellen Sie hierzu den 

Kunden folgende Fragen:

• Inwieweit können Sie sich vorstellen, uns weiterzuempfehlen?

• Und wenn vorstellbar, weshalb genau?

• Und wenn nein: weshalb nicht?

• Wenn es eine Sache gibt, für die Sie uns garantiert weiterempfehlen können, was wäre das genau?

• Und wenn es eine Sache gibt, für die Sie uns ganz sicher nicht weiterempfehlen können, was ist das 

konkret für Sie?

4. In Prozent: Wie viele Ihrer Kunden empfehlen Sie weiter?

5. Welche Empfehler sprechen die wirkungsvollsten Empfehlungen aus? Gibt es dabei typbedingte, bran-

chen- oder geschlechterspezifi sche bzw. regionale oder nationale Unterschiede?

6. Wie hoch ist Ihre Abschlussquote bei empfohlenem Geschäft ? Und bei nicht empfohlenem?

Mittelstand Wissen 08/2010       

>Laden Sie sich hier die Druck-Version unseres Magazins zum Thema Empfehlungsmarketing herunter<

© treenabeena - fotolia.com
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Text: Anne M. Schüller, www.empfehlungsmarketing.cc / www.unternehmer.de

7. Mit welcher Wahrscheinlichkeit werden Empfehlungsempfänger selbst zu Empfehlern?

8. Haben Sie die Empfehler in Ihrer Datenbank als solche markiert?

9. Geben Sie Ihrem Kunden zu verstehen, dass Sie sich über eine Empfehlung freuen (würden)? Und wenn 

ja, wie?

10. Wie viele Kunden sind aufgrund einer Empfehlung zu Ihnen gekommen?

11. In Prozent: Wie hoch ist Ihre Empfehlungsrate (= Anteil der Kunden, die Sie aufgrund einer Empfeh-

lung gewonnen haben)?

12. Untersuchen Sie, wie der Empfehlungsprozess im Einzelnen gelaufen ist? Gibt es dabei erkennbare 

Muster?

13. Haben Sie aus diesen Erkenntnissen schon ganz konkrete weitere Aktionen abgeleitet?

14. Fragen Sie Ihre Kunden, ob sie andere Personen kennen, die an Ihrer Leistung ebenfalls interessiert 

sein könnten. Tipp: Versehen Sie Ihren Wunsch mit einer Begründung. Fragen Sie zum Beispiel wie folgt: 

„Ich möchte expandieren. Wen kennen Sie denn, der sich vielleicht für unser Angebot ebenfalls interes-

sieren könnte?“

15. Sind Ihre Briefe, Prospekte, Angebote, Rechnungen, Newsletter etc. mit Weiterempfehlungshinweisen 

versehen?

16. Hat Ihre Webseite einen Weiterempfehlungslink?

17. Haben Sie Geschichten über erfolgreich verlaufene Empfehlungen parat, die Sie im Kundengespräch 

unterbringen können?

18. Sorgen Sie durch außergewöhnliche Aktivitäten für Gesprächsstoff  und Mundpropaganda?

19. Suchen Sie systematisch nach Meinungsführern und Multiplikatoren in Ihrem Umfeld? Und wie ver-

suchen Sie, diese für sich zu gewinnen?

20. Nutzen Sie Beziehungsnetzwerke im Internet und in der realen Welt für Ihre Empfehlungsarbeit?

21. Nutzen Sie Testimonials und Referenzen für Ihre Empfehlungsarbeit?

22. Eigene Idee

Mittelstand Wissen 08/2010       
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Wenn Sie die meisten der fol-
genden Fragen mit „ja“ be-
antworten können, sollten 
Sie es einmal mit Empfeh-
lungsmarketing versuchen, 
denn dann sind Sie wie ge-
schaffen dafür. Machen Sie 
den Test und fi nden Sie es 
heraus!

 Haben Sie gerne Kontakt mit  

 anderen Menschen?

 Sind Sie der Meinung, dass  

 Fremde Freunde sind, die man  

 noch nicht kennt?

 Pfl egen Sie langfristige 

 Beziehungen?

 Fragen Sie Ihr privates und  

 berufl iches Umfeld nach Tipps  

 und Empfehlungen bevor Sie  

 eine Kaufentscheidung treff en?

 Geben Sie gerne selbst Empfeh- 

 lungen ab?

 Trennen Sie Privates und 

 Berufl iches?

 Haben Sie bereits Kunden auf  

 Grund von einer Empfehlung  

 erhalten?

 Wenn ja, bedanken Sie sich  

  bei Ihren Empfehlungsgebern?

 Engagieren Sie sich privat oder  

 berufl ich in Verbänden und  

 Vereinen?

 Fordern Sie  Referenzschreiben  

 von Ihren Kunden und Netz 

 werken ein?

 Nutzen Sie Soziale Netzwerke  

 wie XING oder LinkedIn aktiv  

 für Ihren berufl ichen Erfolg?  

 (Besuch mind. 1x täglich)

 Wenn ja, erhalten Sie über die  

 Plattformen auch Kontakte  

 vermittelt?

 Haben Sie bereits Ihr Netzwerk  

 eingesetzt, um neue Auft räge  

 zu akquirieren?

 Pfl egen Sie eine enge Beziehung  

 zu Ihren Kunden?

 Kennen Sie die Anzahl der  

 Kontaktpunkte zum Kunden?

 Gestalten Sie die Kontakt- 

 punkte bewusst?

 Geben Sie Ihren Kunden die  

 Möglichkeit, in einem stetigen  

 Dialog mit Ihnen zu bleiben?

 

 Versorgen Sie Kunden und  

 Netzwerke mit Informationen,  

 die über Ihre geschäft lichen  

 Beziehung hinausgehen?

 Erhalten Sie mit Leichtigkeit  

 Referenzen?

 Präsentieren Sie Ihre Refe- 

 renzen öff entlich (online 

 und offl  ine)?

Autor: 
Ekaterina Arlt, Marketing Expertin  & 
Geschäftsführerin von ARLTMARKETING
www.arlt-marketing.de

Vorwärts gehen! 

www.purelements.de

mit Firmenevents |Incentives |Betriebsausflügen von Purelements

Burgweg 11a  �� 87527 Sonthofen

fon: 08321 / 677 190

info@purelements.de

Das Leben ist draußen!

Anzeige 

Checkliste 

Sind Sie der Empfehlungsmarketing-Typ?
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Auf einen Blick

Empfehlungsmarketing in 5 Schritten

Autor: Dieter Kiwus, www.empfehlungspower.de

Empfehlungsmarketing durch begeisterte Kunden Schritt-für-Schritt 
automatisieren. Dies ist die kostengünstigste und erfolgreichste 
Umsatzbeschleunigungs-Strategie. Vor allem in schwierigen Zeiten. 

Dazu sind allerdings herkömmliche Empfehlungsmethoden, bei de-
nen Sie meist erst am Ende des Gesprächs nach Empfehlungen fra-
gen - und sich die Kunden mehr oder weniger unter Druck gesetzt 
fühlen - ungeeignet. 

1. Gewinnen Sie ein neues 
Selbstverständnis

Die Grundvoraussetzung für Ihren Empfehlungserfolg  ist ein starkes berufl iches Selbst-

verständnis. Die meisten Verkäufer sind nur Mittelklasse im Kopf, Mittelklasse wird 

jedoch nicht empfohlen. Nur wenn Sie die Nummer eins im Kopf Ihres Kunden sind, 

werden Sie weiterempfohlen. Hier einige Fragen, deren Antworten Sie zu einem neuen 

Selbstverständnis führen:

• Was möchte ich, das meine Kunden über mich sagen?

• Was mache ich besonders gut?

• Welcher Mehrwert soll durch meine Arbeit für meine Kunden und mein 

Unternehmen entstehen?

• Was möchte ich mit meinem Beruf erreichen?

• Wie werde ich zu einer Spitzenkraft ?

Richten Sie Ihr ganzes Denken und Handeln auf Empfehlungen aus! Nicht Abschlüsse, 

sondern Empfehlungen sind das Ziel. Sie sind auch die schönste Bestätigung für gute Ar-

beit. Was für den Künstler der Applaus ist, sind Empfehlungen für den Spitzenverkäufer.

2. Klare Empfehlungs-Ziele Wie bei allem im Leben erhalten Sie Empfehlungen nur, wenn Sie es sich fest vornehmen. 

Setzen Sie sich deshalb klare Ziele, wie viele Empfehlungen Sie zum Beispiel pro Monat 

oder durchschnittlich pro Gespräch erhalten möchten.

3. Schon zu Beginn des 
Gesprächs über 
Empfehlungen sprechen

Machen Sie schon zu Beginn des Gesprächs Ihrem Kunden deutlich, dass Sie auf Emp-

fehlungsbasis arbeiten und Ihren Gesprächspartner nicht nur als Kunden sondern auch 

als Empfehler gewinnen möchten. 

4. Sammeln Sie im Verlauf 
des Gesprächs Namen

Sammeln Sie schon während des Gesprächs Namen von möglichen weiteren Kunden. 

Etwa: „Gibt es Personen in Ihrem Umfeld, die sich in einer vergleichbaren Situation be-

fi nden?“ Notieren Sie ggf. die Namen, um sie nicht zu vergessen.

5. Am Ende des Gesprächs 
sanft aber bestimmt 
Verbindlichkeit schaffen

Bitten Sie am Ende des Gesprächs Ihren Kunden um ein Feedback, wie zufrieden er mit 

Ihnen ist. Danach treff en Sie eine angenehme Empfehlungsvereinbarung, die genau den 

schmalen Grat zwischen unverbindlich und zu penetrant trifft  .

© fotolia.com - Light Impression
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Empfehlungsmarke-
ting 2.0

Empfehlung ist immer noch 
die beste Werbung. Dies wur-
de in einer Nielsen-Studie 
(Juli 2009) mal wieder be-
wiesen. 90% der Befragten 
gaben an, dass Sie auf Emp-
fehlungen Ihrer Freunde und 
Bekannten vertrauen – ist 
aber nichts Neues.

Was vielleicht neu ist, sind die 70%, die 

bei genauerem Hinsehen auff allen. 7 von 

10 der Befragten gaben an, dass Sie on-

line gepostete Empfehlungen glaubwür-

dig fi nden. Was das bedeutet, liegt klar 

auf der Hand: Social Media Marketing 

wird immer wichtiger.

Die Autoren behandeln in ihrem 

Buch Endlich Empfehlungen: Der ein-

fachste Weg, neue Kunden zu gewin-

nen auf 248 Seiten die wichtigsten 

Th emen rund um Empfehlungsmar-

keting als Kundengewinnungsmaß-

nahme.

Anzeige 

In anschaulichen Gesprächsbeispie-

len wird dem Leser beschrieben, wie 

aus Kunden Empfehler gemacht wer-

den.

Praxisnah werden komplett ausgear-

beitete Gesprächsleitfäden und rhe-

torische Tricks besprochen. 

Abgerundet wird das Ganze mit 

anschaulichen Grafi ken, übersicht-

lichen Tabellen, praktischen Kurzzu-

sammenfassungen und anwenderori-

entierten Arbeitsblättern.

---

11 von 15 Amazon.de-Kunden gaben 

dem Buch die volle Punktzahl.

(5 Sterne) 

2. Aufl age (2008)

GABAL-Verlag GmbH 

248 Seiten

ISBN-10: 3897498456

ISBN-13: 978-3897498457

24,90 Euro     ....>>
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Unser Buchtipp
Roger Rankel, Marcus Neisen

Endlich Empfehlungen
Der einfachste Weg, neue Kunden zu gewinnen



© fotolia.com - Cmon
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Bevor Sie sich jetzt einfach ins Th ema 

stürzen…:

1.) Wie kann Social Media Marketing 

meine Kommunikationskanäle berei-

chern?

Kleiner Bericht im TV? Auf der Home-

page darauf aufmerksam gemacht? Kann 

sein, dass es jemand gesehen hat… muss 

aber nicht. Woher soll man’s auch wis-

sen… Hätten Sie jetzt den TV-Termin 

getwittert, im Blog gepostet und Ihre 

Facebook-Fans darauf aufmerksam ge-

macht, sähe das schon ganz anders aus. 

Nach der Ausstrahlung hätten Sie das 

Video dann noch via YouTube verbrei-

tet und so den ein oder anderen Gast 

vielleicht sogar zum Weiterempfehlen 

animiert… Wenn Sie Social Media Mar-

keting so weit ausschöpfen wie es Ihnen 

möglich ist, sind Sie auf einem guten 

Weg.

2.) Kann ich den Regeln von Social Me-

dia Marketing treu bleiben?

Erstens: Alle sind gleich! Zweitens: Lang-

weilen Sie nicht mit ”Ich über mich”! Mit 

Ihren Wochenend-Specials können Sie 

im Social Web niemanden “hinter’m 

Ofen hervorlocken”. Beispielsweise Ho-

tel-Blogs im “Hotelprospekt-Format” 

interessieren niemanden. Finden Sie 

Inhalte, die Mehrwert verschaff en, zu-

sätzliche Informationen… Rezepte Ihres 

Küchenchefs oder Freizeittipps aus der 

Region zum Beispiel.

3.) Welchen geldwerten Nutzen kann 

ich mir von den Social Media Marketing 

Maßnahmen versprechen?

Jetzt bloggen, twittern und facebooken 

Sie “den ganzen Tag” und wofür? Ihre 

Social Media Marketing Aktivitäten dür-

fen am Ende nicht nur ein Zeitvertreib 

sein. Mehr Kontakte, mehr Follower und 

mehr Fans ist nur dann schön und gut, 

wenn diese auch ab und zu eine Nacht in 

Ihrem Hotel übernachten. Und es ihren 

Bekannten und Freunden weiter emp-

fehlen.                ....       

Autor: Thomas Hendele

www.hotel-newsroom.de
© fotolia.com - Andrey Zyk
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1. Überragende Leistungen
 Kennen wir unsere Stärken?

 Wissen wir, was unsere Kunden an unseren Leistungen besonders

 schätzen?

 Kennen wir unsere Kunden und deren Probleme, Wünsche und

 Bedürfnisse?

 Sind unsere Leistungen einzigartig, übertreff en sie die Erwartungen

 unserer Kunden?

 Überraschen und verblüff en wir unsere Kunden?

2. Mechanismen der Empfehlung
 Wissen wir, was der Kunde von uns erwartet?

 Erfragen wir bei Neukunden, woher er kommt, wer uns empfohlen

 hat und wofür wir empfohlen wurden?

3. Systematische Beziehungspfl ege
 Wissen wir, wer zu unserem privaten und geschäft lichen Netzwerk

 gehört?

 Sind die Kontakte in verschiedene Kategorien geordnet?

 Gibt es Personen, die wir gerne in unserem Netzwerk als Botschaft er

 hätten?

 Bauen wir unser Netzwerk geplant aus?

 Pfl egen wir die Kontakte zu unseren Bekannten regelmäßig und 

 systematisch? 

Quelle: Christoph Portmann, www.ScoreMarketing.ch

Check-Box

Wie weit setzen Sie bereits auf 
Empfehlungsmarketing?

Machen Sie die Probe. Wie viele der unten stehenden 
Fragen können Sie mit „ja“ beantworten? Gehören Sie 
bereits zu den aktiven Empfehlungsmarketern?



Batterie-Ecke
http://batterie-ecke.com
Bei uns bekommen Sie Akkumulatoren 
und Batterien zum Starten, Versorgen, 
Antreiben. Batterien für Netzersatzanla-
gen, Rauchbrandwarn- und Sicherheits-
anlagen.
Anschrift: Goethestr. 92, 
16540 Hohen Neuendorf

Dienstleisterverzeichnis 
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Sie möchten ebenfalls 
von der Reichweite unseres 

Magazins profi tieren und 
hier eine Anzeige schalten?

Kontaktieren Sie uns! 

info@marktplatz-mittelstand.de

0911/3409-873

Anzeigen 

Vermittlung von Rednern & 
Moderatoren
www.vortrags-redner.de
Frau Anita Abele
Von-Thürheim-Strasse 47
89264 Weißenhorn
Tel: (0 73 09) 92 78 48 
Abele@Vortrags-Redner.de
Wir kümmern uns um das gespro-
chene Wort, kreative Eventorganisati-
on, Ideenreiche PR und Texte für Ihr 
Unternehmen.

Online-Shop
Einkaufen, und damit Geld verdienen!

Bernd Lechner
Tel.: (07257) 3487
bilechner@googlemail.com

Tauchen Sie ein in die Stupkaworld! 
Alles was Sie für Ihre Familie suchen, 
fi nden Sie bei uns unter einem Dach.
www.die.stupkaworld.com  

Wir bieten Garantieverlängerungen 
für Server, Storage und Network – 
Neu- und Gebrauchtgeräte
www.prolongit.com
Tel.: (0911)  252 477-22

Schorsch Bross – VarietéKunst
www.varietekunst.de
info@schorschbross.de
Tel.: (09536) 1516

Begeisterung, emotionale Bindung und 
Produktinhalte für Ihren Kunden-, Mitar-
beiter- oder PartnerEvent. 
Schorsch Bross - ein Künstler, der Men-
schen hinreißt, fasziniert und berührt.

1

2 6

4

5

73

8

9

10

11

Schreier & Kölbel GmbH
www.brandschutz-schwittersdorf.de
Eislebener Straße 30
06295 Schwittersdorf
Tel.: (034773) 20122
info@brandschutz-Schwittersdorf.de

Sie suchen Zuschnitte, Kabel-, In-
stallations- oder Lüftungskanäle aus 
Promatect-Brandschutzbauplatten? 
Wir helfen auch bei Kleinstmengen.

Geschenke Gründer
Monika Gründer
Römerstr. 7, 63477 Maintal
Tel.: (06181) 9451 821
monika.gruender@t.online.de
www.geschenkegruender.com

Geschenkideen für viele Anlässe, 
erschwingliche Preise, Schmuck aus 
eigener Herstellung, Unikate. Neu 
für Sammler, Feen und Drachen, als 
Figuren oder Lampen.

Kein Mensch versteht Sie?

Qualifi zierte Übersetzer 
einfach online buchen.

Auf www.mytgate.deLassen Sie sich entführen in die Welt der 
Stilvollen Erotik und buchen Sie jetzt Ihre 
Dessous- und Dildoparty 
www.erotikparty-suanita.de

Suanita - Ihr Onlineshop für Stilvolle Erotik
Telefon: 02361-4077207
Fax: 02361-4077208
www.suanita.de
info@suanita.de

Egal welche Pfl anze Sie suchen, wir 
können sie liefern! Versand von Gar-
tenpfl anzen zu günstigen Preisen.

www.plantshop.de

Empter Weg 9
48249 Dülmen 
Telefon: 02548/933821
Mobil: 0170/2203330
Telefax: 02548/933822
E-Mail: post@plantshop.de
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Perle der Karibik

Die 1.250 km lange, rund 110.000 km² 

große und zwischen 35 und 145 km brei-

te Inselrepublik Kuba hat die Form eines 

Krokodils und verfügt über rund 6000 

km Küste. Sie liegt im karibischen Meer, 

nur 140 km von den Bahamas sowie 180 

km von Florida entfernt. Kuba ist mit ca. 

11 Mio. Einwohnern die größte und be-

völkerungsreichste Antilleninsel. 

Aufgeteilt in 14 Provinzen und den Be-

zirk Habana, bietet Kuba ein nahezu un-

erschöpfl iches Naturparadies. Das Klima 

ist subtropisch und fast ganzjährig warm 

und angenehm. 

Davon profi tiert auch die üppige Flora mit 

mehr als 8000 verschiedenen Pfl anzen-

arten, und eine ebenso reiche Fauna mit 

185 Schmetterlingsarten, 350 Vogelarten, 

eine korallenreiche und besonders attrak-

tive Unterwasserwelt mit 900 verschie-

dene Fischarten machen Kuba zu einem 

absoluten Juwel. Viele Pfl anzen sind en-

demisch und kommen nur auf Kuba vor. 

Mittlerweile fi nden sich deshalb auf Kuba 

mehr als 300 Schutzgebiete, von denen 

einige sogar UNESCO-Biosphärenreser-

vate sind. Die beliebteste Reisezeit ist Ok-

tober bis Mai.

Die Menschen und das Leben

Ein Tourist auf Kuba sollte sich stets vor 

Augen führen, dass er sich in einem la-

teinamerikanischen Land befi ndet und er 

nahezu überall mit der allgemein vorherr-

schenden Mentalität konfrontiert wird, 

die weder Stress noch Eile, weder direkte 

Kritik noch unsere europäische Perfekti-

on kennt. In Kuba ist Hektik im Wesent-

lichen eine unbekannte Größe. Deshalb 

eignet sich Kuba besonders gut, um sich 

endlich einmal treiben zu lassen und sich 

selbst, zumindest für eine gewisse Zeit, zu 

„entschleunigen“. 

Dennoch darf man sich nicht von der ka-

ribischen Lässigkeit täuschen lassen, denn 

der Bildungsstand, das Gesundheitssy-

stem und natürlich das kulturelle Leben 

suchen in der Karibik und ganz Latein-

amerika ihres Gleichen. Laut dem Human 

Development Index der UN (2009), der 

u. a. Lebenserwartung und Alphabetisie-

rungsrate berücksichtigt, zählt Kuba zu 

den hochentwickelten Ländern und lag 

mit Platz 51 nur knapp hinter Polen und 

z. B. weit vor der Türkei (Platz 79).

Kubaurlaub und Kubareisen

Auf Kuba bietet sich ein facettenreicher 

Kombinationsurlaub zu verschiedenen 

Reisezielen an. Hierzu wird meistens 

Badeurlaub mit Rund- und Erlebnisrei-

sen verbunden. Dazu zählen auch ein 

spannender Aktivurlaub mit Tauchen, 

Tanzen und Biking oder eine entspan-

nte Familienreise, individuell oder in der 

Gruppe. 

Das bunte Veranstaltungs- und Nacht-

leben in der Metropole Havanna oder 

Santiago de Cuba ist genauso beliebt wie 

Singlereisen, Drive-Cuba mit eigenem 

Mietwagen oder Incentive- und Event-

reisen.                .... 

Autor: Volker Liebig, www.salsaexpress.de
Bildnachweis: © SalsaExpress.de                                                                               

„Kein Land ist wie Kuba!“ Wie 
lässt sich die seit 50 Jahren an-
dauernde, antiimperialistische 
Revolution mit den Anstren-
gungen verbinden, sich zum 
Top-Reiseziel der Karibik entwi-
ckeln zu wollen? Welche Schät-
ze eröffnen sich dem Reisenden 
auf Kuba? 

Sozialismus unter Palmen

Durch den Zusammenbruch des Ost-

blocks und den Wegfall der Unterstüt-

zungsleistungen durch den großen, so-

zialistischen Bruder wird 1988 in Kuba 

eine Wirtschaft skrise ausgelöst, und die 

USA verschärfen 1992 abermals die Wirt-

schaft ssanktionen. 

Diese unglaubliche, wirtschaft liche Ka-

tastrophe zwingt das Regime zum Um-

denken. Ab 1993 wird der Tourismus auf 

Kuba langsam gefördert. Die Regierung 

besinnt sich auf die Schätze der Insel: 

Sonne, Strand und Salsa, gepaart mit ei-

ner spannenden und wechselhaft en Ge-

schichte, Kulturdenkmälern und einzig-

artiger Architektur. Hinzu kommen die 

allgegenwärtigen Ami-Schlitten aus den 

40er und 50er Jahren, die nicht nur Oldti-

merfans begeistern. Die Hotelkapazitäten 

und Infrastruktur wurden stetig erwei-

tert. Seit 1998 zählt der Tourismus zu 

den wichtigsten Einnahmequellen. Heute 

genießen rund 2 Mio. Menschen aus der 

ganzen Welt jährlich die karibische Leich-

tigkeit.

Kuba – Karibik und Sozialismus
Die Königin der Antillen verzaubert ihre Besucher mit Charme und Gegensätzen

Wahrzeichen von Kuba: Che Guevara & Oldtimer

Traumhotels der Karibik

Das Kapitol von Havanna
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Seminar Empfehlungs-
marketing
Im Seminar der IHK Erfurth zum Th e-

ma Empfehlungsmarketing werden u.a. 

folgende Schwerpunkte behandelt: 

- Bewährte Methoden der Gewinnung 

von Neukunden

- Die Bedeutung einer Empfehlung für 

die Neukundengewinnung

- Die Praxis des Empfehlungsmarktings

- Einwandbehandlung

- Verwendung und Nachbearbeitung 

von einer Empfehlung

Termin: 03.11.2010, Erfurt

Ansprechpartner: Manfred Mühlberg

E-Mail: muehlberg@erfurt.ihk.de

Informationen & Anmeldung:

www.erfurt.ihk.de

Seminar Neukundenge-
winnung durch Empfeh-
lungsmarketing

Das Seminar des Instituts für Manage-

ment-Entwicklung (IME) besteht aus 

praxisorientierten Übungen, Rollenspie-

len, Feedback, Trainerinput.

Geeignet ist es für Vertriebsmitarbei-

ter und Führungskräft e im Vertrieb, die 

ihren Kundenstamm systematisch und 

„wie von selbst“ erweitern wollen.

Inhalte sind u.a.:

- Wann fragen Sie nach Empfehlungen?

- Wie motivieren Sie Ihre Kunden, Sie 

tatsächlich zu empfehlen?

- Wie bearbeiten Sie Empfehlungen?

- Welche „Spielregeln“ gilt es im Emp-

fehlungsmarketing zu beachten?

- Welche positiv besetzten Worte sind 

wichtig beim Gesprächseinstieg?

- Wie bauen Sie sich ein erfolgreiches 

Empfehlungsmarketing konsequent auf?

Termine:

23.09.2010 in Berlin

24.05.2011 in Stuttgart

www.ime-seminare.de

Leitmesse für Kundenbeziehungsmanagement

CRM-expo Messe und 
Kongress in Nürnberg

Die CRM-expo ist eine Fachmesse mit Kongress für das 
Kundenbeziehungsmanagement und fi ndet am 12. und 
13. Oktober 2010 in der NürnbergMesse Halle 12, Mes-
sezentrum Nürnberg statt.

Indem das Customer Relation Management verschiedenste Kanäle und Kom-

ponenten nutzt, werden erfolgreiche Kundenbeziehungen hergestellt und 

neue Kunden gewonnen. Die Messe zeigt, welche Strategien und Lösungen 

für Unternehmen die richtigen sind.

Themenauszug:

• Best-Practice-Beispiele

• Strategien zur Kundenbindung

• Kundenwertanalyse

• Service und Kundendienst

• Kampagnenmanagement

• Stammdaten-Management

• Vertriebs- und Marketingautomatisierung

• integrierte Kundendaten

• Direktmarketing

 

Alle Informationen, Th emen, Preise, Details zur Messe und zum Kongress 

sowie Besucher- und Ausstelleranmeldung fi nden Sie unter folgender Web-

adresse:

www.crm-expo.com
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>Laden Sie sich hier die Druck-Version unseres Magazins zum Thema Empfehlungsmarketing herunter<

http://redaktion.marktplatz-mittelstand.de/c/r?EMID=09602CV2CSL2V7B8K01MM5C009HSOA5
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Marktplatz Mittelstand GmbH & Co. KG

Herausgeber
Marktplatz Mittelstand GmbH & Co. KG

Pretzfelder Str. 15, 90425 Nürnberg

info@marktplatz-mittelstand.de

www.marktplatz-mittelstand.de

Kommanditgesellschaft : Sitz Nürnberg, 

AG Nürnberg HRA 14717

Pers. haft ende Gesellschaft erin: ONB 

Online New Business GmbH, 

AG Nürnberg HRB 22494

Geschäft sführer: Michael Amtmann

www.empfehlungsmarketing-blog.de

Seit Juni 2009 berichtet der Empfeh-

lungsmarketing-Blog speziell über Emp-

fehlungsmarketing. Beachtung fi nden 

auch Multi-Level-Marketing oder Net-

work-Marketing.

http://blog.anneschueller.de/

Hier erhalten Sie Informatives und In-

teressantes rund um die Th emen Kun-

denloyalität, Kundenrückgewinnung, 

Mundpropaganda und Empfehlungs-

marketing.

www.viralandbuzzmarketing.de/blog

Der Blog von Herr Daniel Gaßmeier be-

schäft igt sich vor allem - wie der Name 

bereits verrät - mit Viralem und Buzz 

Marketing. Aber auch das klassische 

Empfehlungsmarketing wird erklärt.

www.unternehmer.de

Täglich aktuelle Ratgeber-Artikel, Wirt-

schaft snachrichten, lebhaft e Diskussi-

onen und Lesermeinungen: Mit dem 

Wissensportal Unternehmer.de bleiben 

Sie auf dem neuesten Stand!

Redaktion & Leserservice
Marktplatz Mittelstand GmbH & Co. KG 

Mathias Sauermann (Chefredakteur)

Patricia Scholz (Redakteurin)

redaktion@unternehmer.de

Anzeigenleitung
Marktplatz Mittelstand GmbH & Co. KG

Pretzfelder Str. 9-11, 90425 Nürnberg

Tel.: 0911/3409-873 & 0911/3409-877

Telefax: 0911/3409-335

info@marktplatz-mittelstand.de

Erscheinungsweise
monatlich, jeweils zur Monatsmitte

Anmeldung & Archiv
Um „Mittelstand Wissen“ kostenfrei zu 

beziehen, können Sie sich direkt unter 

www.unternehmer.de anmelden. 

Das komplette „Mittelstand Wissen“-Ar-

chiv zum kostenlosen Download fi nden 

Sie hier: www.unternehmer.de/magazin

Abmeldung 
abmelden@marktplatz-mittelstand.de

Urheberrechte
Der gesamte Inhalt sowie die Struktur 

unterliegen dem Urheberrecht. 
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Vorschau 
September
Der Weg in die Selbststän-
digkeit 2010

Die kommende August-Ausgabe 

von „Mittelstand Wissen“ widmet 

sich ganz dem Th ema Empfeh-

lungsmarketing. 

Neben Fachbeiträgen, Interview, 

Checklisten und Statistik erwarten 

Sie auch wieder Reise-, Rechts- und 

Steuertipps. Die nächste Ausgabe 

von Mittelstand Wissen liegt am 

20. September20. September in Ihrem Postfach.

---------------------------------

Feedback
Das Mittelstand Wissen 
Leser-Portrait!

Sie sind Mittelstand Wissen Leserin 

oder Leser und wollen einmal selbst 

in unserem Magazin erscheinen?

Kein Problem: Schreiben Sie uns 

eine E-Mail und wir stellen Sie in 

einer der kommenden Ausgaben 

vor!

Wir freuen uns auf Ihr Feedback: 

redaktion@unternehmer.de
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