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Wie kann man Leistung besser 
darstellen?
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Wie Preis-Leistung besser darstellen?

Wie Folgekosten minimieren?
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Ergebnis-Erfahrung

mit der „3-Vorschläge“-Methode

Vorschlag 1:

7%
Vorschlag 2:

55%
Vorschlag 3:

38%

… bei 93% der Aufträge

ein Mehrwertverkauf



Systematisches 

Empfehlungsmarketing

Å44% Einfluss durch 

Freunde und 

Bekannte

ÅSystematisch 

ÅAnreize schaffen

ÅIn jeder Phase 

möglich



Wissens-
Interessent

Ziel-
Gruppen-
Adressen

Kauf-
Interessent

Erst-
kunde

Stamm-
kunde

Treue-Kunde

Erlebnis-Empfehler

Zufriedenheits-Empfehler

Wissens-Empfehler

Kunden binden

Kunden gewinnen

Adressen finden

Überzeugungs-Empfehler

Kreativ und systematisch:

Die Erfolgs-Treppe: ¬Kunden werben Kunden¬

Sog erzeugen: Von der Empfehlung zur 

Kundengewinnung



Networken Sie

ÅWenn kennen Sie? 

Wie groß ist Ihr 

Netzwerk?

ÅWo können Sie 

weiterhelfen? 

Werden Sie eine 

Knotenpunkt-Firma

ÅOnline (z.B. XING)



Kooperieren Sie mit anderen

Kundenbesitzern

ÅWer hat noch Kontakt 

zu Ihrer Zielgruppe?

ÅWer ist Ihr 

Powerpartner?

ÅSinnvolle Ergänzung 

zu Ihren Produkt oder

Dienstleistung



Beispiel

Lidl/Bild



Bauen Sie ein trojanisches Pferd

ÅWas können Sie als

Teilleistung 

anbieten?

ÅMuster / Proben / 

Test

ÅIndirekte Trojaner



Nachfassen

Å50 % geben nach 

dem ersten Kontakt 

auf

Å65% nach dem 

zweiten Kontakt

Å79,8% nach dem 

dritten Kontakt

Å89,8% nach dem 

vierten Kontakt



Erhöhen Sie die Frequenz





Stellen Sie einen Marketingplan auf

Å90 % ohne Planung

ÅKein klares 

Umsatzziel

ÅBudget umschichten



Mehr Infos unter:

www.marketingtip.de

twitter: marketingprofi

http://www.marketingtip.de/


Weitere Informationen    



Gute Geschäfte
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