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Einfach erfolgreiches
Empfehlungsmarketing — ohne Druck,
ohne Kaltakquise!

Viele Menschen denken beim Empfehlungsmarketing sofort an
aufdringliche Verkaufsgesprache, standige Nachrichten an Freunde oder das
Gefuhl, anderen unbedingt etwas verkaufen zu mussen.

Doch genau das ist nicht der Weg, den ich gehen mochte.

Erfolgreiches Empfehlungsmarketing beginnt fiir mich nicht mit
Verkaufen. Es beginnt mit Vertrauen, personlicher Erfahrung und der
Moglichkeit, etwas selbst kennenzulernen.

Denn wie wirdest du dich fuhlen, wenn dir jemand ein Produkt empfiehlt, das
er selbst kaum kennt?

Wahrscheinlich skeptisch.
Ganz anders ist es, wenn jemand sagt:

»Ich habe es selbst ausprobiert. Schau es dir in Ruhe an. Wenn
du mochtest, kannst du es ebenfalls kennenlernen und dir
deine eigene Meinung bilden.*

Genau darin liegt fur mich die Starke des Empfehlungsmarketings.

Erst selbst erleben — dann ehrlich empfehlen!

Ich bin Uberzeugt: Man muss kein geborener Verkaufer sein, um
erfolgreich Empfehlungsmarketing zu betreiben.

Viel wichtiger ist, dass du hinter dem stehst, was du weiterempfiehlst.

Wenn du ein Produkt selbst ausprobierst und damit positive Erfahrungen
machst, kannst du viel naturlicher dartber sprechen.

Du musst keine Verkaufsspriuche auswendig lernen.

Du musst niemanden Uberreden.

Du musst auch nicht jedem Menschen dein Angebot vorstellen.

Du kannst einfach deine Erfahrung teilen.

Zum Beispiel beim Gesprach mit Freunden, Kollegen oder Bekannten:

»Ich beschaftige mich gerade intensiver mit dem Thema Energie und
Wohlbefinden. Ich habe dabei etwas kennengelernt, das ich selbst
interessant finde. Wenn du mochtest, kannst du es einfach einmal
ausprobieren und dir deine eigene Meinung bilden.”



Das ist kein Druck.
Das ist eine Einladung.

Meine Erfahrung: Menschen mochten selbst entscheiden

Ein wichtiger Punkt beim Empfehlungsmarketing ist fur mich die personliche
Freiheit.

Menschen mochten nicht das Gefuhl haben, dass ihnen etwas aufgeschwatzt
wird.

Sie mochten verstehen, warum etwas interessant sein konnte.
Sie mochten Fragen stellen.
Und vor allem mochten sie selbst entscheiden.

Deshalb finde ich den Ansatz ,.kennenlernen — ausprobieren — eigene
Erfahrung machen — entscheiden* so wertvoll.

Gerade wenn es um Produkte rund um Ernahrung, Bewegung und
Wohlbefinden geht, kann ein personliches Kennenlernen viel mehr bewirken
als zehn Verkaufsgesprache.

Denn deine Aufgabe ist nicht, jemanden zu Uberzeugen.
Deine Aufgabe ist es, eine Moglichkeit zu zeigen.

Probieren statt Uberreden

Stell dir vor, jemand erzahlt dir zehn Minuten lang, wie gut ein Produkt ist.
Du horst zu.

Vielleicht bist du interessiert.

Aber innerlich fragst du dich:

,Funktioniert das wirklich fur mich?*

Jetzt gibt es eine andere Moglichkeit.

Du kannst sagen:

,Warum probierst du es nicht einfach selbst aus? Dann kannst
du dir dein eigenes Bild machen.”

Damit veranderst du das gesamte Gesprach.
Aus einem Verkaufsgesprach wird ein Kennenlernen.
Aus Uberzeugungsarbeit wird persdnliche Erfahrung.

Und aus einem skeptischen Interessenten kann ein zufriedener Kunde
werden — wenn das Produkt tatsachlich zu ihm passt.

Natdrlich gibt es keine Garantie, dass jeder Mensch begeistert sein wird. Und



genau das macht eine ehrliche Empfehlung aus.

3 einfache Schritte fur dein Empfehlungsmarketing

1. Erlebe es selbst
Lerne das Produkt kennen.

Nutze es entsprechend den Herstellerangaben und beschaftige dich mit den
Eigenschaften und Anwendungsmaoglichkeiten.

Nur wenn du weifdt, wovon du sprichst, kannst du authentisch dartber
erzahlen.

2. Teile deine Erfahrung
Erzahle nicht einfach:
,Das Produkt ist super.”

Das ist zu allgemein.

Erzahle lieber, warum du dich damit beschaftigst, was dich daran
interessiert und welche personliche Erfahrung du gemacht hast.

Dabei solltest du bei deinen eigenen Erlebnissen bleiben und keine
Heilversprechen oder Ubertriebenen Wirkungen versprechen.

3. Lass andere selbst entscheiden

Das ist vielleicht der wichtigste Punkt.

Gib deinem Gegenuber die Moglichkeit, etwas kennenzulernen.
Zum Beispiel:

,Wenn dich das Thema interessiert, konnen wir uns das
gemeinsam anschauen. Du entscheidest anschlieBend ganz in
Ruhe, ob es fiir dich interessant ist.“

So entsteht Vertrauen.

Empfehlungsmarketing kann einfacher
sein, als du denkst

Du brauchst keine riesige Kontaktliste.
Du brauchst keine perfekten Verkaufsspruche.
Und du musst auch nicht jeden Tag zehn Menschen anschreiben.



Beginne mit Menschen, die dich bereits kennen.

Menschen, mit denen du Uber Alltag, Gesundheit, Energie, Beruf oder
personliche Ziele sprichst.

Hore zu.
Stelle Fragen.
Finde heraus, was den anderen beschaftigt.

Und wenn dein Angebot tatsachlich zu seinem Anliegen passt, kannst du eine
Empfehlung aussprechen.

Nicht mehr. Aber auch nicht weniger.
Das ist fir mich modernes Empfehlungsmarketing.

Ein Beispiel aus dem Alltag
Du sitzt mit einem Bekannten bei einem Kaffee.
Er erzahlt dir:

,ich fuhle mich momentan standig schlapp und mochte etwas fur
mich verandern.”

Jetzt ware es falsch, sofort mit zehn Produktinformationen loszulegen.
Besser ist eine einfache Frage:
,Was hast du bisher ausprobiert?“

Du horst zu.
Vielleicht erzahlt er dir von seinen bisherigen Erfahrungen.
Dann kannst du sagen:

,lch beschaftige mich selbst gerade intensiver mit diesem Thema.
Wenn du mochtest, zeige ich dir einmal, was ich kennengelernt
habe. Du kannst es dir anschauen und selbst entscheiden, ob du es
ausprobieren mochtest.”

Kein Druck. Keine Uberredung.
Einfach eine Moglichkeit.

Dein Vorteil: Du musst kein Verkaufer sein

Gerade Menschen, die mit dem Gedanken an ein eigenes
Empfehlungsbusiness spielen, sagen oft:

,Ich kann doch gar nicht verkaufen.*



Meine Antwort darauf ware:
Dann verkaufe nicht. Empfiehl.

Naturlich gehort ein gewisser Verkauf zum Aufbau eines Geschafts dazu.
Aber Empfehlungsmarketing kann sehr viel personlicher funktionieren.

Du kannst Menschen kennenlernen.
Du kannst Erfahrungen teilen.

Du kannst Fragen beantworten.

Du kannst Produkte erlebbar machen.

Und du kannst Menschen dabei begleiten, ihre eigene Entscheidung zu
treffen.

Das wirkt wesentlich naturlicher als aggressiver Verkaufsdruck.

Dein nachster Schritt

Wenn du Empfehlungsmarketing einmal ganz praktisch kennenlernen
mochtest, musst du nicht sofort ein Business starten.

Lerne zunachst die Produkte und das Konzept kennen.
Probiere es selbst aus.
Sammle deine eigenen Erfahrungen.

Sprich anschlieend mit Menschen, denen das Thema ebenfalls wichtig sein
konnte.

Denn genau hier beginnt authentisches Empfehlungsmarketing:
Nicht mit der Frage: ,,Wie verkaufe ich mehr?*“
Sondern mit der Frage:

,Wem konnte das, was ich selbst kennengelernt habe, wirklich
einen Mehrwert bieten?“

? Mdchtest du Empfehlungsmarketing selbst kennenlernen?

Dann lass uns ganz unverbindlich sprechen. Ich zeige dir, wie das Konzept
funktioniert, welche Moglichkeiten es gibt und wie du selbst erste
Erfahrungen sammeln kannst.

? [Empfehlungsmarketing kennenlernen]

Du entscheidest selbst, ob und wann du den nachsten Schritt gehen
mochtest.
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