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Erfolgreiche Neukundengewinnung für 

Finanzdienstleister



1. Erfolgreiche Systematisierung des 

Empfehlungsmarketings



ĂEine Empfehlung ist der sichtbare und geldwerte 

Beweis für die Loyalität und die Zufriedenheit Ihres 

Kunden.ñ

Strategisches Empfehlungsmarketing
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Theorie und Praxis ïEin (oft zu) großes Delta!

ĂNoch zu viele Unternehmen und AuÇendienst-

mitarbeiter halten Empfehlungen f¿r einen Zufall.ñ
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Theorie und Praxis ïEin (oft zu) großes Delta!

Kunde

Empfehlung 1 Empfehlung 2 Empfehlung 3



Laut aktueller Studie fühlen sich die Konsumenten durch die 

klassischen Werbemedien zunehmend überfordert. 75% der 

Befragten gaben an, dass sie durch die wachsende Infor-

mationsflut zunehmend den Überblick verlieren.

Konsumentenempfehlungen besitzen deswegen branchen-

übergreifend mittlerweile einen hohen bis sehr hohen 

Stellenwert. 

Menschen lieben Empfehlungen, denn sie reduzieren die 

Komplexität bei einer Entscheidungsfindung und geben uns 

die Sicherheit die richtige Wahl getroffen zu haben.
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ĂEmpfehlungen sind grundsªtzlich immer verbunden 

mit positiven Gefühlen, Vertrauen und der Freude am 

Teilen und sozialen Handeln.ñ
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Betriebswirtschaftlich gesehen betreiben Sie die 

kostengünstigste Art der Neukundengewinnung, 

insbesondere weil die klassischen Werbewege immer 

kostenintensiver werden. 

Kunden die ein Produkt oder eine Dienstleistung weiter-

empfohlen haben, haben statistisch gesehen auch deutlich 

höhere CLV- und Konsistenzwerte.

Empfehlungen führen erfahrungsgemäß schneller zum 

Abschluss als die beste Argumentationskette.
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Aber: Nur 8% - 13% aller Außendienstmitarbeiter betreiben 

ein konsequentes Empfehlungsmarketing.

Mit der richtigen Mehrwertstrategie können Sie nicht nur Ihre 

Außendienstmitarbeiter auf die Empfehlungsnahme 

erfolgreich konditionieren, sondern auch nachhaltig die 

psychologischen Hemmschwellen beim Kunden abbauen 

(ĂIst es meinem Freund, Nachbarn, Kollegen wirklich recht 

wenn ich seine Telefonnummer weitergebe?ñ)
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Die grundsätzliche strategische Zielsetzung:

üBestehende Kunden ïaber auch Interessenten ïin den 

Status des Empfehlungsgebers / Multiplikators zu bringen.

üAus jedem Gespräch (nicht nur aus jedem Abschluss-

gespräch) mindestens eine qualifizierte Empfehlung zu 

generieren.

üDas Empfehlungsmarketing systematisieren und so vom 

Zufall befreien.
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Die Herausforderungen:

üEffektive Konditionierung der Außendienstorganisation

auf das Empfehlungsmarketing

üAbbau der psychologischen Hemmschwellen beim Kunden

üMotivation geben und Impulse setzen, so dass Ihre Kunden 

als aktive Fürsprecher aufzutreten.

üWirtschaftliche Beantwortung der Frage: ĂWhat´s in for 

me?ñ
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üEntwicklung einer emotionalen Selling-Story für Ihren 

Kunden/ Empfehlungsgeber

üEntwicklung einer Mehrwertlösung für den Empfehlungs-

geber und Ihren Neukunden. 

üIdentifikation der besonders aktiven Empfehlungsgeber

üQuantitative Zielsetzung/ Erfolgskontrolle
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Die richtige Vorbereitung durch den AD-MA:

ĂHerr Kunde, mein Ziel ist es, Sie so zufrieden stellend zu 

beraten, dass Sie mich gerne weiterempfehlen werden.ñ

Mit dieser Argumentation dokumentieren Sie den Anspruch an 

Ihre Beratungsleistung und bauen eine Gesprächsbrücke um 

zum Ende des Gesprächs das Thema Empfehlungen erfolgreich 

umzusetzen.
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Die erfolgreichen Empfehlungskatalysatoren und die 

Beantwortung der Frage ĂWhat´s in for me?ñ 

üDie SRC Reisegutscheinlösungen

üDie SRC Wellness- und Kreuzfahrtgutscheinlösungen

üDie SRC Kinogutscheinlösungen

üDie SRC Einkaufsgutscheine

Hoher Mehrwert für Ihren Kunden, dank Quersubven-

tionierung eine minimale Investition für Sie!
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VAuch in wirtschaftlich schwierigen Zeiten verzichten die 

Deutschen als letztes auf Ihren Urlaub. 

VHochwertige Reisegutscheine sind deswegen das 

ideale Instrument zur Kundenfindung und ïbindung.
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Der perfekte Verstärker: Der SRC Reisegutschein

Argumentation:

ĂIhre Empfehlung ist uns 120,- ú* f¿r Ihre Reisekasse wert.ñ

Tipp:

Legen Sie den den Voucher in Ihren Analyse Bogen oder Ihre 

Anträge, so dass die Sprache automatisch auf den Gutschein 

kommt. So erreichen Sie, dass in jedem Gespräch die 

Empfehlungsfrage gestellt wird.

*Ihre Investition für diesen Mehrwert: 9,50 únetto
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Tipp: Verwenden Sie ein Empfehlungsformular
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Mit dem Arbeitsinstrument des Empfehlungsformulars 

erreichen Sie folgende Punkte/ Ziele:

üDurch die Strategie der doppelseitigen Incentivierung hat 

der Empfehlungsgeber eine tolle Selling- /Mehrwertstory

üDurch die 60,- úUrlaubsgeld erhält er den entsprechenden 

Impuls bzw. die Motivation, das Dankeschön und die 

Wertschätzung für seine Empfehlung(en). Gleichzeitig wird 

im Gehirn Ihres Kunden das Belohnungszentrum 

angesprochen als Grundlage für weitere Empfehlungen.
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üMit der Formulierung ĂIch möchte mit dem Urlaubsgeld in 

Höhe von 60,- úfolgenden Personen einen Freude machenñ 

wird herausgestellt welchen Dienst/ Gefallen der 

Empfehlungsgeber dem Empfohlenen erweist.

üWeiterhin welchen zusätzlichen Mehrwert der Empfohlene 

neben dem Berechnen seiner Deckungslücke hat.

üDurch die Aufzªhlung ĂFreunde, Verwandte, Arbeits-

kollegen, etcñ hat der AuÇendienstmitarbeiter die Mºglichkeit 

die Empfehlung noch weiter zu quantifizieren.
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üDurch das Feld Bemerkungen die Möglichkeit die 

Empfehlungen durch das Abfragen weiterer Informationen 

entsprechend zu qualifizieren.

üDurch die Stimulation zur Empfehlung betreiben Sie 

gleichzeitig aktive Stornoprävention ïda es ein Widerspruch 

in sich wäre eine Leistung die man selbst weiter empfohlen 

hat wieder zu kündigen.
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üInsbesondere mit dem Hintergrund der neuen gesetzlichen 

Restriktionen gewinnt die Forcierung eines aktiven 

Consumer2Consumer Marketings bei der Ihr Kunde nicht nur 

eine Telefonnummer weitergibt ĂDie schwache Empfehlungñ, 

sondern aktiv eine Br¿cke zum Neukunden baut ĂDie starke 

Empfehlungñ immer mehr an Bedeutung.

üDies wird insbesondere mit der Strategie der doppelseitigen 

Incentivierung und der Anwendung der Reziprozitätsregel 

erreicht (Literaturhinweis: ĂDie Psychologie des ¦berzeugensñ 

von Robert Cialdini).
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ĂNutzen Sie die Reziprozitªtsregel.ñ

Diese Regel hat uns in der Form sozialisiert, dass wir uns für 

Gefälligkeiten, Geschenke und Einladungen unbedingt 

revanchieren wollen. Es ist so normal, sich beim Erhalt von 

Geschenken verpflichtet zu fühlen, dass in vielen Sprachen 

die Wendung ĂIch bin Ihnen sehr verpflichtetñ zum Synonym 

f¿r das ĂDankeñ geworden ist.



ĂMenschen verstªrken immer das Verhalten f¿r das 

sie eine sichtbare Annerkennung bekommenñ

Das GEBEN und NEHMEN Prinzip als Erfolgfaktor für 

Ihr Marketing
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Wichtige Leitsätze:

ü ĂDer Empfohlene profitiert mehr von der Empfehlung 

als Sie!ñ
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Wichtige Leitsätze:

ü ĂAuch der Empfehlungsgeber erzielt einen deutlichen 

Vorteil durch seine Empfehlung!ñ
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Wichtige Leitsätze:

ü ĂIhre (Neu-)Kunden ziehen aus den Kontakt mit Ihnen 

und dem kennen lernen Ihrer Produkte und Lösungen 

nur Vorteile!ñ
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Das Prinzip Geben und Nehmen:

V Erfahrungswerte haben eindeutig gezeigt, dass sich gerade 

hochwertige Reisegutscheine ideal zur Herstellung einer 

Beziehungsebene eignen. 

V Denn jeder Kunde redet gerne über seinen letzen Urlaub 

und noch lieber über seine nächste geplante Reise.

V Gerade auch bei einer sehr solventen Klientel haben sich 

die SRC-Gutschein-Lösungen bewährt, da diese Zielgruppe 

besonders das Prinzip von Geben und Nehmen verinnerlicht 

hat. 
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Die Schritte zu einem systematisierten Empfehlungsmarketing 

Schritt 1: Die optimale Vorbereitung

üEntwicklung eines Leitfadens für das Empfehlungs-

marketing

Darstellung des Mehrwerts für die Agentur, Argumentationsmatrix, Selling-

Story, Statistik- und Controlling-Hilfen

üEntwicklung einer individuellen Empfehlungskarte
Stichwort: Controlling Instrument/ Arbeitshilfe für den AD-MA im Kunden-

gespräch



Strategisches Empfehlungsmarketing

Schritt 1: Die optimale Vorbereitung

ü Entwicklung einer individuellen Prämienauswahl

Empfehlung: 

An SRC delegieren!
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Schritt 2: Vertrauen aufbauen

Empfehlungsgeschäft ist Vertrauensgeschäft -
Tipp: Arbeiten Sie mit Referenzschreiben
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Schritt 3: Stellen Sie eine positive Beziehungsebene her

Wohlbefinden Ÿ angenehme Gef¿hle Ÿ positives Denken Ÿ 

positives Handeln = Zustand in dem wir gerne Kaufent-

scheidungen treffen

ĂGerade das Thema Urlaub & Reisen erzeugt positive 

Emotionen und Bilder und ist somit optimal geeignet um eine 

optimale Beziehungsebene herzustellen!ñ
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Schritt 4: Der Trigger, die Wertschätzung, der Impuls, die 

Motivation, das Dankeschön für eine Empfehlung

Beantworten Sie die Frage: ĂWhat´s in for me?ñ

ĂSchenken ist seit jeher ein Ausdruck hºchster 

Wertschªtzung!ñ
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Mit den SRC Voucher-Systemen machen Sie aus Ihren Kunden 

aktive Multiplikatoren. So verlängern Sie erfolgreiche Ihre 

Vertriebskette! 

Weiterhin überwinden Sie die Informationsasymmetrie: 

Sie haben hervorragende Produktlösungen ïIhr Kunde erfährt dies 

erst im vollem Umfang im Rahmen einer Beratung.
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ĂVertrieb ist Mathematik!ñ

Je höher Kontaktquote X, je höher ist Terminquote Y und 

desto höher ist Abschlussquote Z



Erwartungen

übertroffen

Erwartungen erfüllt

Kundenerwartungen nur in etwa oder

nicht erfüllt

J

Begeisterter Kunde
Emotional mit Ihrem Unternehmen verbunden

Nicht Abwanderungsgefährdet 

Aktive Mundpropaganda/ Tätigt aktiv Zusatzkäufe 

K

Zufriedengestellter aber indifferenter Kunde 
Offen für Abwerbungsbemühungen

Passive Mundpropaganda

Tätigt aktiv kaum Zusatzkäufe

L

Unzufriedener, enttäuschter Kunde
Aktive Abwanderungsabsicht

negative Mundpropaganda 

Erwartungen übertreffen = Erfolgreiche Forcierung von

Mund zu Mund Propaganda 
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Die SRC Reise- und Urlaubsgutschein-Lösungen

ü Am Markt einmalige Voucher-Lösungen 

ohne Restriktionen wie z.B. Mindest-

buchungshöhe oder Mindestaufenthalt. 

Lösungen die sich insbesondere im Rahmen 

des Empfehlungsmarketings, als Abschluss-

verstärker und zur Terminakquisition eignen.

ü Einlösbar für Pauschalreisen von mehr als 

140 Reiseveranstaltern: TUI, Neckermann, 

Alltours, Meiers Weltreisen, AIDA, Jahn 

Reisen, Bucher Reisen, Tjaereborg, 1-2-Fly, 

Studiosus, uvm.
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Die SRC Reise- und Urlaubsgutschein-Lösungen

ü Ihr Kunde spart bei einem beliebigen, bereits rabattierten 

Frühbucher- oder Last-Minute-Angebot noch einmal den 

entsprechenden Gutscheinwert (z.B. 120,- Euro).

ü Sie profitieren von einem optimalen Preis/Wert-Verhältnis: 

Preis für einen 120,- Euro Reisegutschein nur 9,50 Euro 

netto (dank Quersubventionierung über Veranstalter-

provisionen und Volumenvorteile).

ü Optional ist eine personalisierte Überweisung möglich.

Beispieltext: 

ĂIhr Finanzdienstleister Mustermann wünscht Ihnen einen 

schºnen Urlaubé+ 120,- úñ




