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Referenzen gekonnt einsetzen
Meistertipp Tiel 6 – Die beste Werbung für Ihr Unternehmen

Daniela Orlamünder*

* Diplom-Betriebswirtin Daniela Orlamünder entwickelt 
bei Orlamünder Kommunikation speziell für kleine und 
mittelständische Unternehmen abgestimmte Werbe-
konzepte

 Neue Kunden zu gewinnen wird 
zunehmend schwerer und kostet 
immer mehr Geld. Wer als Fach-
betrieb jedoch empfohlen wird, 

hat die Katze bereits im Sack und das 
zum Nulltarif. Doch wie kommt man an 
geldwerte Referenzen und wie können 
diese aussehen? Um Referenzen effek-
tiv einzusetzen, können alle Kommuni-
kationsformen, beispielsweise mündlich, 
schriftlich oder auch audiovisuell, genutzt 
werden. Manch Unternehmen erstellt 
Fotobücher, die bereits abgewickelte Pro-
jekte zeigen und im Verkaufsgespräch als 
Anschauungsmaterial dienen. Der Nach-
teil solcher Referenzfotos ist, dass diese 
die Leistungsqualität Ihres Unternehmens 
nicht ausreichend darstellen können. 
Folglich ist deren Empfehlungspotenzial 
sehr gering. Wirkungsvoller sind konkrete 
Stellungnahmen Ihrer Geschäftspartner. 
Doch um entsprechende Empfehlungen 
zu erhalten, sollten Sie psychologisch vor-
gehen. 

Dazu ein Beispiel: Bedanken Sie sich 
schriftlich bei Ihrem Kunden für die ange-
nehme Zusammenarbeit oder machen 
Sie Komplimente. Verwenden Sie dabei 
keine vorformulierten Floskeln, sondern 
gehen Sie auf den Auftrag ein. War der 
Kunde gastfreundlich oder besonders 
kulant bei der Terminplanung? War das 
Projekt eine besondere Herausforde-
rung für Sie? Fordern Sie Ihren Kunden 
am Ende des Briefes auf, Ihnen mitzutei-
len, ob die positive Erfahrung auf Gegen-
seitigkeit beruht. 

Um eine Antwort zu erhalten, können 
Sie Ihrem Dankesschreiben einen fran-
kierten Rückumschlag beilegen oder 
Ihren Kunden dazu auffordern, auf Ihrer 
Website eine Bewertung über Ihr Unter-
nehmen abzugeben. Beide Möglichkeiten 
erleichtern Ihrem möglichen Empfehler 
eine entsprechende Reaktion. Achten Sie 
aber darauf, dass der Kunde einer eventu-
ellen Veröffentlichung zustimmt. 

Auch im Internet tauschen Kunden rege ihre Empfehlungen aus� Quelle: www.myhammer.de

Achten Sie bei der Auswahl der Referenzen auf die Zielgruppe 

Jede Kundenreaktion ist wichtig
Selbst wenn Sie statt Lob harte Kritik 
erhalten, geschieht das zu Ihrem Vor-
teil. Schließlich ist es besser, Beanstan-
dungen aus dem Wege zu räumen, als 
unfreiwillig Opfer negativer Mund-zu-
Mund-Propaganda zu werden. Nutzen 
Sie deshalb die Chance und verwandeln 
Sie einen unzufriedenen Kunden einen 
begeisterten. Natürlich können Sie Ihre 
Kunden auch anrufen oder noch besser – 
einladen. Sorgen Sie dabei für eine behag-
liche Atmosphäre, beispielsweise bei Kaf-
fee und Kuchen. Fragen Sie Ihre Kunden, 
wo die Vorteile Ihres Unternehmens lie-

gen. Halten Sie Stift und Papier zur Hand, 
falls ein Kunde, einen netten Spruch über 
Sie macht – haken Sie nach. Vielleicht 
dürfen Sie das Zitat notieren und für 
Ihre Werbung verwenden. Dazu noch ein 
Foto, welches Sie mit Ihrem zufriedenen 
Kunden zeigt und schon haben Sie eine 
geldwerte Referenz in der Tasche. Verges-
sen Sie jedoch nicht, Ihrem Kunden mit-
zuteilen, dass Sie mit den gesammelten 
Informationen werben möchten. Auch 
sollten Sie die neue Website, Broschüre 
oder Anzeige vor dem Druck von den 
zitierten Kunden freigeben lassen. Falls 
ein Kunde bezüglich der Veröffentlichung 

http://www.baumetall.de/
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WUKO Duo Bender 

WUKO Disc-O-Bender 

WUKO Mini Disc-O-Bender
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Fachbuchempfehlungen

Bernd Prümer
Gentner Verlag, Stuttgart
Gebunden, 256 Seiten, vierfarbig
ISBN 978-3-87247-680-7

R. Haas (Hrsg.) - A. Frost 
Gentner Verlag, Stuttgart
Gebunden, 464 Seiten
ISBN 978-3-87247-702-6

Bedenken äußert, dann bieten Sie Alter-
nativen an. Formulierungen wie: „Frau S. 
aus Bremen, seit 10 Jahre Kundin bei uns“ 
helfen weiter. 

Wenn Sie genügend Referenzen gesam-
melt haben, gilt es, diese zu sortieren. Un-
konkrete Aussagen, wie „Klempner X hat 
gute Arbeit geleistet“, sind wenig wirk-
sam. Achten Sie auch darauf, dass die 
Kundenzitate viele verschiedene Facetten 
IhresUnternehmens darstellen. Verges-
sen Sie nicht, Ihre Referenzen nach Ziel-
gruppen zu ordnen, denn erfahrungsge-
mäß hinterlassen Empfehlungen privater 
Bauherren bei Architekten leider wenig 
Eindruck. 

Übrigens – auch bei Referenzen behält 
die oberste Werbe-Regel „Lügen haben 
kurze Beine“ stets Gültigkeit. Verzichten 
Sie daher auf Fantasie-Kunden-Zitate  

 					   
und akzeptieren Sie, falls jemand der Ver-
öffentlichung widerspricht, denn emp-
fohlen wird nur,wer sich seriös am Markt 
präsentiert.� ▪

Brandschutz in der Gebäudetechnik 
liegt jetzt in der komplett überarbeiteten 
dritten Auflage vor. Es ist ein modernes 
Fachbuch für Anwender, die am tech-
nischen Ausbau eines Gebäudes betei-
ligt sind. Die Zielgruppe sind Fachpla-
ner, Installateure, Bauaufsichtsführende, 
abnehmende Feuerwehrbeamte und 

Sachverständige. Auch für Betreiber von 
Gebäuden, also Bauherren, ist dieses Buch 
eine wichtige Informationsquelle. � ▪

Der Sachverständige des Handwerks 
richtet sich an Sachverständige, die mit 
ihren Gutachten entscheidende Wei-
chensteller in der gesamten Hand-
werkswirtschaft sind. Ferner begleitet 
das Fachbuch all jene, die Sachverstän-
diger im Handwerk werden wollen und 
auf dem Weg zur öffentlichen Bestellung 
Rat und Unterstützung suchen. Praxis-
nah beschreibt die neu bearbeitete sech-
ste Auflage alle Facetten der Streitlösung. 
Enthalten sind: Musterverträge, Muster-
briefe sowie Arbeitshilfen, Checklisten 
und Merkblätter.� ▪
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Das umfangreiche Online-
Extra trifft wichtige Aussagen zum 
Informationsgehalt von Internetsei-
ten. Ferner gibt es Hinweise, wie der 
Blickfang in Verkaufsräumen aussehen 
kann oder wie die Baustelle zur Event-
Location wird. 
Reinschauen loht sich in jedem Fall. 
Wo? Wie immer auf: 

www.baumetall.de

Mit freundlicher  
Unterstützung von
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