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Wie wertvoll ist lhre Zeit?
Der Trick mit dem Fiinf-Euro-Schein

_Effizienz ist keine Frage der Zeit. Nur Dummkdpfe machen regelmé-
Big Uberstunden.” - Lee lacocca, Industriemanager

Um im Leben mehr zu erreichen, missen Sie lhre Leistungen hoher
schrauben. Aber der Tag hat nun einmal nur 24 Stunden, und mir ist
klar, dass Sie als Unternehmer wahrscheinlich ohnehin bereits zehn
bis zwdlf Stunden davon mit Arbeit zubringen. Deshalb verlange ich
auch gar nicht von lhnen, noch mehr Arbeitsstunden hineinzuquet-
schen. Die entscheidende Frage ist vielmehr: Wie verbringen Sie die-
se zehn bis zwdIf Arbeitsstunden?

Um sich auf die wirklich wichtigen Dinge zu konzentrieren und fo-
kussiert an den Aufgaben mit hochster Prioritdt zu arbeiten, gibt es
einen einfachen psychologischen Kniff, den ich seit einiger Zeit er-
folgreich anwende:

Der Trick mit dem Fiinf-Euro-Schein

Nehmen wir einmal an, Sie wiirden mit Ihren Féhigkeiten und Bega-
bungen, lhrem Wissen und lhrer Erfahrung 300 € die Stunde verdie-
nen. Zugegeben: 300 € die Stunde ist ein Ziemlich sportlicher Satz.
Auch wenn Sie (noch) keine 300 € die Stunde verdienen, kann dies
eine sehr produktive Vorstellung sein.

Multiplizieren Sie diesen Stundensatz mit acht, und Sie landen bei
2.400 € taglich. Bei finf Tagen die Woche waren das 12.000 € wo-
chentlich, d.h. bei nur 44 Arbeitswochen pro Jahr genau 528.000
Euro €. Sie sehen, jetzt geht es ums groBe Geld.

Dabei bin ich sicher, dass viele von lhnen tatsdchlich mindestens
sechs Wochentage jeweils zehn oder sogar zwdlIf Stunden pro Tag
arbeiten. Die oben genannten Zahlen sind also eher zu niedrig an-
gesetzt. Aber das Ziel lautet ja nicht,mehr Arbeitsstunden”, sondern
mehr aus den Stunden herauszuholen, die wir mit Arbeit zubringen.

300 € pro Stunde lassen sich ideal umrechnen auf finf Euro die Mi-
nute. Um sich besser vorstellen zu kénnen, was das letztendlich be-
deutet, holen Sie einen Fiinf-Euro-Schein aus lhrem Geldbeutel, le-
gen Sie ihn vor sich auf den Tisch und betrachten Sie ihn eine Minute
lang. Stellen Sie sich vor, dies sei der Wert Ihrer Arbeitszeit.

Geben Sie den fiinf Euro einen Rahmen

Um mir den Wert meiner Arbeitszeit stetig vor Augen zu halten, habe
ich mir einen Bilderrahmen gekauft und einen Fiinf-Euro-Schein hi-
neingeklebt. Uber dem Schein steht "Der Wert meiner Zeit", darunter
"pro Minute". Der Bilderrahmen steht seither auf meinem Schreib-
tisch. Bei jedem Telefongesprach oder jeder neu eintreffenden
E-Mail f3llt mein Blick unweigerlich auf diesen Bilderrahmen.

Als Effekt stellte sich bei mir rasch ein véllig anderer Umgang mit der
Arbeitszeit ein. Und ich bin mir sicher, auch Sie werden sehr schnell
feststellen: Bei fiinf Euro die Minute vergeuden Sie keine Zeit mehr.
Denn bei einem Wert von fiinf Euro pro Minute werden Sie Ihre Zeit
2.B. nicht mehr damit verschwenden, minutenlang abzuwarten,
bis jemand ein Telefongespréch beendet hat, von dem Sie eine be-
stimmte Information bendtigen. Sie werden stattdessen eine Nach-
richt hinterlassen oder es spater noch einmal versuchen. Sie werden
auch nicht mehr Diaumchen drehend in irgendeinem Empfangs-
bereich herumhocken und auf einen Geschéftspartner warten, mit
dem Sie einen Termin vereinbart haben, der aber noch in einer an-
deren Besprechung festgehalten wird. Stattdessen werden Sie sich
angewdhnen, samtliche Besprechungstermine bestatigen zu lassen.

/

Oder Sie werden sich zu AuBer-Haus-Terminen einige Aufgaben mit-
nehmen, die Sie bearbeiten konnen, falls eine Verzégerung auftritt.
Quasi eine Art "Notfall-Arbeit". Auch auf die Frage des Kollegen oder
Mitarbeiters,Haben Sie mal eine Minute?” werden Sie garantiert an-
ders reagieren.

Kurzum: Sie werden den Blick auf Ihre Arbeitszeit schnell veréndern.
Denn wenn lhnen erst einmal klar geworden ist, dass lhre Zeit finf
Euro die Minute wert ist, werden Sie anders damit umgehen. Sie
werden sich darauf fokussieren, was Einkommen produziert bzw.
Sie lhren wichtigsten Zielen naher bringt und in diesem Zusammen-
hang als nachstes unbedingt umzusetzen ist. Sie werden nur noch
das tun, was wirklich hochste Prioritét genieBt, und alles eliminieren,
was lhnen Zeit stiehlt. Sie werden lhre Konzentration auf das We-
sentliche richten.

Setzten Sie sich gro3e Ziele

Wenn Sie lhre Ergebnisse verbessern wollen, ist es bei dem 5 Euro
Trick Gbrigens von entscheidender Bedeutung, dass Sie keinesfalls
Ihren tatsichlichen Stundensatz zugrunde legen, sondern den, den
Sie anstreben. Tun Sie ab sofort nichts mehr selbst, was unterhalb
dieses angestrebten Wertes liegt!

Die Kosten vertrodelter Zeit

Nehmen Sie sich einen Augenblick Zeit, um zu Uiberlegen, wie Sie
einen normalen acht-, zehn- oder zwdlfstindigen Arbeitstag ver-
bringen:

. Womit verschwenden Sie am meisten Zeit?

. Uberlegen Sie auch, wie viel Zeit damit jeden Tag verloren geht?

. Was kénnten Sie tun, um diese Aushdhlung lhrer Zeit, Energie
und Begeisterung zu unterbinden oder zumindest zu mildern?

Am besten, Sie beantworten sich diese Fragen schriftlich.

Ich habe mir einmal erlaubt, die Kosten vertrodelter Zeit in einer Ta-
belle hochzurechnen. Darin kénnen Sie bequem nachlesen, in wel-
chem Einkommenssegment Sie sich gegenwértig befinden und wo
Sie sich in Zukunft sehen. Und kénnen ganz einfach ablesen, wel-
chen finanziellen Gegenwert dann ein Tag, eine Stunde oder eine
Minute flir Sie haben wird.

Gerne sende ich Ihnen diese Tabelle auf Wunsch kostenlos zu: Bitte
senden Sie mir einfach eine E-Mail an info@martingeiger.com mit
dem Betreff,, Zeittabelle”.

Weitere Tipps fur effektivere Zeitnutzung fur Unternehmer finden
Sie in dem aktuellen Buch:

Martin Geiger - Zeit. Macht. Geld. Die Erfolgsgeheimnisse produk-
tiver Unternehmer - ISBN 978-3-86980-201-5, BusinessVillage 2013,
1. Auflage, 296 Seiten, 24.80 Euro
www.zeit-macht-geld.de

Uber den Autor:

Effizientertainer ® Martin Geiger

Der Produktivititsexperte fir unter-
nehmerisch denkende und handelnde
Menschen, die anders arbeiten und
mehr leben wollen

martin geiger G com

www.martingeiger.com




Aktives Empfehlungsmarketing - 5 praktische
Tipps, wie Sie dem Zufall auf die Spriinge helfen

Die wirkungsvollste Form des Marketing ist nach wie vor die Weiter-
empfehlung. Sie geniellt die héchste Glaubwiirdigkeit bei Interes-
senten, kostet wenig und hat eine hohe Erfolgsquote.

Interessanterweise wird dieser Bereich trotzdem in vielen Unterneh-
men stiefmitterlich behandelt. Ob eine Weiterempfehlung erfolgt
oder nicht, bleibt dem Zufall tberlassen. Und eher wird Geld fiir In-
serate ausgegeben oder eine aufwendige Werbebroschiire erstellt,
als diese Energie in die Entwicklung einer Empfehlungsstrategie zu
stecken.

Nutzen Sie diese praktischen Tipps, um lhre Kunden zur Weiteremp-
fehlung zu animieren und ihre besten Werbetréger zu werden.

Tipp Nr. 1 - Die Servicequalitédt stimmt
Die erste Frage, die sich stellt ist, was Kunden davon abhdlt, eine
Empfehlung auszusprechen.

So banal es klingt: Ihre Kunden miissen spiiren, dass Sie Zeit fir sie
haben. Ansonsten hatten sie das Gefiihl, sich mit einer Empfehlung
- also zusatzlicher Arbeit fiir Sie - ins eigene Fleisch zu schneiden.

Leichte Erreichbarkeit, diszipliniertes Riickrufverhalten und die Ein-
haltung zugesagter Termine sind also unabdingbare Voraussetzung.
Damit signalisieren Sie, dass grundsatzlich die Kapazitat fuir weitere
Kunden vorhanden ist.

Tipp Nr. 2 - Erfolgskennzahlen ermitteln

Nur was wir messen kénnen, kénnen wir auch managen. Damit Sie
die Wirksamkeit Ihrer Aktivitdten (iberpriifen kénnen, brauchen Sie
entsprechende Messgrof3en.

,Darfich fragen, wie Sie auf uns aufmerksam geworden sind?” Diese
Frage ist das Herzstlick jedes Marketingplans. Denn sie zeigt, welche
MaBnahmen erfolgreich sind und welche nicht. Bei jedem Telefonat
bzw. Erstgesprach gehort sie am Anfang gestellt und das Ergebnis
zentral festgehalten. Am besten schulen Sie Ihre Mitarbeiter, wie das
Telefonat mit einem Interessenten optimal ablauft.

So weit moglich, halten Sie in dieser Auswertung nicht nur fest, wer
und wie oft sie empfiehlt, sondern auch mit welchen Worten die
Kunden Ihr Unternehmen positiv beschreiben. Dadurch erkennen
Sie lhre Starken und den Nutzen aus Kundensicht und kénnen das
bei Ihrer Offentlichkeitsarbeit weiter verwenden, z.B. als Argumente
und Referenzen auf Ihrer Webseite.

Tipp Nr. 3 - Liefern Sie positiven Gespréachsstoff

Die meisten Kunden sind passive Empfehler. D.h.sie sind grundsétz-
lich zufrieden und bestéatigen das, wenn sie von anderen danach ge-
fragt werden. Ansonsten sehen sie aber keinen Anlass, von sich aus
Uber das Unternehmen zu berichten - in einer Studie war in diesem
Zusammenhang von ,Gelangweilt Zufrieden” die Rede.

Mundpropaganda beginnt immer dann, wenn es etwas Besonderes,
AuBBergewdhnliches zu berichten gibt. Bieten Sie Servicequalitdt mit
der Sie die Erwartungen Ubertreffen und tberraschen Sie lhre Kun-
den mit Aufmerksamkeiten, die ihn verbliffen.

Der Fliesenleger, der eine kleine Quietscheente ins frisch geflieste
Bad legt. Der Metzger, der an manchen Tagen Rubbellose mit den
Worten,Heute schon Schwein gehabt” verteilt. Oder der Installateur,
der morgens Semmeln zum Friihstick fiir die Familie mitbringt. Der
Fantasie sind hier keine Grenzen gesetzt. Es sind die kleinen Auf-
merksamkeiten, die grof3e Wirkung erzielen.

Tipp Nr. 4 - Die ultimative Frage

Eine Weiterempfehlung ist Ausdruck hoéchster Zufriedenheit. Fred
Reichheld hat in seinem Buch,Die ultimative Frage” festgestellt, dass
diejenigen Unternehmen mit den hochsten Empfehlungsquoten
langfristig die erfolgreichsten sind.

Nutzen Sie den Abschluss eines Auftrags, in dem Sie um ein Feed-
Back bitten. Erstellen Sie sich dazu ein entsprechendes Formular, mit
einer Zufriedenheitsskala folgender Art:

Wie zufrieden sind Sie mit unserer Leistung auf einer Skala von 1 bis
10, wobei 1 bedeutet ,,Ich werde Sie kein weiteres Mal beauftragen”
und 10 bedeutet,Ich empfehle Sie aktiv weiter”.

Die meisten Kunden antworten auf dieser Skala mit 7 oder 8 und
driicken damit ihre normale (passive) Zufriedenheit aus. Das gibt |h-
nen die Chance jetzt zu fragen:,Und was kdnnen wir tun, damit Sie
uns in Zukunft mit einer 10 bewerten?”

So sind sie mitten im Gesprach Gber Weiterempfehlung ohne dass
es aufdringlich wirkt. Und der Kunde macht sich Gedanken dariiber,
ob er nicht doch jemanden kennt, dem er von den tollen Leistungen
Ihrer Firma erzahlen kdnnte.

Tipp Nr. 5 - Bedanken Sie sich angemessen

In der ein oder anderen Form wird sich wohl jeder fiir eine Empfeh-
lung bedanken. Sei es telefonisch oder beim néchsten Treffen. Meist
bleibt es aber dem Zufall Gberlassen, ob und in welcher Form das
Dankeschon erfolgt.

Dabei bietet sich genau an dieser Stelle die Chance aus passiven
Empfehlern aktive zu machen. Stellen Sie erstens sicher, dass jede
Empfehlung schriftlich gewiirdigt wird. Eine Karte mit dem Text
,Herzlichen Dank. Eine Weiterempfehlung ist die schonste Art Zu-
friedenheit auszudriicken. Wir werden alles tun, damit sich Herr /
Frau ...ebenso gut betreut fiihlt wie Sie.” signalisiert dem Kunden
namlich:,Mach weiter so”.

Ansonsten vermitteln Sie lhnrem Mandanten die Botschaft, dass Ih-
nen die Weiterempfehlung gleichglltig ist. Und er wird in der Kon-
sequenz damit aufhéren.

Verbinden Sie zweitens diesen Brief mit einem Geschenk, das er mit
anderen teilen kann, beispielsweise eine Flasche Wein mit zwei Gl&-
sern, ein Gutschein flr zwei zum Brunch oder zwei Eintrittskarten
flr ein Konzert.

Und nicht vergessen: Die Mitarbeiter einbeziehen

Wenn lhre Kunden Sie weiterempfehlen, weil sie zufrieden oder gar
begeistert sind, zeigt das, dass Sie lhre Arbeit gut machen. Aber nicht
nur Sie, sondern auch lIhre Mitarbeiter. Bedanken Sie sich persénlich
und ggf. mit einem kleinen Présent also auch bei dem Mitarbeiter,
der diesen Kunden bedient hat. Sie werden merken, dass die Mit-
arbeiter dadurch sensibilisiert werden, ihre Kunden noch aufmerk-
samer zu betreuen.




