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Magda Bleckmann: So wird der Kontakt zum Kontrakt
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I
Magistra Dr. Magda Bleckmann - die Expertin fiir exklusive Karriere-Netzwerke und Kundenbeziehungsmanagement

Mit sieben Schritten zum erfolgreichen Verkaufsabschluss

Graz, 21. September 2011.

Beziehungen schaden nur dem, der keine hat. Diesen alten Spruch kennt inzwischen jeder Unternehmer und jeder
Vertriebler. Eine andere bekannte Marketingweisheit besagt, dass es in der Regel sieben Kontakte bedarf, bevor ein
Kontakt zum Kunden wird. Viele Unternehmen geben hohe Betriige fiir Werbung, PR und Verkaufsforderung aus, um

Seite 1/3



openrPrPirRe’

Das offene PR-Portal

diese sieben Kontakte zu erreichen. Die Grazer Expertin fiir Karrierenetzwerke und Kundenbeziehungsmanagement
verrit eine kostengiinstigere Methode.

,Letztlich geht es nur darum, wie ich das Vertrauen einer Person gewinne und positiv in Erinnerung bleibe“, erklart die
Profi-Netzwerkerin Magda Bleckmann. Die ehemalige Spitzenpolitikerin und Buchautorin ist sich sicher, dass fast alle
Unternehmen horrende Summen an Umsatz und Marktanteilen verlieren, weil sie ihr Kontaktmanagement
unprofessionell betreiben. Dabei sei es relativ einfach, lose Erstkontakte zu stabilen Beziehungen und letztlich auch zu
begeisterten Kunden zu machen. Man miisse nur bewusst und systematisch vorgehen.

Jeder Mitarbeiter eines Unternehmens habe wertvolle Kontakte — der Chef genauso wie die Sachbearbeiterin. Das sei, so
Bleckmann, ein immenser Fundus. Und durch Veranstaltungen, Events, soziale Netzwerke oder andere Begegnungen
kamen tiglich viele neue hinzu. ,Das ist ein Schatz. Nur viele Unternehmen erkennen und heben ihn nicht.“ Es sei eine
Fiihrungsaufgabe und ein Gebot des strategischen Vertriebs, sich um diese Kontakte zu kiimmern und auf diese Weise
die sieben Marketingkontakte moglichst kostengiinstig zu erreichen. Und zwar so, dass es dem anderen auch einen
Nutzen bringt.

Bleckmann: ,,Schon beim Small-Talk oder dem ersten Internetkontakt kann die erste werbliche Botschaft platziert
werden.“ Ein witziger Spruch, eine einprigsame Bemerkung, ein lustiger Claim passend zur Firma und zur eigenen
Funktion — und schon sei der erste Eindruck positiv. Auch werblicher Small-Talk konne charmant sein. Dann gelte es,
diesen Eindruck konsequent zu verstirken, zum Beispiel durch Einladungen zu Firmenveranstaltungen, einen Fachartikel
von Interesse, einen Link, eine ergéinzende Information im Nachgang des Erstkontakts oder ein Dankesschreiben fiir das
nette und anregende Gesprich. All das seien Moglichkeiten, die Freude briachten, Vertrauen aufbauten und wenig
kosteten, so Bleckmann.

Letztlich wiirden Geschifte immer zwischen Menschen gemacht, sagt die Expertin fiir Kundenbeziehungen. Es gelte
also, irgendwann im Rahmen des Kontaktprozesses vom Social Web oder der Mail auf die personliche Begegnung
iiberzugehen. ,,Deswegen sind Mitgliedschaften in Verbianden, Firmenveranstaltungen oder Tage der offenen Tiir so
wertvoll.“ Allein die Einladung sei ja einer der sieben moglichen Kontakte — unabhéngig davon, ob die Zielperson dann
auch wirklich erscheine. Termine auerhalb des eigenen Biiros seien hingegen mit Kosten verbunden. Deswegen sollten
diese erst spiter im Prozess erfolgen, wenn schon eine Beziehung bestiinde. Es sei kaufménnisch immer besser, Besucher
zu sich einzuladen oder Veranstaltungen zu nutzen, an denen man ohnehin teilnimmt. Auch insofern seien eigene
Veranstaltungen, Seminare oder Messeprisenzen sinnvoll.

Fast jedes Unternehmen sei in der Lage, sein Kontaktmanagement zu optimieren. Das, so die Grazerin, die in ihrem
Buch ,.Die geheimen Regeln der Seilschaften” viele Erfolgstipps preisgibt, sei eine perfekte Erginzung zum klassischen
Vertrieb — und eine preiswerte dazu. Das lasse sich strategisch planen und sogar betriebswirtschaftlich messbar
darstellen. Oft seien auch die notwendigen Rahmenbedingungen leicht zu schaffen, Investitionen seien kaum
erforderlich. Vielmehr komme es darauf an, das Bewusstsein aller Mitarbeiter fiir den Wert der eigenen Kontakte und
Beziehungen zu schirfen. Die strategische Umsetzung sei dann der zweite Schritt. Der Weg vom Kontakt zum Kontrakt
und zu mehr Umsatz sei planbar — manchmal sogar in weniger als in sieben Schritten.

Weitere Informationen iiber Magda Bleckmann, ihre Coachings fiir Unternehmen und Einzelpersonen, den Themen
Netzwerke und Kundenbeziehungen sowie iiber ihre Vortrags- und Seminartermine gibt es unter
www.magdableckmann.at.

Portrait
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Magistra Dr. Magda Bleckmann ist promovierte Betriebswirtin, ehemalige Spitzenpolitikerin sowie Expertin fiir
exklusive Karriere-Netzwerke und Kundenbeziehungsmanagement. Seit 2005 ist sie Inhaberin der
Unternehmensberatung Bleckmann Coaching — Connecting — Consulting und gefragte Speakerin, Trainerin und Dozentin
an verschiedenen Fachhochschulen. In ihrer politischen Zeit war sie unter anderem Clubobfrau im Steiermirkischen
Landtag, Landesritin, Mitglied im Osterreichischen Nationalrat und Partei-Generalsekretérin. Ihr Buch ,,Die geheimen
Regeln der Seilschaften” ist zum Standardwerk in vielen Chefetagen geworden. Sie lebt das, wovon sie spricht und bringt
ihre Expertise in der German Speakers Association, verschiedenen Expert Groups der Wirtschaftskammer Osterreich
und anderen Managementzirkeln ein. Mit ihrem Wissen, Kénnen und ihrer langen Erfahrung begleitet sie Fithrungskrifte
auf dem Weg nach oben.

Weitere Informationen unter www.magdableckmann.at.
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