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Tipps, die Geld sparen und schnell Ergebnisse bringen

2007

Liebe Leser,

Sie haben davon berichtet
und spuren es noch taglich
vor Weihnachten:

Die Auftragsbucher sind voll,
Sie haben alle Hande voll zu
tun und alle Kunden es plétz-
lich ganz furchtbar eilig. Ist
das der viel berufene Auf-
schwung?

Wir wissen es nicht, aber
zusammen mit den Steuer-
anderungen, der EnEv und
der MwSt.-Erhéhung hat es
jedenfalls flr eine gute Aus-
lastung in vielen Gewerken
geflhrt.

Ich mahne an dieser Stelle, in
den Bestrebungen fir den
Kunden (schnelle Angebote,
Erreichbarkeit und
Kundenbindung) nicht
nachzulassen, sonst droht
sich dieser Trend flr das Jahr
2007 nicht konsequent
fortzuentwickeln. Nehmen Sie
den Schwung mit ins Jahr
2007...

lhre

Uot0 Chnectd™

PS: Und fir die Feiertage gilt:
Auch mal Finfe gerade sein
lassen und Fue hochlegen!

Marketing-Tipps

Langweilen Sie mit Aufzahlungen? Machen Sie es

besser so....

Haben Sie Thre Homepage oder Thre
Broschiire vor Augen? Finden Sie dort
Aufzahlungen und Aneinanderreihungen
von Leistungsbeschreibungen? Das ist
ungiinstig, denn Kunden tendieren dazu
diese Website wegzuklicken oder
Broschiiren in den Miill zu werfen. Gerade
Aufzahlungen, die aus mehr als drei
Begriffen bestehen werden als leseun
freundlich und daher auch nicht
kundenorientiert empfunden. Dabei sieht es
doch so tlibersichtlich aus, meinen Sie?
Nun, in wenigen Fillen haben Sie Recht.
Aber bei ganzen Sétzen oder einer
Reihnung von Aufzdhlungspunkten verliert
sich das wieder.

Doch was wollen die Kunden denn sonst
bei Ihnen lesen oder vorfinden? Fiirs
Romane schreiben sind Sie ja nun noch
nicht zusténdig, oder? Nun, ein wenig
schon. Denn das, was Romane auszeichnet,

fehlt auf Threr Website und IThren
Broschiiren hiufig. Es sind Gefiihle,
Geschichten (aus dem wahren Leben) und
Umstédnde, mit denen sich die Menschen
identifizieren konnen. Aufzéhlungen, die
mit ,,Reparatur von Rohrleitung* beginnen
und mit ,,Kundendienst von Anlangen fiir
....“ enden, sagen nun wirklich nicht viel
aus.

Das konnen viele Kollegen auch genauso
schreiben, im Prinzip kann das ndmlich
jeder aus IThrem Gewerk anbieten. Wie
schon wire es, wenn der Kunde statt
Aufzihlungen vielleicht eine kleine
Geschichte (wenn auch keinen Roman)
lesen kdnnte? Holen Sie den Kunden damit
nicht viel ndher an Sie ran? Bauen Sie
damit Kundenbindung auf? Ein schlichtes
,,Ja““ ist die Antwort.
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Nur Probleme?!

von Frank Heidgen, Diplomingenieur und Sachversténdiger

Super, der potentielle Kunde hat endlich
einen Ortstermin mit Thnen gemacht. Er hat
seine Wiinsche bereits telefonisch
abgesteckt und als erfahrener Handwerker
laufen Thnen sofort die erforderlichen
Leistungen vor Augen ab. Neben dem
Gefiihl, das eine Auftrag anstehen konnte,
beschleicht Sie auflerdem die Vermutung,
dass es bei diesem Auftrag ein méchtiges
technisches Problem zu 16sen gibt.

Der Termin findet statt: IThre Ahnung
bestitigen sich. Thr potentieller Kunde ist
schockiert. ,,Dieser Aufwand fiir die
Kleinigkeit!* sagt er. Und ja, es tiirmt sich
anscheinend ein Problem auf das andere.
Ein Angebot sollen Sie trotzdem schreiben
und Sie werfen es Threm Interessenten
schnellstmdglich in den Briefkasten.
Danach kommt zunéchst keine Reaktion

von ihrem moglichen Auftraggeber.

Stattdessen wendet sich dieser - immer
noch auf der Suche nach einer einfachen
Losung - Rat suchend an einen ihrer
Kollegen. Als Sie IThrem Angebot hinterher
telefonieren, fallt IThnen auf, dass der
potentielle Kunden nur noch iiber die
Probleme des Projektes spricht. Hm,
konnte es sein, dass Sie bei der Ortsbe-
sichtigung vielleicht einmal zu oft auf

die - von Ihnen schnell erkannten -
Probleme hingewiesen haben und natiirlich
auch die anstehenden Leistungen als
,,Problem‘ bezeichneten?!

Der Kunde will aber von Thnen nur (ganz
einfach...) eine Losung des Problems. Da
macht es doch Sinn sich an die ausge-
kliigelte Werbung zu erinnern und das
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Marketing-Tipps fur Handwerker

Langweilen Sie mit ...

Nur, was tun? Es ist gar nicht so schwer: Denn Sie erleben
jeden Tag Geschichten rund um Ihr Gewerk, die wunderbar
zeigen, was zu leisten Sie imstande sind. Wenn Sie von
wahren Projekten und Auftragen erzéhlen, beweisen Sie, dass
Sie viel konnen, fiir Menschen da sind und auch komplexe

Dezemberr 2006 / Seite 2

Fortsetzung von Seite 1

viele Worte und Ausdriicke Aber ich glaube, wir kdnnen
einfach festhalten, dass wir alle liecber eine einfache, kurze,
priagnante Beispiele aus dem wirklichen Leben lesen statt der
technischen, gefiihlsneutralen Aufzahlung der
Leistungsbereiche.

Dienstleistungen lassen sich in dieser Form gut darstellen.
Wenn Sie erzéhlen, wie weit ihr Service geht, was Sie beim
letzten Projekt erlebt haben und wie bei Frau Maier der
Herbststurm das Dach runterfegte - hier zeigt sich Thre
Kompetenz und Einsatzbereitschaft. So kénnen Sie auch
glaubhaft machen, dass Kundendienst bei Ihnen bedeutet,
auch nachts um drei Uhr fiir Thre Kunden bereit zu stehen.

,,Authentische Geschichten® ,,Fallstudien®,

Kurz: Versuchen Sie doch einmal Thren Kunden mit
authentischen Beispielen zu erkliren, was Sie wie fiir sie
tun konnen. Technische Beschreibungen,
gewerksspezifische Fachausdriicke und allgemeine
Standards (wie Kundendienst der Marken X,Y und Z)
langweilen den Kunden und machen Sie austauschbar.
Geschichten aus Threr tiglichen Praxis sind hingegen

glaubwiirdig, netter zu lesen und viel personlicher.

,Erfolgsgeschichten” die Unternechmensberater haben dafiir

GEZ: Ein leidiges Thema - auch zum Jahreswechsel 2007....

Wer fiir seinen Betrieb bisher noch keine GEZ-Gebiihr bezahlt hat, weil er weder Radio noch Fernseher in der Firma hat, wird
2007 nun doch gebiihrenpflichtig. Die so genannten Gebiihr auf ,,neuartigen Rundfunkgerite* (also internetfahige Computer und
auch Handys) von 5,52 Euro werden wohl jeden Handwerker treffen. Immerhin miissen Sie nicht, wie bei Radio- und
Fernsehgeriten fiir jedes Gerit einzeln zahlen, sondern die ,,Zweitgerdtebefreiung® (was ein Behordendeutsch!) sorgt dafiir, dass
Sie nur einmal pro Betriebstétte zahlen miissen. Heif3t aber auch, wenn Lager und Betrieb getrennt sind oder das Biiro auf der
anderen Stralenseite liegt, miissen Sie dort noch einmal Gebiihren zahlen.

Kurz: Es diirft unter Ihnen keinen Betrieb geben, der sich der GEZ jetzt noch linger entziehen kann. Also zahlen wir alle

ab Januar noch eine Gebiihr mehr!

Nur Probleme?!

positive Gefiihl, das doch zum Anruf des
Kunden gefiihrt hat, auch im Gespréch zu
verwenden. Es gibt eigentlich ab dem
Moment, in dem Sie den Kunden beraten,
keine ,,Probleme* mehr, denn Sie haben die
<Aufgabenstellung® oder die , kritischen
Punkte erkannt.

Die ,,freundliche* Darstellung (z.B. mit
Worten wie ,,spezielle Anforderungen®,
,,besondere Anlage™ usw.) der
erforderlichen Leistungen stimmt mit
Sicherheit geneigter, als die schiere
Aufzihlung der letzten Schraube.

Mein Tipp dazu: Ein australischer
Werbeprofi hat einen solchen
,<Auftragskiller mal wie folgt beschrieben:
Stellen Sie sich vor, Sie sprechen mit einer
Mutter. Sie sagt Thnen, dass Ihr Kind gerade
ein ,,pubertierendes Monster* ist. Und Sie
sagen, ,,Ja, das Kind ist wirklich ein
Quilgeist.” Und plotzlich werden die
Augen der Mutter groB3, Sie starrt Sie an
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und Sie sehen den Hai in Thren Augen.
Huch, was haben Sie nun verkehrt
gemacht? Sie ahnen, sie sind einen Schritt
zu weit gegangen indem Sie arglos der
Mutter zugestimmt haben. Auch Sie haben
nur die Wahrheit ausgesprochen und Thre
Einschatzung freimiitig geteilt. Aber - und
hier schlieft sich der Kreis zu Threm
Kunden - Sie werden diese Einschétzung
nicht geliebt werden. Auch wenn sie Recht
haben! Sie miissen Thren Kunden aber auch
nicht beliigen, um den Auftrag zu erhalten!
Sie sollten sich lediglich um eine 16sungs-
orientierte Herangehensweise bemiihen -
und das beginnt schon bei der Wortwahl auf
der Baustelle...

Kurz: Auch wenn Sie bei einem Auftrag
nur Schwierigkeiten auf sich zukommen
sehen, bremsen Sie sich in der Wortwahl.
Sprechen Sie nicht stindig von
Problemen. Damit verunsichern Sie nur
den Kunden, der einfach nur eine
Losung von Thnen erwartet.
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