:lO Tipps fi ..

Baustellenhelden in Privatraumen

EY TP Kleine Details und groBe Gesten, die bei den Kunden punkten: Das hétte be-
stimmt jeder Betrieb gerne auf einen Blick parat. Deshalb geben wir Ihnen 10 Tipps mit an die

Hand, die dabei helfen, lhre Marketingstrategie schnell und effektiv zu optimieren.

'1ippr

Termine sind da, um gemacht

und eingehaltenzu werden.

2 Kiindigen Sie den Beginn der Arbeiten
an. Teilen Sie die genaue Uhrzeit mit ma-
ximal 30 Minuten Spielraum mehrere Ta-
ge vor Baustellenbeginn mit. Dann kann
sich der Kunde darauf einstellen und

{ wird nicht - womaglich nochim Schiaf-

i anzug - {iberraschend von der Maler-

truppe dberrollt. Schon diese Planungssi-
cherheit und Verlasshchkelt gibt
Pluspunkte fiir lhren Betrieb.
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Tipp 4:
: Griindliche Absprachen
% signalisieren dem Bauherrn
Wertschitzung.
Hinter der Turschwelle beginnt das Kunden-
territorium. Wer gemocht werden will, muss
genau diese Hoheit wertschitzen. Der Bay-
stellen-Teamleiter spricht mit dem Kunden
deshalb ab, wie der Arbeitslauf fiir den Tag
geplant ist, wo Material gelagert werden
¢ darf, wann das Team Pause macht und wann
das geplante Arbeitsende fiir den Tag sein
wird. Der Bauherr weil Bescheid, und statt
dem Gefiihl einer feindlichen Ubernahme
| seinervier Wande macht sich in ihm pures
Wohlgefihl brejt.

 Tipp 2:

»| Saubere Arbeit beginnt mit
 einem sauberen ersten Auftritt.

Ihr Team fihrt piinktlich vor. Das Baustel-

lenfahrzeug wird korrekt geparkt, sodass
% niemand behindert wird - auch nicht die
% Nachbarn. Der Wagenist gepflegt und

haterst kiirzlich eine Waschanlage auch
voninnen gesehen. Das registriert der
Bauherr beim Blick durchs Fenster mit

i Befriedigung, schon bevor es an seiner

Tiir klingelt. So einfach schaffen Sie einen
Vertrauensvorschuss!
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' T1pp 5:
| Einrichtungen des
| Kunden nutzt das Team

. nur mit Erlaubnis.

{51 Als Maler in Privatraumen muss man

5 irgendwo Wasser holen, sich die Han-
| de waschen und zur Toilette gehen
| konnen.lhr Team sollte dies besten-
! falls noch vor Arbeitsbeginn beim
Bauherrn ansprechen und sich den
| Ortzuweisen lassen. Auch das gehort
{ zum territorialen Respekt. Die Erlaub-
nis fiir die Benutzung der sanitdren
Anlagen einzuholen wird immens
gern gesehen.

il 24
@ Tipp 3:
PP 3:

Der erste Kontakt muss
iiberzeugen.
Dem Wagen entsteigen Maler, die ordent-
lich und sauber gekleidet sind, rasiert sind
und eine getrimmte Frisur haben. Sie klin-
geln beim Kunden, er 6ffnet die Tiir und ihr
Team stellt sich auf der Schwelle mit Hand-
schlag, einem »Guten Morgen!« und mit
vollem Namen var, Die Mitarbeiter setzen
noch einen drauf, indem sie dem Kunden
ihre personalisierte Visitenkarte tiberrei-
chen. Der Kunde wird Augen machen —da-
mit kann er die Mitarbeiter auch direkt und

i persdnlich mitihrem Namen ansprechen,

So entstehen persénliche Beziehungsbrii-

: cken. Erstwenn der Kunde das Team he-

reinbittet, wird die Wohnung betreten.
Hoflich, respektvoll und freundlich: Das ist
ein Auftakt nach MaR fiir eine von Sympa-
thie getragene Zusammenarbeit.




% Wiinsche und Fragen des Kunden werden zuvorkommend behandelt.

zeit kann der Kunde weiteren Beratungsbedarf entwickeln.

%% Wahrend der Baustellen
Manchmal geht es um Details zu einem Produkt, manchmal um Zusatzbeauftragungen.

Auch wenn der Vorarbeiter diese Kundenfragen nicht selbst beantworten kann, muss er
sich kiimmern. Eine kiare Mitteilung, wann der Bauherr dazu vom Chef Bescheid be-
kommt, ist wichtig. So kommtganz automatisch beim Kunden an: »Die nehmen mich
ernst, die legen sich fiir michins Zeug, hier binich gut aufgehoben.«

gesammelt geklirt.
E'a.n gutes Team respektiert nicht nur die
raumliche Hoheit des Kunden, sondern
auch seine Zeithoheit. Dazu gehort, dass
offene Fragen wo immer méglich v;ar Ar-
Peitsbeginn und vor Arbeitsschluss mit
ihm besprochen werden. Die tbrige Zeit
hat der Kunde »frei« und kann tiber den

' Tag verfgen. Nur bei dringenden Fra-
gen kann noch mal gestért werden — in-
dem man nochmals an der Haustiir klin-
g‘eit statt den Namen des Kunden durch
die Raume zu rufen. Dieser einfache Kniff
garantiert, dass der Bauherr eine ent-
spannte Baustellenzeit geniefien kann.

: :Of de:1 Feierabend ist Aufriumzeit,

¢ Einesaubere Ba ; , '

 denhoion blemuts‘:/elle' Ist garantiert der Eindruck, der fiir lange Zeit an i

: -Vor jedem Arbeitsschluss ist Entmiillen, Kehren undiineg mbeim K-
' aubsaugen da-

| her Pflicht, So . 3 K
- kann sich die Arbeitsstitte — wenn auch nur fii ;
nigermaBen behagliche Wohnstitte wand rwenige Stunden - wieder in
bewerkstelligen muss. ndeln.

Hilsaess Ohne dass der Bauherr dies selbst
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. 11pp 9¢

Wiedersehen macht Freude
mit einem anstandigen
i »Auf Wiedersehen«. _
‘ i Am Ende des Arbeitstages verabschiedet [
sich das Team personlich vom Kunden.
Dabei sollte auch gleich mitgeteilt wer-
den, wann das Maler-Team am nachsten
Tag wieder auf der Baustelle eintreffen
wird. Mit dieser eigentlich selbstverstand-
. lichen Benimmregel schafft man es heute
' immer noch, sich positiv von manchan-
deren Handwerkern abzuheben.

. Ein guter Abschluss ziertalles.
£ Alle Arbeiten sind beendet. Dann ist es Zeit fir das Abnahme- und Einweisungsgesprach

mit dem Bauherrn, Diese letzte Kommunikationseinheit gibt dem Team die Gelegenheit,
ice zu demonstrieren. Der Kunde kann

|
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¢ auf schone Besonderheiten hinzuweisen und Serv
% Fragensofort stellenund fiahlt sich nochmals wertgeschatzt. Gerade bei einem pinge-

ligen Gegeniber flinrt der direkte Abschlussdialog zu deutlich weniger Unzufrieden-

i heiten und Reklamationen. Dasist nic ssenja—
Klicher Kunde kommt wieder!

ht hoch genug einzuschdtzen. Denn Sie wi

nur ein rundum gliic

i

DAS WUNSCHT IHR KUNDE!

Prima Klima in der Kunden-
beziehung!

.

=) nRespekt,
Respekt und noch-

Wer sich als Malerbetrieb in bewohnten Rau- mals Respekt : Das
men hoflich, zuvorkommend und sauber zei; i i
: ot ist
und verhalt, empfiehlt sich dringend fiir den dle verl'laltens-
néchsten Auftrag. Einfach deshalb, tugend’ mlt der
m weil dies Kunden den sonst tiblichen Hand ma i
: n bei B
werkerstress nimmt und sich stattdessen ein auhe.rrn
o oy punktet - speziell
M weil ein gutes Gefii i i i i
e i:c i efiihl sehr gut erinnert wird bel ana.‘l:kunden
beim en Bedarf wieder priisent ist, imI 1
m Innenbereich.«

B weil so ein positives Malererlebnis gerne ge-
teilt wird und zu Weiterempfehlungen fiihrt.

Matthias Eigel
Kaleidoskop
Marketing-Service
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