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Es passt, weil es

matcht!

el L UM (YD) Mit den richtigen

Kunden zusammenzuarbeiten heifit,
mit Freude und wirtschaftlichem
Erfolg zu arbeiten. Wann, wenn nicht
jetztin Zeiten guter Auftragslage,
sollte man sich auf diese erfreuliche
Klientel ausrichten? Das Matchpoint
Kommunikations-System unterstiitzt
Betriebe darin, diese genau passen-
den Auftraggeber, die Fokuskunden,
ins Visier zu nehmen.
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s war schonimmer so: Da gibt es die Lieblingskun-
E den, mitdenen jeder Kontakt und Auftrag das reine

Vergntigen bereitet, alles glatt und von gegensei-
tigem Respekt gepragt lduft, die veranschlagten Kosten
auch deshalb eingehalten werden kénnen, die Rechnung
prompt bezahlt wird und man sich schon auf die nichste
Zusammenarbeit freut. Und dann gibt es die anderen, bei
denen man innerlich bereits am Telefon in Habacht-Stellung
geht und verkrampft. Denen man selten bis nie etwas recht
machen kann, schon gar nichtim ersten Anlauf. 8ei denen
von der ersten Beratung bis zum Baustellenschluss der Sand
im Projektgetriebe knirscht und damit Kosten produziert,
die irgendwann nicht mehr darstelibar sind. Diejenigen,
die zwar mit der Begleichung der Rechnung, aber nicht mit
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Reklamationen auf sich warten lassen. Es war schon immer
50, dass es angenehme und schwierige Kunden gab. Doch -
muss dasimmer so bleiben?

Im Fokus: der richtige Kunde Nein, sagen Marketing-
Fachleute wie Andrea Eigel. Gerade jetzt, wo die Auftragsbii-
cherim Baugewerbe voll sind, sei der richtige Zeitpunkt, sich
auf genau die Kunden auszurichten, mit denen man gut und
wirtschaftlich erfolgreich zusammenarbeiten kann. Hand-
werksexpertin Andrea Eigel nennt diese Auftraggeber »Fo-
kuskundenc. In ihrem 360°-Beratungs- und Umsetzungspro-
gramm, dem Matchpoint Kommunikationssystem, spielt das
Auffinden dieser jeweils »richtigen Kunden« fir Unterneh-
men eine grofe Rolle. Denn Fokuskunden sind eine duf3erst
betriebsindividuelle Angelegenheit. Ob ein Betriebsinhaber
besser mit designorientierten, betuchten Privatkunden oder
technisch orientierten Gewerbekunden zurechtkommt, ob
er lieber und erfolgreicher mit prestigebewussten cder bo-
densténdigen Menschen (oder den ganzen anderen Schat-
tierungen dazwischen), mit herausfordernden oder harmo-
niebestrebten Menschen zusammenarbeitet — das hingt
ganz wesentlich von seiner eigenen Persénlichkeit, seinen
Werten und eigenen Motiven ab.

Genau dieses Profil erarbeitet Andrea Eigel zusammen
mit den Unternehmern und erstellt mithilfe fundierter Werk-
zeuge auflerdem ein detailliertes Fokuskunden-Profil. Aus
dem Abgleich dieser beiden Profile und dem damit verbun-
denen Schwerpunkt-Leistungsangebot wird dann sehr
schnell klar, welche Fokuskunden mit dem jeweiligen Unter-
nehmen »matchen«und es damit beste Voraussetzungen
fur eine angenehme und dabei lukrative Zusammenarbeit
gibt. Angenehm, weil sie das Nervenkostiim des Betriebsin-
habers schont und ihm dazu noch erlaubt, seine favorisier-
ten Arbeitsgebiete an den Mann und die Frau zu bringen.
Lukrativ, weil sie Auftrage zuverldssiger planbar macht und
der Ertrag unterm Strich auch finanziell stimmt.

Prazise Vorstellung, prazises Marketing Das
Prinzip Fokuskundenbestimmung unterscheidet sich
deutlich von dem der Zielgruppenbestimmung. Eine

MATCHPOINT KOMMUNIKATIONS-SYSTEM

Andrea Eigel
Handwerks-Expertin

nSeien Sie mutig und
verabschieden Sie sich
von der Haltung »Wix
machen alles fiir alledl«

Zielgruppe umreit stets nur ganz grob anhand demogra-
fischer Daten - etwa »Anspruchsvolle Privatkunden zwi-
schen 50 und 60 Jahren mit gehobenem Einkoemmen« -
wie man sich die gewiinschten Kunden vorzustellen hat.
Im Gegensatz dazu wird der Fokuskunde als idealer Auf-
traggeber dreidimensional beschrieben — bekommt da-
durch ein Gesicht und wird besser greifbar.
Dieser Vorteil spielt seine Kraft im ndchsten Schritt des
Fokuskunden-Marketings aus — der Kommunikation nach
aullen. Wer Fokuskunden anziehen will, muss sich natiirlich
entsprechend sichtbar machen und den gesamten Auftritt
und alle werblichen analogen und digitalen MaBhahmen
des Betriebs darauf abstimmen. Nach Beratung und Coa-
ching durch Andrea Eigel ist man auch hier weiter und weil3,
wie Webseite, Firmenwagen-Beschriftung, Mitarbeiterklei-
dung, Anzeigen oder Flyer auszusehen haben, was sie anin- ‘
haltlicher Relevanz und emotionaler Ansprache bieten miis- |
sen, damit die Fokuskunden auf den Betrieb auch
aufmerksam werden.

Entwicklung statt Stillstand Das verstarkte Arbeiten
mit Fokuskunden verspricht Betriebsinhabern mehr Selbst-
verwirklichung, mehr Anerkennung, mehr Zeit und mehr
wirtschaftlichen Erfolg. Wesentliche Voraussetzung dafiir ist:
Man muss es sich trauen, sich von der Haltung »Wir machen
alles fir alle« zu verabschieden um diese fokussierte Strate-
gie zu fahren. Dass sich dieser Mut auszahlt, erlebt Andrea
Eigel bei den Handwerksunternehmen, die mit ihr und dem
Matchpoint Kemmunikations-System diesen Weg einge-
schlagen haben: Vom Getriebenen der Umsténde zum Ge-
stalter seiner betrieblichen Entwicklung zu werden — das

funktioniert auch in der Praxis. Matthias Heilig

Mit dem Matchpoint Kommunikations-System definieren Betriebe ein klares Profil
fiir sich und ihr Unternehmen. Es beinhaltet maf3geschneiderte und einzigartige
Werkzeuge, ein individuelles Coaching sowie die Umsetzung und Prozessbegleitung

aller Mafinahmen. Betriebsinhaber

B entdecken damit ihre einzigartigen Qualititen

fiir eine authentische Differenzierung vom Wettbewerber
o finden ihre Positionierung am Markt

mlernen, wie sie diese Stdrken als Marke konkret sichtbar und wirksam machen
miiberzeugen damit die richtigen Kunden und Mitarbeiter

M holen damit Auftriige, die Zukunft haben und zufrieden machen

N gewinnen transparente Leitlinien fiir ihr gesamtes Marketing

Mehr Informationen: www.matchpoint-system.de
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