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= FIRMENAUFTRITT Junge(r) Malermeister(in), fachlich fit und zielstrebig,
macht sich selbststandig und sucht seinen Markt? Beherzigen Sie folgende
erste Schritte im betrieblichen Marketing - auch dann, wenn Sie als Ein-

Mann/-Frau-Unternehmen starten!

as braucht es fiir die Selbststandigkeit? Unter-
nehmergeist. Begeisterung fiirs Handwerk.
Kinnen. Das ist alles richtig. Doch noch viel

richtiger ist: Fur die erfolgreiche Selbststandigkeit braucht
es - Kunden! Genau deshalb ist Marketing von Anfang an so
wichtig wie eine Werkzeugausstattung, eine Firmenadresse
und ein Firmenfahrzeug. Indem Sie Kunden Ihre Person und
Ihr Start-up zundchst bekannt und sympathisch machen,
Vertrauen in Sie schaffen und zur Auftragsvergabe an Sie an-
reizen, legen Sie erst den Grundstein fur gute Geschafte.
Nichts Anderes ist Marketing! Dazu braucht es {ibrigens kein
enormes Budget. Ganz ohne finanzielle und vor allem zeit-
liche Investition geht es allerdings nicht. Sie sollten sich ge-
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nau iiberlegen, wie Sie lhren Markt und Ihre Vermarktung
anpacken wollen. Wir geben lhnen Anregungen!

A wie »Bitte kurz nachdenken!« Wer bin ich, und
was will ich fiir welche Kunden leisten? Die Antworten da-
rauf bilden bereits den Kern [hres Geschiftskonzepts. Doch
nicht alle stellen sich diese Fragen bei einer Existenzgrin-
dung, und genau das richt sich frither oder spiter. Denn oh-
ne Vorstellung vom eigenen Profil und dem der zukinftigen
Auftraggeber neigt man dazu, sich zu verzetteln, zu viel oder
zuwenig anzubieten, planlos oder iiberfordert zu handein
und damit frither oder spater unter (unndtigen) Stress zu
kommen.

#



Beschéftigen Sie sich daher mit diesen entscheidenden
Details und notieren Sie ihre Erkenntnisse;
® Was kann ich besonders gut in meinerm Gewerk?
m Welche Arbeitsgebiete machen mir am meisten Freude
und feuern meinen Enthusiasmus an?
m Was davon kannich im Rahmen meiner Méglichkeiten
(Manpower, Gerdteausstattung) auch leisten?
m Welche Konkurrenten habe ich in diesen von mir favori-
sierten Leistungsgebieten?
Der Wegin die Selbststandigkeit setzt m Wie groB ist der Bedarf filr diese Leistungen in meinem
Begeisterung fiirs Handwerk voraus. Einzugsgebiet?
2;2:;:?3:'::'"sg;'figt‘r'c'::";:‘kr‘e‘ﬁng m Welche Kundengruppe benstigt diese Leistungen?
gewinnen Sie Kunden die fiir gut B Was ist dieser Kundengruppe neben der eigentlichen Lei-
‘aufende Eeschafts sofgen. stung wichtig? Daher: Welchen Service muss ich dazu an-

bieten? »
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Nach dieser Analyse sollten Sie lhre Starken und Chancen,
Ihr Leistungspaket, Ihre Kundengruppe(n) und Wettbewer-
ber schon sehr genau fassen kénnen. Dieses Strategiepapier
ist die wichtigste Grundlage flir Ihre weitere Planung sowie
die Art, wie Sie sich aufstellen und vermarkten.

B wie »Ins Erscheinungsbild investierenl« Na-
tlrlich muss jeder Jungunternehmer auf die Finanzen ach-
ten. Doch wer an der Basisausstattung spart, mit der sich der
junge Betrieb nach aufen présentiert, spart an der falschen
Stelle, Eine amateurhaft gestrickte Website, ein vom Freund
des Schwagers zusammengeschustertes Briefpapier, eine
schlechte oder gar keine Firmenfahrzeugbeschriftung rich-
ten mehr Schaden an, als man je mit dem Verzicht auf die
Anfangsinvestition hereinholen kénnte. Denn mehr denn je
leben wir in einer Bilderwelt.

Vom Bild, das ein Handwerker abgibt, wird auf die Quali-
tét seiner Leistung geschlossen. Zudem verfiihrt ein wenig
professioneller Handwerkerauftritt Kunden dazu, um Preise
zu feilschen, Vermeiden Sie also diesen teuren Anfingerfeh-
ler und achten Sie mit folgenden Mitteln auf ein (berzeu-

DAS WUNSCHT IHR KUNDE!

Der junge Profi-Betrieb
- so sieht’s der Kunde

Aha, der hat sich eben erst selbststandig gemacht: Kann der
das iiberhaupt? Nicht jeder, aber viele Kunden denken so,
wenn sie ein Angebot von einem Existenzgriinder erhalten.
Mit einem professionellen Erscheinungsbild und selbstbe-
wusster Vermarktung tragen Sie dazu bei, diese Bedenken zu
zerstreuen. Denn:

H Ein guter Eindrack fiihrt beim Kunden zu Sympathie und
Vertrauen.

H Von einem ordentlichen Auftritt schlieffen Kunden di-
rekt auf ordentliche Arbeit.

H Wer sympathisch, vertranenswiirdig und ordentlich
wirkt, hat gute Chancen auf den zu vergebenden Auftrag.
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Matthias Eigel, Kaleidoskop Marketing-Service

»nErst mal ums Wesentliche kiim-
mern - und dann erst um die Wez-
bung? An alle Existenzgriindex:
Werbung IST wesentlich...«

gendes Erscheinungshild. Das Basispaket beinhaltet ein Lo-
go, das ihre Stirken visualisiert und die Wiinsche threr Kun-
den spiegelt. Lassen Sie hier einen Grafiker ran, der sein
Handwerk ebenfalls versteht. Hinzu kommt eine Geschafts-
ausstattung aus Briefpapier, Visitenkarte und Umschlag in
lhrem Firmen-Look - ebenfalls vom Profi gestaltet, Genauso
wichtig ist eine Website — und wenn sie zu Anfang nur aus
einer Seite besteht. Eine attraktive Fahrzeugbeschriftung
féllt auf - Ihr Auto ist lhr wichtigstes AuRenwerbemittel. Ver-
gessen Sie ein eigenes Firmen-T-Shirt mit lhrem Logo nicht
—denn so treten Profis auf. Der Ausbau ihres Erscheinungs-
bilds um weitere Werbemittel kann Stiick fiir Stlick erfolgen
~immer mit Blick auf lhr Budget und Ihre Unterneh-
mensziele.

Cwie »Lockmittel auslegen!« Gutes Marketing
heift, dass Sie sich attraktiv flir den Markt machen. Das ha-
ben Sie werblich mit den obigen Empfehlungen fiir die Er-
scheinungsbild-Basisausstattung erreicht. Nun geht es da-
rum, dass Sie sich sicht- und wahrnehmbar machen und die
richtigen Kanale nutzen, um Kunden zu gewinnen und zu
binden. Berlicksichtigen Sie folgende MaBnahmen:

Social Media: Vernetzen Sie sich in Facebook & Co mit Inte-
ressenten, Kunden und der Offentlichkeit.

Pressearbeit: Berlicksichtigen Sie auch Zielgruppen, die
nicht zu den »Digital Natives« geh&ren und sprechen Sie sie
Uber klassische Informationsmedien an. Ein redaktioneller
Bericht in lokalen Zeitungen tiber lhre Betriebsgrindung
kann der erste Anlass sein.

Anzeigen: Deren Schaltung in Tageszeitungen ist nicht
ganz billig. Setzen Sie deshalb auf Kleinanzeigen (mit Link
zu lhrer Website) in glinstigeren Gemeindebl&ttern,
Weiterempfehlung: Belohnen Sie Kunden, die Sie an neue
Auftraggeber weiterempfehlen, aktiv mit einer kleinen Auf-
merksamkeit. Denn Mundpropaganda ist eines lhrer wich-
tigsten (und giinstigsten) Werbemittel!

Und dann? Ihr Marketing wachst mit hnen, lhren Kunden
und Zielen. Sie werden bald feststellen, welche Ma3nahmen
Ihnen liegen und lhrem Betrieb etwas bringen. Entscheidend
ist nur, dass Sie sich stets vor Augen fiihren: Aktive Vermark-
tung ist genauso wichtig wie die gute Arbeit selbst!

Matthias Eigel
Kaleidoskop Marketing-Service



