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Endlich b
Wunschauftriage

Welche Kundentypen favori-
siere ich und welche Auftrage
fiihre ich am liebsten aus? Es
gibt Maglichkeiten, daszu
beeinflussen!

2. L01UN Y Trotz Corona haben die meisten Malerbetriebe volle Auftragsbiicher. Mit
der Sicherheit im Riicken kann man sich endlich auf die Auftrdge und Kunden ausrich-

ten, fiir die man am liebsten und mit dem meisten Gewinn arbeitet. Diese Chance nutzen

hei3t, gezieltes Marketing fiir diese Wunschauftrage zu machen. So packen Sie’s an.

uch nach einem halben Jahr Coro-
na-Krise verzeichnen mehr als
zwei Drittel der Malerbetriebe in

Deutschland keinen Umsatzriickgang. Das
hat eine Ende September 2020 veroffentli-
chte bundesweite Umfrage des Landesin-
nungsverbands Bayern ergeben. Auch fir
die kommenden Monate sind bei fast 80
Prozent der Betriebe keine Auftrage stor-
niert worden. Etwas mehr als die Halfte der
Befragten erwartet auch langerfristig keine
Gefahrdung der Auftragslage. Das sind gute
Nachrichten — fiir die Branche ebenso wie
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flir die Betriebe, die heute gut dastehen und
sich auch zukinftig erfolgreich weiterentwi-
ckeln wollen.

Schonin den vergangenen Jahren und
gerade jetzt in dieser nachdenklichen Zeit
ist vielen Betrieben klar geworden: Erfolg ist
mehr als nur steigender Umsatz und Ge-
winn. Erfolg ist auch, mit dem Team téglich
Freude an der Arbeit zu haben und als Un-
ternehmer einer ausgeglichenen Work-Life-
Balance naher zu kommen. Wer solche Win-
sche hegt, sollte jetzt handeln. Der Schlissel
dazu ist ein Geschaftsmodell, das Kunden

und Auftrage in den Mittelpunkt stellt, fir
die man gern und gut arbeitet, und die or-
dentliche Margen erzielen. Wie geht man

dabei strategisch vor?

Aus Wunschkunde wird Fokus-
kunde Den Wunschkunden und den
Wunschauftrag gibt es nicht: Jeder Betrieb
wird beides naturgemaf anders definieren.
Und genau das istim ersten Schritt zu tun.
Denn individuelle Wunschkunden sind die
Kunden, die zur Unternehmerpersénlichkeit
passen, mit denen die Chemie stimmt, mit
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denen man als Betriebsinhaber auf einer Wel-
lenldnge liegt sowie stressfrei und rentabel
arbeiten kann. Wie Ihre Wunschkunden aus-
sehen, ermitteln Sie mit Fragen wie diesen:
B Welche Kunden, mit denen Sie in der Ver-
gangenheit gearbeitet haben, haben lhnen
besondere Freude gemacht und Ihnen ren-
table Auftrage beschert? Erinnern Sie sich an
mindestens finf.
m Was haben diese Kunden gemeinsam?
® Warum, meinen Sie, haben diese Kunden
sich gerade fiir Ihren Betrieb entschieden?

Bereits mit diesem groben Frageraster
entsteht ein bestimmter Kundentyp vor lh-
ren Augen. Das kann der genussorientierte
Kunde sein, fiir den Sinnlichkeit, Leichtig-
keit und Geselligkeit zdhlt und der liberaus
gestaltungsaffin ist. Oder der Sicherheits-
betonte, der Vertrauen, Tradition und Bo-
denstandigkeit in den Mittelpunkt stellt
und bei Malerleistungen Bewahrtes moch-
te. Oder der Kundentyp, dem Kontrolle
(iber alles geht, der Perfektion, Sauberkeit
und Sparsamkeit liebt, dies alles selbst lebt
und von seinem Handwerker dasselbe er-
wartet. Oder einer von drei weiteren Kun-
dentypen, fir die die Werteliberbegriffe
Individualitat, Abenteuer und Bedeutung
kennzeichnend sind.

Egal welcher Kundentyp es ist, mit dem
Sie besonders gut kénnen: Stellen Sie ihn
sich lebhaft mit all seinen Eigenschaften
und Anforderungen an Sie vor. Denn er ist
Ihr Wunschkundentyp, auf den Sie sich fo-
kussieren sollten. Sprechen wir deshalb ab
sofort von lhren Fokuskunden.

Vom Wunschauftrag zu Fokusleis-
tungen In den meisten Fallen gibt es eine
Schnittmenge zwischen den Kunden, fir die
man am liebsten arbeitet, und der Art von
Auftragen, die man am liebsten ausfiihrt.
Dennoch lohnt es sich, das eigene, meist
vielfaltige Leistungsportfolio noch einmal
getrennt dahingehend zu betrachten:

m Welche Arbeitsgebiete flihren Sie gern
und mit Herzblut aus?

® In welchem dieser Arbeitsgebiete haben
Sie und Thre Mitarbeiter eine besondere
Expertise?

m Welche dieser Arbeitsgebiete unterfiit-
tern Sie bereits mit bestimmten Serviceleis-
tungen (z. B. hochwertige Innenraumgestal-
tung mit besonderem Beratungsservice und
einem Showroom)?

m Flrwelche dieser Arbeitsgebiete haben
lhre Fokuskunden ein besonderes Interesse?
In Ihren Antworten werden sich sehr deut-
lich die Leistungen herausschalen, auf

die Sie in Zukunft auf dem Weg zu mehr
Wunschauftrdgen lhren Fokus legen sollten.
Definieren Sie diese Fokusleistungen und
iberlegen Sie gleichzeitig, wie Sie sie fur |h-
re Fokuskunden noch runder machen kén-
nen, zum Beispiel mit bestimmten Pro-
dukten und Services.

Den Fokus sichtbar machen im
nachsten Schritt geht es darum, mit lhren
Fokusleistungen fuir weitere Fokuskunden
sichtbar zu werden. Denn: Nur wenn Sie
nach auBen zeigen, woflr Sie stehen und
was Sie besonders gut und gern machen,
wird lhr bevorzugter Typ Kunde mit Anfra-
gen zu lhrem Lieblingsarbeitsgebiet auf Sie
aufmerksam werden. Dieses Sichtbarma-
chen betrifft lhren gesamten kommunika-
tiven Auftritt. Spiegelt Ihr Firmenlogo lhre
Stérken und lhre Ausrich-
tung wider und spricht es
Ihre Fokuskunden an? Zei-

Matthias Eigel
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»nRaus aus der Miihle-und
hin zu einer Art des Arbei-
tens,die wirtschaftlich und
menschlich Freude macht!«

Auftrégen, die lhnen liegen und von ange-
nehmen Kunden kommen, verwirklichen
kénnen.

Neues muss wachsen Ohne Frage: Die
Hinwendung zu solch einer Fokussierung
bedeutet einiges an Arbeit und ist nicht von
heute auf morgen zu schaffen. Sie bedeutet
auch keinesfalls, dass alle anderen angebo-
tenen Arbeitsgebiete kurzfristig aus dem
Portfolio gestrichen werden sollten. Fokus-
arbeitsgebiete fir Fokuskunden kénnen
parallel dazu wachsen. Dazu missen sie
aber am Anfang sauber definiert, strategisch
stimmig kommuniziert und kontinuierlich
vermarktet werden.

Lassen Sie sich von der Belohnung, die
winkt — mehr Auftrage, die sich finanziell
lohnen, Ihnen Freude machen und neue
Freirdume erméglichen — motivieren. Beim
Planen, Ausflihren und Dranbleiben konnen
Ihnen auBerdem versierte Partner helfen.

Matthias Eigel, Kaleidoskop Marketing-Service

gen Fahrzeugheschriftung
und Mitarbeiterkleidung
bezliglich lhrer Positionie-
rung ebenfalls ein stim-
miges Bild? Finden die
Fokuskunden auf lhrer
Website hervorgehobene
Informationen zu lhren be-
vorzugten Arbeitsgebie-
ten? Und werden neue
Lieblingskunden bereits
durch gezielte klassische
Werbeaktionen angespro-
chen und gewonnen? In
diesen weiteren kommuni-
kativen MalBnahmen steckt
genau das Potenzial, mit
dem Sie lhren Traum von
wirtschaftlich lohnenden

Den Fokus finden und leben

Aufwelche Leistungen und Kunden méchte ich
mich fokussieren, um selbst motivierter zu arbei-
ten, mehr persénliche Zufriedenheit zu gewinnen
und auch wirtschaftlich erfolgreicher zu sein? Im
Handwerk treibt viele diese Frage um. Handwerks-
trainerin und Coach Andrea Eigel hat mit ihrem
Matchpoint Kommunikations-System ein Bera-
tungswerkzeug entwickelt, das bereits von vielen

_ Dutzend Unternehmern begeistert fiir eine Neu-

ausrichtung genutzt worden ist. Im Umsetzungs-
prozess ist sie jederzeit als Ansprechpartnerin pra-
sent und gestaltet zusammen mit den Marketing-
Spezialisten der Agentur Kaleidoskop alle analogen
und digitalen Kommunikationsmittel, mit denen
der Betrieb seine bevorzugten Kunden und Auftra-
ge gewinnen kann. Hier gibt es mehr Einblicke:

www.andreaeigel.de/matchpoint
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