Andrea Eigel

ofiir sind Menschen bereit mehr zu bezahlen? Fiir eine Leistung,

die es offensichtlich wie Sand am Meer gibt — oder fir eine Leis-
tung, die sie als einzigartig empfinden? Die Antwort liegt fir die Be-
raterin und Handwerksexpertin Andrea Eigel auf der Hand: ,Beson-
ders Handwerksbetriebe sehen sich oft in dieser Falle gefangen: Ihre
Leistungen und ihre AuBendarstellung sind von denen ihrer Mitbewer-
ber kaum zu unterscheiden. Weil der Kunde kein anderes Unterschei-
dungskriterium hat, vergleicht er unterschiedliche Betriebe ausschlieB-
lich Giber den Preis.” Mit bekanntem Ergebnis; Den Zuschlag bekommt
der giinstigste Anbieter, und die Preisspirale fiir den einzelnen Betrieb
dreht sich immer weiter abwarts. Das ist weder gut fiir den wirtschaft-
lichen Erfolg des Betriebs noch, mangels Wertschatzung der guten
Arbeit durch angemessene Entlohnung, fiir die Motivation von Unter-
nehmer und Mitarbeitern. Die Quintessenz ist damit klar: Nur ein Be-
trieb, der aus der Masse der Konkurrenten heraustritt und sich mit an-
deren Pluspunkten als der reinen vergleichbaren Leistung am Markt
sichtbar macht, verldsst die Preiskampf- und Frustarena.
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Klar erkennbares Profil, das sich wirkungsvoll nach auBen sichtbar machen ldsst: Eine gelungene Positionierung definiert nicht nur das betriebliche Selbstverstandnis,
sondern dbersetzt es auch konkret in KommunikationsmafBnahmen fiir Kunden und Bewerber.

' Profil, Mitarbeiter und Auftrage
| gewinnen mit Positionierung

Betrieb Jedes Handwerksunternehmen hat ganz eigene und unverwechselbare Stirken und Qualitaten.
Doch die meisten Betriebe versdumen es, mit diesen Pfunden zu wuchern. Dabei steckt darin die gi6Bte
Chance, den Verdienst und die personliche Arbeitszufriedenheit zu steigern sowie das Fachkréfteprobiem
zu entscharfen. Wie dies mit einer gezielten Positionierung und Markenbiidung gelingt, erarbeitet
Marketingexpertin Andrea Eigel individuell fiir jeden interessierten, ambitionierten Betrieb.

Kunden kaufen nicht mehr bei ihm, weil er der hilligste ist, sondern
weil fiir einen anderen Nutzen die héheren Kosten gern in Kauf ge-
nommen werden. Andrea Eigel, die Betriebsinhaber in genau dieser
Ausrichtung unterstiitzt, driickt es so aus: ,Der Kunde kauft nur,
wenn der Belohnungswert héher ist als der Schmerz durch den Preis.
Dasselbe gilt im Ubrigen auch fir Menschen, die fiir einen Betrieb
ebenso im Fokus stehen: Ein Mitarbeiter kann nur abgeworben wer-
den, wenn der Belohnungswert des neuen Arbeitsplatzes hoher ist
als der Schmerz, die bisherige Fiihrung und das Team zu verlassen.”
Doch wie schafft man diesen belohnenden Nutzen, wie bleibt man
sich als Betrieb dabei selbst treu, bringt seine Einzigartigkeit wirk-
sam zum Vorschein und spricht damit die passenden Menschen an?
Oder anders ausgedriickt: Wie findet man das passgenaue eigene
Marktfeld mit dem Werkzeug Positionierung — und wie wird man zu
etwas Besonderem fiir seine Kunden und Mitarbeiter durch Marken-
bildung?
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,Rasch wird deutlich, was der Betrieb besonders gut kann.”
Wirklich jeder einzelne Handwerksbetrieb hat Starken und Qualita-
ten, die so kein anderer hat", ist Andrea Eigel Uiberzeugt. ,Doch den
wenigsten ist die Besonderheit ihres Potenzials tiberhaupt bewusst,
geschweige denn, dass sie diese Besonderheiten zum Thema ihrer
AuBendarstellung machen.” Ganz so einfach ist es schlieBlich auch
nicht. Kaum etwas fallt schwerer, als Uber sich selbst und die eige-
nen besonders positiven Merkmale und Stérken nachzudenken. Mit
dem Blick von auBen, gezielten Fragen und ans Handwerk angepass-
ten Orientierungswerkzeugen, die Andrea Eigel in ihrer Beratung
einsetzt, gelingt das jedoch sehr schnell und mit klaren Erfolgen.
.Rasch wird beispielsweise deutlich, welche Leistungen und Services
ein Betrieb besonders gut kann und gerne ausfiihrt — einfach des-
halb, weil dafiir am meisten Expertise vorhanden ist und der Be-
triebsinhaber sich dafiir mit viel Herzblut einsetzt”, erldutert die
Handwerksexpertin. Natiirlich werden auch die persénlichen Werte
und das oft unausgesprochene Selbstverstandnis des Unternehmens
fiir die Positionierung herangezogen. Der genaue Blick auf den
Markt fiir diese Leistungen und Services, die konkurrierenden Mit-
bewerber und die Eigenschaften der Kunden und Mitarbeiter, mit
denen man arbeiten will, gehdrt ebenfalls zum Positionierungspro-
zess. Andrea Eigel hat dariiber hinaus Ansatzpunkte flir pragmati-
sche Wege entwickelt, tiber die sich ein Betrieb differenzieren kann
und somit zu einer eigenstandigen Marke wird. Eine klare fachliche
Spezialisierung, nachgewiesene Kompetenz, eine besondere Firmen-
geschichte, Auszeichnungen oder private Talente des Betriebsinha-
bers sind der Fundus, aus dem sich Eigensténdigkeit und eine klare
Marke entwickeln lassen. Auch seine Haftung, sein Uiberbetriebliches
Engagement oder seine Bodenstandigkeit und Regionalitat eignen
sich dafiir, das Besondere an einem Betrieb herauszuarbeiten. Die
groBte Herausforderung auf dem Weg zum schliissigen und unver-
wechselbaren betrieblichen Charakter besteht drin, sich fiir wenige
starke Qualitdten zu entscheiden — und all das andere, was man viel-
leicht auch noch ist, wegzulassen. Das ist die Erfahrung von Andrea
Figel, die die Betriebe bewusst provokant dazu ermutigt, sich klar
und gerne euch einmal eckig zu positionieren: ,Nur Nullen haben
keine Kanten.”

.Es fiigt sich alles wie in einem Puzzle zu einem Gesamtbild
zusammen.”

In diesem Prozess aus Positionierung und Markenbildung verdichten
sich nach und nach die Substanz und die Identitét, die den Betrieb
auszeichnen, und seine einzigartige Kontur wird sichtbar. Ebenso
klar treten die Motive, Charaktereigenschaften und Nutzenanforde-
rungen der Kunden und Mitarbeiter, die der Betrieb fiir sich gewin-
nen will, hervor. Transparent wird auch, wie sich das Unternehmen
im Markt erfolgreich verorten und seine Besonderheit zur Geltung
bringen kann. ,Es figt sich alles wie in einem Puzzle zu einem letzt-
lich einfachen Gesamtbild zusammen”, betont Andrea Eigel. Mit die-
ser Grundlage gelingt es dem Betrieb im ndchsten Schritt, seinen
Auftritt, seine Ansprache und seine Werbung inhaltlich und emotio-
nal stimmig aufzustellen und zu kommunizieren.
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Der Blick von auBen lohnt sich

Die Handwerksexpertin Andrea Eigel unterstiitzt Betriebe mit ge-

zielter und empathischer Beratung darin, ein kiares Profil fir sich

und ihr Unternehmen zu definieren. Gemeinsam wird eine opti-

male Rundumstrategie entwickelt, um zur emotional belohnen-

den Marke fur Fokuskunden und Fokusmitarbeiter zu werden —

extrem gut sichtbar, auf allen relevanten analogen und digitalen

Kandlen. Am Ende stehen

= eine eindeutige Positionierung aus den betrieblichen Starken
heraus, mit denen Betriebe die richtigen Kunden und richtigen
Mitarbeiter ansprechen,

» ein schlussiges Markenkonzept mit allen Bestandteilen fiir die
Umsetzung,

» ein schlagkraftiges Angebot fir Fokuskunden und afie anaiogen
und digitalen MaBnahmen, um es erfolgreich zu vermitteln,

* gine attraktive Darstellung als Arbeitgeber und eine Strategie,
um analog und digital Fokusmitarbeiter zu gewinnen,

» nachvollziehbare Leitlinien fiir das gesamte Marketing und

= auf Wunsch konkrete Unterstiitzung bei der Umsetzung aller
MarketingmaBnahmen.

.Ich mdchte, dass Handwerksbetriebe in der Offentlichkeit
mehr Anerkennung erfahren.”

Was fiir ein Unternehmen wollen wir sein? Was an uns ist anders als
an Mitbewerbern? Wofiir stehen wir, und wofiir wollen wir bekannt
sein? Und wie finden wir mit diesem Wissen die Kunden und Mit-
arbeiter, die zu uns passen und mit denen sich wirtschaftlich und
wertschitzend arbeiten |3sst?” Das sind, so Andrea Eigel, die Grund-
fragen, die sich im Positionierungs- und Markenbildungsprozess kla-
ren. Stehen die Antworten, kann ein Betrieb damit nicht nur duBerst
langfristig arbeiten, sondern weit mehr gewinnen: einen genauen
Fahrplan zu weniger Preisfeilscherei und mehr Verdienst, zu weniger
unerfreulichen Auftragen und mehr Projekten, die wirklich Freude
machen, und schlieBlich auch zu mehr Mitarbeitern, die nicht nur da
sind und irgendwie mitziehen, sondern die die betrieblichen Ziele
aktiv mittragen. In der Beratung der Handwerksexpertin nimmt
Positionierung und Markenbildung deshalb eine zentrale Rolle ein.
Von diesem Mittelpunkt aus entwickeln sich alle weiteren Ausrich-
tungen und MaBnahmen eines Betriebs. Andrea Eigel: ,ich mochte,
dass Handwerkbetriebe in der Offentlichkeit mehr Anerkennung er-
fahren und ihren eigenen Werten gemaB erfolgreicher werden. Aber
dafiir miissen sie ihre jeweiligen besonderen Eigenarten besser er-
kennen und nach auBen vermitteln.” B

Uber die Autorin

Andrea Eigel

ist Geschaftsfiihrerin von Kaleidoskop Marketing-Service, einer
Werbeagentur fiirs Handwerk. Im Holzbaubereich ist Kaleidoskop
fiir Berufsorganisationen, Zulieferer und vor allen Dingen die
Betriebe selbst tétig.
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