Fota: Jorn Wolter

Kunden fur sich gewinnen

Marktauftritt Zeigen Sie potenziellen Kunden von Anfang an, warum Sie besser sind als

die Konkurrenz. Das muss nicht viel kosten, denn Kreativitat ersetzt hier ein ippiges Budget.

P Michael Schmitt, Inhaber des SHK-Be-
triebs PS Gebdudetechnik in Kéln, nutzt
jeden Kontakt zum Kunden fir sein per-
sonliches Marketing. Das gilt umso mehr
fiir die nicht so positiven Gespriche.
Doch der Elektro-, Sanitar- und Hei-
zungsbaumeister weifs: ,Wer sich be-
schwert, bleibt dem Betrieb meistens er-
halten.” Seit zwei Jahren fragt der mit
dem ,Service-Star NRW* ausgezeichne-
te Betrieb deshalb systematisch nach je-
dem Auftrag die Kunden nach ihrer Zu-
friedenheit. Jeder negativ angegebene
Punkt zeigt, wo noch effizienter gear-
beitet werden muss. Denn Schmitt und
seine Mitarbeiter wollen die Erwartun-
gen der Kunden nicht nur erfiillen, son-
dern tbertreffen.

So werden Freundlichkeit
und Kompetenz bei der
PS Gebdudetechnik grof}
geschrieben. Die Mitar-

MARKTFORSCHUNG

rin ihren Kunden einen Komplettservice
in Sachen Werbung an, der vom Lo-
goentwurf bis hin zur Farb- und Raum-
gestaltung  inklusive  Lichtplanung
reicht. Eigentlich eine tolle Sache, doch
das komplexe Angebot hat auch seine
Tiicken, wie die gelernte Maler- und
Lackierermeisterin leidvoll feststellen
musste: ,,Mein Mailing an potenzielle
Kunden brachte keinerlei ;

Erfolg.“ Auch die iiblichen
Anzeigen in der Tagespresse
waren wenig geeignet, die
erkldrungsbediirftige Dienst-
leistung zu kommunizieren.
Um den Kontakt zu potenziellen Kunden
herzustellen, setzte die 40-Jdhrige Unter-
nehmerin deshalb von Beginn an auf Ko-

beiter miissen beispiels-
weise Plastikhauben
iiber ihre Strafienschuhe
ziehen, wenn sie die
Wohnung des Kunden be-
treten. Staubschutzpla-
nen gehdren genauso
zum  Leistungsumfang
wie die Pliischtiere fiir
die Kunden von morgen.
Der Aufwand zahlt sich
beim Kolner Unterneh-
mer nicht nur in einer
guten Auftragslage aus:
Zufriedene Kunden zah-
len piinktlich.“

Doch was tun, wenn
der Kundenansturm zu
Beginn ausbleibt? Anke
Vander-Vreken im rheini-
sche Wiirselen hat zu-
nachst ,alles durchge-
kdmmt, was ich so ken-
ne®, Mit ihrer Firma , Far-
be Licht Raum GmbH*
bietet die Meisterdesigne-

So analysieren Sie Ihre Chancen und ersparen sich Enttau-
schungen.

Einzugsgebiet festlegen Ermitteln Sie beim Einwohner-
meldeamt oder oder dem statistischen Landesamt, wie vie-
le threr potenziellen Kunden.(Beispiel: Alleinverdienende
Ehepaare mit Eigenheimen) in lhrer Nahe wohnen.

Kaufkraft ermitteln Entscheidend fiir den Umsatz ist die
Kaufkraft. Wie hoch die in ihrer Region ist, erfahren Sie
tiber das Marktinformationssystem (MauSi) der Hand-
werkskammern.

Konkurrenz erforschen Wie viel Marktanteil lhre Konkur-
renten haben, bestimmen Sie anhand der Mitarbeiterzah-
len und Verkaufsflachen. Aufschliisse geben Betriebs-
vergleiche. Wissen Sie, wieviel Umsatz die Konkurrenz
macht, konnen Sie ableiten, wieviel fiir Sie tbrig bleibt.

Regionale Bindung priifen Nicht alle Kunden kaufen am
Ort. Die Halfte des Konsums findet auBerhalb statt. Das
maximale Potenzial Ihres Wunschstandorts liegt deshalb
nur bei der Halfte der angegebenen Kaufkraft. '

Freies Potenzial nutzen Nachdem Sie zumindest theore-
tisch wissen, wie viel Umsatz sie erzielen kdnnen, missen
Sie Ihr Geschaftsmodell in die Waagschale werfen: Konnen

Sie damit Kunden von der Konkurrenz abwerben? Oder aber

abgewanderte Kaufer wieder fiir die heimische Wirtschaft
erwdrmen? Erste Aufschliisse kann eine Befragung geben.
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operationen. Zum Netzwerk gehoren
mittlerweile neben ihrem Partner Rene
Vander-Vreken, der bei Bedarf die Licht-
planung tbernimmt, ein Mgbelgestalter,
eine Wanddesignerin und ein Schmied.
LWir profitieren untereinander von [>

Erwartungen Obertreffen:
SHK-Unternehmer Michael : .

Schmitt in Kéln will immer ein

Feeback seiner Kunden.




