Machen Sie erfolgreich lhren Markt

Eigene Wege gehen

Die einen sagen Querdenken, die anderen Regelbruch.
Wir nennen es einfach ,Mach Deinen eigenen Markt".
Dieser Ansatz ist deshalb so empfehlenswert, weil

er mehr Aussicht auf Erfolg verspricht als so manches
Standard-Gewohnheitsverhalten getreu dem Motto:
.Das haben wir schon immer so gemacht und wir
machen deshalb auch so weiter.”

ie kénnen relativ einfach iiber-

. priifen, ob es auch fiir Sie an der

Zeit ist moglicherweise etwas zu
dndern. Beantworten Sie zunichst
ganz ehrlich folgende Frage: ,Sind Sie
mit Threr geschiftlichen Situation
wirklich zufrieden?" Zufriedenheit be-
zicht sich nicht nur auf den Gewinn,
sondern auch auf Bekanntheitsgrad,
Image und Kompetenz Thres Betriebs
sowie aufl die Qualitat Threr Kunden.
Sollten Sie die Eingangsfrage mit ,Ja"
beantwortet haben, dann stellt sich Th-
nen ecine weitere Herausforderung:
+Welche Sicherheit Sie haben, dass
alles so bleibt?“. Es gibt kaum noch
Mirkte oder Trends im SHK-Hand-
werk, die eine Nachfrage garantieren.
Und selbst dann stechen Sie meist im
Wettbewerb mit vielen anderen. Wie
wollen Sie sich kiinftig durchsetzen?

Die Voraussetzung fir solche Erfolge
heiB3t: Nachdenken, Altes bzw. Ge-
wohntes in Frage stellen und Neues
wagen. Unterziehen Sie alle Bereiche
lhrer Firma bis hin zur gesamten Bran-
che ciner Generalprifung (Thre Off-
nungszeiten, Lieferanten, Werbeaus-
sendungen, Produktnamen etc.). Spie-
len Sie in Ihrem Geist einmal alles fur
Sie Mdgliche (lhre Wunsch-Situation)
durch, auch wenn es Thnen zunichst
albern oder unrealistisch erscheint.

Sollte es in Threm Betrieb eine ,hei-
lige Kuh* geben (,Das wurde bei uns
schon immer und ewig so ge-
macht...”), dann fassen Sie den Mut,
diese zu schlachten. aber nur, wenn
es lhrem Betrieb wirklich zu Gute
kommt hzw. etwas bringt. Aber Ach-
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tung: Es geht nicht darum, mit aller
Gewalt ,nur anders” zu sein. Suchen
und finden Sie neue Wege, die zu lh-
nen, lhren Mitarbeitern und lhren
Kunden passen. Und haben Sie dann
auch den Mut und das Durchhaltever-
mogen, diese Wege konsequent zu ge-
hen. Der Markt bietet dazu viele An-
regungen und Beispiele - auch jen-
seits der SHK-Branche.

www.kneipp.de: Vor erst zwei Jahren
sah sich das Wiirzburger Gesundheits-
unternehmen Kneipp (1891) in sehr
schwieriger wirtschaftlicher und mark-
entechnischer Verfassung zum Kurs-
wechsel gezwungen. Der Kunde wuss-
te nicht mehr, wofur das Traditions-
unternehmen eigentlich steht. Durch
die konsequente Ausrichtung aufl ein-
stige Kernkompetenzen und -zielgrup-
pen (z. B. Frauen ab 30 Jahre mit einem
Netto-Einkommen von uber 2500 Eu-
ro), Sortimentsstraffung sowie einem
zeitgemiferen und sympathischeren
Auftritt ist Kneipp dies auch gelungen.
Sympathiewerte und Kautbereitschaft
steigen wieder.

Tipp fiir SHK-Unternehmer: Ohne ein
klares Unternehmens-Profil miissen
Sie kiinftig mit stark sinkendem Kun-
deninteresse rechnen. Durchschnitt ist
nicht mehr gefragt. Je individueller Sie
auftreten (eindeutige Positionierung),
desto greifhbarer werden Sie fiir Thre
ausgewihlte Zielgruppe. Spezial- und
Nischenanbieter mit ihren einzig-
artfigen Kompetenzen oder Prohlem-
losungen werden gewinnen. Thr Profil
kann nicht ,scharf* genug sein. Bei-
spiel: Zu wem wiirden Sie selbst he-
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vorzugt gehen? Zu einem Metzger, ei-
ner Landhof-Metzgerei oder einer
Wellness-Metzgerei? Zum Heizungs-
fachbetrieb, zum Wirmespezialist oder
zum Energiespar-Profi? Beim jeweils
ersten Anbieter wird die Vorstellungs-
kraft nicht befliigelt. Bei den beiden
letzten Wortschépfungen baut sich im
Gehirn ein attraktives Bild auf.

www.dove.de: Bei der Karperpflege-
serie ,Dove* wurden natlirliche Models
mit weiblichen Rundungen und keine
diinnen Schinheiten in der Werhung
eingesetzt. Das Unternehmen Unilever
bekam dafiir nicht nur zahlreiche Prei-
sen, sondern auch der Verkaufl war und
ist ein groBer Erfolg. Mit der ,Initia-
tiveFuerWahreSchoenheit* kniipft das
Unternchmen an und will Kunden -
insbesondere jungen Frauen - mehr
Selbstwertgefithl vermitteln.

Tipp fiir SHK-Unternechmer: Der Kun-
de durchschaut falsche Welten und
Menschen. Bei allem was Sie tun, seien
Sie echt, authentisch und glaubwiirdig.
Vermitteln Sie nichts, was lhr Betrieb
nicht ist; versprechen nur das, was Sie
bzw. Thre Mitarbeiter erfiillen kiénnen.
Im Sinne von Dove steht es Thnen frei,
bestimmte Uberzeugungen und Ideale
zu vermarkten bzw. ,passende Dinge"
im Umfeld zu unterstiitzen (z.B. Sport-
und Kultur-Sponsoringaktivititen in
ihrem Heimatort).

www.clarks.de: Im Auftrag des eng-
lischen Schuhherstellers Clarks ermit-
telten Wissenschaftler, warum ein
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Kunde einen Stiefel in die engere Aus-
wahl einbezog. Hierbei kamen von
zehn Stiefeln nur drei in die ,Final-
runde”, die ein gemeinsames Merkmal
aufwiesen: Durch unbewusstes Drii-
cken auf die Stiefelzunge ermitielten
die Kunden einen gewissen Komfort-
level, der wiederum die Kaufentschei-
dung wesentlich beeinflusst. Diese
Ergebnisse fiihrten bei Clarks zur
Umsetzung von neuen Produktmerk-
malen, die ihrerseits im Marketing ent-
sprechend hervorgehoben wurden. Der
zuerst nur unbewusst gemachte ,Kom-
fortcheck” wurde in der Werbung und
bei Point-0f-Sale-MaBnahmen stark
thematisiert (,Fiihlen und vergleichen
Sie, wie soft unsere Stiefelzungen
sind”). So appellierte Clarks ganz be-
wusst an die fiir die Kunden unbe-
wussten Kaufimpulse.

Tipp fiur SHK-Unternehmer: Erfolg
hat, wer die Vorstellungen und die
Kaufmotive seiner Kunden erkennt.
Bringen Sie in Erfahrung bzw. analy-
sieren Sie, warum Kunden in der Ver-
gangenheit Thre Leistung in Anspruch
genommen haben. Was hat die Kunden
tiberzeugt und wie zufrieden waren sie
mit Threm Betricb? Warum kommen
Sie immer wieder zu lhnen?

Gleiches gilt fiir die Absagen. Finden
Sic heraus, warum die Interessenten
sich fiir lhren Mitbewerber entschieden
haben. Bauen Sie Thr Wissen tiber sich
und Thre Kunden konsequent aus.

www.lorealparis.de: Der Schénheits-
Konzern Loreal bietet seit kurzem in-
telligente Makeup-Paletten an, deren
Farb-Kombinationen fiir Gesicht, Au-
gen und Lippen bereits typgerecht zu-
sammengestellt sind. Statt wie in der
Vergangenheit tiblich, zwischen endlos
vielen Lippenstiften auszuwihlen,
muss die Kundin nun - gemil lhrem
Erscheinungstyp - hichstens zwischen
zwei und drei Lippenstiften auswihlen.
Dabei hat Sie immer das ,garantierte”
Gefiihl, vorteilhaft auszusehen. Un-
zdhlige Frauen sind begeistert von die-
sem einfachen Orientierungssystem im
Dschungel der Massenangebote und
empfinden es als eine Verhesserung
ihrer Lebensqualitit.

Tipp fiir SHK-Unternehmer: Die meis-
ten Kunden lieben Vielfalt, aber kaum
jemand mag untberschaubare Kom-
plexitit. Erschlagen Sie lhren Kunden
nicht durch unvergleichhare Massen-
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informationen. Unferstiitzen Sie ihn
fachkundig in seiner Orientierungs-
phase und auch bei seiner Kaufent-
scheidung, Machen Sie sich die Miihe,
fir Thre Zielgruppe entsprechende
~MaB-Angebote® zu erstellen. Wenn
Sie Thren Kunden einen Leitfaden bie-
ten, geben sie [hnen Orientierung. Dem
Kunden fillt es auf einer verstindli-
chen Basis viel leichter, mit Thnen ins
Gesprich zu kommen und auch bei
Thnen zu bleiben.

www.fiat500.com: Fiat hat mit dem
~Projekt 500 zum ersten Mal in der
internationalen  Automobilgeschichte
Autofans in aller Welt in den Entwick-
lungsprozess involviert. Uber die Inter-
net-Plattform ,500 wants you* konnten
Verbraucher ihre Wiinsche fiir das
kiinftige Fahrzeug &4uBern. Anschlie-
Bend sind diese Anregungen in die Ent-
wicklung mit eingeflossen. Der Fiat 500
sei damit ,ein fur den Menschen von
den Menschen geschaffenes Auto.”

Tipp fiir SHK-Unternehmer: Reden
und arbeiten Sie mit Ihren Kunden zu-
sammen und nicht an diesen vorbei.
Es ist z.B. unsinnig, cine Serviceleis-
tung ins Leben zu rufen, ohne vorher
eine repriasentative Anzahl von Kunden
uber deren Sinn oder deren Ausgestal-
tung zu befragen. Viele Unternehmer
beziehen Kunden auch in die Unter-
nehmensplanung mit ein. Sie erfahren
aus erster Hand, welche Anspriiche,
Vorstellungen usw. vorhanden sind.

E-Mail: service@provice.net
www.provice.net

www.geberit.de: Die Anzahl der E-Mail-
Newsletter steigt weiter drastisch an. Die
meisten davon werden nicht gelesen und
wandern sofort in den virtuellen Papier-
korb. Denn oft sind sie tiberfrachtet mit
Infos, die wenig Bezug zum Empfinger
und dessen Infobedarf haben. Sanitir-
technikhersteller Geberit versendet (mit
Erlaubnis des Empfangers) zielgruppen-
spezifische Newsletter an Handwerker,
Planer, Héindler etc. Aufgrund des ho-
hen Info- und Nutzwertes versendet Ge-
berit bewusst keinen Newsletter, sondern
den sogenannten ,Useletter”.

Tipp fiir SHK-Unternehmer: Langwei-
len Sie Thre Zielgruppe nicht. Bieten Sie
einen konkreten Nutzen. Bringen Sie
neue, gute, frische und wertvolle Infor-
mationen. Bereiten Sie diese so auf, dass
sich Ihr Newsletter von den anderen ah-
hebt. Legen Sie zudem viel Wert auf die
Formulierung der ,Betreff*-Zeile. Fallen
Sie durch einen prignanten, witzigen
oder informativen Betrefl auf. Und be-
denken Sie: In einer Zeit der Massenin-
formationen ist weniger oft viel mehr.

Unsere Autorin  Burga
Warrings fiihrt die Ver-
triebs- und Marketing-
agentur Provice, 86899
Landsberg (www.provice.
net). Sie unterstiitzt mit
Fachkompetenz und fri-
schen |deen Handwerks-
betriebe auf ihrem Weg
zur Alleinstellung.
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