FENSTER VERTRIEB

,Zu uns kommen tdglich

>wWwW

g\aswe\t.de <

Tausende von Besuchern”

Mit einem maligeschneiderten Auf-

tritt im Netz finden Sie die richtigen
Kunden, die auch bereit sind, lhren Preis zu be-
zahlen. Sie verbessern den Kundenservice, bin-
den damit |hre Bestandskunden und Sie haben
die groBe Chance, dass hervorragende Fachkraf-
te und Uberdurchschnittlich geeignete Ausbil-
dungsbewerber auf Sie aufmerksam werden.
Voraussetzung, damit dies funktioniert: lhr ge-
samter Web-Auftritt ist perfekt geplant und

Ich bin Malerunternehmer in dritter Familiengenera-
tion. Mit einem 6-Mitarbeiter-Betrieb und einer Spe-
zialisierungsstrategie sind wir in unserem Markt im
Rhein-Main Gebiet ganz gut positioniert. Individuelle
Wohn- und Wandgestaltungen fur Privatkunden sind
unser Metier. Anfang 2010 fiel bei mir eine wesent-
liche Entscheidung: Das Marketing unseres kleinen
Handwerksunternehmens muss ins Internet.

Wie ich das allerdings genau umsetzen wollte, war
mir zu diesem Zeitpunkt noch nicht klar. Drei Jahre
danach generieren wir 72 % unseres gesamten Firme-
numsatzes aus dem Internet, unsere Website erfreute
sich in 2013 an Uber 2,9 Mio Seitenaufrufen.

Heute kommen einige Tausend Besucher in unser
kleines Handwerksunternehmen, Tag fur Tag(!). Ob-
wohl wir lediglich ein kleines Biiro und 100 m” Lager-
rdume haben. Und unsere sechs Mitarbeiter fiihlen
sich bei diesem Run weder gestresst oder gar iiber-
lastet. Viele Tausend Menschen jeden Tag! Jeden ein-
zeln mit Handschlag begriiRen zu wollen, wire eine
groBBe Aufgabe. Nein, fr den Ansturm in dieser Gro-
Renordnung bendtigen wir kein Verkehrs- und Park-
platzkonzept, auch gibt es keine Wartezeiten fir die
Besucher. Jeder Gast bewegt sich in unserem kleinen
Unternehmen dort, wo er méchte, wofir er sich gera-
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wird dementsprechend von lhnen umgesetzt.
Einige Fakten dazu: Das Internet ist unbestrit-
ten erwachsen geworden und ist heute die
gréBte Messe der Welt. 967 Prozent nutzen das
Netz als Informationsquelle und 79,7 Prozent ha-
ben in den letzten 12 Monaten im Internet ge-
kauft (Quelle: Arbeitsgemeinschaft Online-For-
schung). Dennoch besitzt nicht mal die Half-
te der Handwerksbetriebe eine eigene Website.
Wer nicht im Internet ist, kann nicht gefunden

de interessiert, was ihn anspricht. Es ist
fur jeden Platz, ohne anzustehen, ohne
Gedrénge. Die einen stdbern in unserer
Firmenzeitschrift, lesen Direktreporta-
gen von unseren Baustellen und kurz-
weilige Geschichten aus dem Alltag
unseres Handwerksunternehmens. An-
dere schlendern durch unsere Ausstel-
lung und betrachten sich unsere Arbei-
ten, holen sich Ideen und Anregungen
fur Ihre eigene Wohnungsneugestal-
tung oder fiir ihr neues Haus. Manche
stellen Fragen, suchen unsere Bera-
tung und einige davon maéchten auch
gleich einen Vororttermin mit mir.

Ach ja: Unsere Offnungszeiten sind
nicht begrenzt. Die Besucher kom-
men auch nach 18.00 Uhr oder am spé&-
ten Abend oder am Sonntag, wenn es
regnet. Ganz individuell eben und oh-
ne Terminvereinbarung! Scheinbar gefallt es unseren
Gasten bei uns, viele schreiben uns das jedenfalls.
Die einsetzende Mundpropaganda trdgt dazu bei,
dass nach und nach immer mehr Menschen zu uns
kommen. Die einen aus Neugierde, andere zur Ideen-

werden und Uberldsst dem Mitbewerber das
Feld. Wertvolles Kundenpotenzial wird grob fahr-
lassig verschenkt!

Schaufenster ohne Kundennutzen

Laut Bundesverband Digitale Wirtschaft machen
nur wenige Unternehmen mit ihrer Website re-
gelmaBigen Umsatz. Damit besitzen die aller-
meisten Firmen, die schon eine Intemetseite ha-
ben, nur ein Schaufenster im Internet, das kei-

Einkaufen und Beratung ohne Parkplatzsorgen und Gffnungs-
zeitenregelung: Das Internet bietet auch Handwerksunternehmen die
Méglichkeit, sich im Marketing umzustellen.

findung oder zum Zeitvertreib und wieder andere
werden unsere Kunden und erzihlen anschliefend
dar(ber. Irgendwie kénnen wir das gar nicht mehr
aufhalten. Warum auch? Es hat doch gerade erst an-
gefangen, die Zukunft hat begonnen!
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Der Internet-Marketing-Plan
fur Handwerksunternehmen

ne Kunden bringt, dafir aber Monat fiir Monat
Kosten produziert. Dass es fiir Handwerksbetrie-
be auch deutlich anders geht, mdchte ich lhnen
anhand meiner gemachten Erfahrungen im ei-
genen Handwerksbetrieb zeigen — lesen Sie da-
zu den Kastentext.

Alles Internet-Marketing beginnt mit der Pla-
nung und Umsetzung einer optimalen Website.
Ein Tipp: Starten Sie nicht mit Social Media (Face-
book, Twitter etc.), wenn |hre Internetseite noch
im Argen liegt. Alles wirkt zusammen, deshalb
erst die optimale Website, dann Facebook & Co.
Ihre Webseite kann nur so erfolgreich werden,
wie der Zustand lhres Unternehmens es zuldsst.
Beim Planen einer Internetseite zeigt sich ganz
deutlich, wie gut Sie lhre Marketing-Hausaufga-
ben gemacht haben.

Kennen Sie lhre Zielgruppe? Wissen Sie, flir wen
genau Sie tatig werden wollen? Nur dann kén-
nen Sie sich damit beschéftigen, welche ,Spra-
che” Sie auf lhrer neuen Webseite sprechen wol-
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Das Praxisbuch
mit wertvollen

fiir das Handwerk.

len. Eher technisch/faktisch oder besser bildhaft/
emotional? Wie ist die Sprache der Menschen,
die Sie erreichen mdchten?

Was ist Ihr Alleinstellungsmerkmal?

Was kénnen Sie ganz besonders gut?

Bieten Sie Leistungen und Services, die lhre Ziel-
gruppe dringend benétigt, die lhre Mitbewer-
ber méglicherweise nicht haben, vielleicht iiber-
haupt nicht leisten kdnnen? Wissen Sie genau,
welche Produkte, Leistungen und Services Sie
auf lhrer neuen Webseite zeigen und bewer-
ben mdéchten? Wissen Sie, welche lhrer Leistun-
gen Sie mdglicherweise nicht zeigen méchten?
Je besser Sie sich diese Fragen beantworten kén-
nen, desto besser haben Sie |hre Hausaufgaben
gemacht und desto leichter wird es lhnen fallen,
eine optimale Webseite zu planen, auf der sich
genau die Menschen, die Sie als Kunden haben
md&chten, wohlfiihlen.

Ob Sie wollen oder nicht, das Internet macht Sie
zu einer Marke. Die einen werden schnell zu po-

sitiven Marken, bei anderen sieht der Webseiten-
besucher sofort, dass nicht alles optimal ist. M6g-
licherweise Ubertragt er diesen Eindruck, wenn
auch oft unberechtigt, auf die Qualitat lhrer Ar-
beiten.
Deshalb: Die Planung einer neuen Webseite ist
eine Marketing-Chance fir Sie. Setzen Sie sich
zuerst mit den oben gestellten Fragen auseinan-
der, bevor Sie mit der Planung und Umsetzung
starten. Sie werden sehen, je mehr Sie sich da-
mit auseinandersetzen, desto mehr Marketing-
Struktur geben Sie lhrem Betrieb. Sehen Sie dies
als langfristige, strategische Investition. Sie selbst
entwickeln sich dabei ebenso.
Ich mé&chte Ihnen in den kommenden Ausgaben
der GLASWELT meine praktischen Erfahrungen
weitergeben. Von mir bekommen Sie Tipps, wie
Sie im Internet sicher und imageférdernd auftre-
ten kénnen. Und vor allem, wie Sie mit lhrer In-
ternetseite neue Kunden, neue Auftrége und so-
mit direkten Umsatz generieren werden.
Die Artikelserie besteht aus 5 Beitragen zu den
Themen:
= Die Planung der optimalen Website.
= Weblog - braucht ein Handwerksunterneh-
men das?
= Google — die Poleposition im Web.
= Was sind soziale Medien und wem nutzen

sie?
== Facebook — Die Nurmmer 1. —
- |
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