So kommen Handwerker
an mehr Auftrage

MARKETING: Handwerker haben oft Defizite im Verkaufen ihrer Waren und Dienstleistungen.
Dabei werden immer wieder die gleichen Fehler gemacht. Sieben Tipps fur mehr Auftrage.

Wenn Handwerksunternehmer ihr typi-
schen Fehler abstellen, erhchen sie ihre
Auftragschancen um bis zu 30 Prozent.

Verkaufen tiber Visionen: Ein Handwerker
der Auftrige will, muss herausstellen, wo

und wie seine Arbeit dem Kunden hilft,

besser zu werden. Denn kein Kunde inte-
ressiert sich in Wahrheit fiir technische De-
tails. Menschen wollen ihre Probleme losen.
In Firmen wollen Entscheider ihren Umsatz
steigern, Arbeitsablaufe effektiver gestalten,
Kosten senken oder sich selbst profilieren.

Verkaufen iiber Emotionen: Ein Maler-
meister verkauft keine farbigen Winde, son-
dern Wohlfiihl-Atmosphére, und ein Werk-
zeugmacher verkauft keine Landmaschinen,
sondern Losungen, um effektiver zu arbeiten
und um mehr Geld zu verdienen. Gefiihle
sind die Schnellstrafle im Gehirn. Verkniipft
mit Bildern, Geriichen oder Exfahrungen ist
handwerkliche Arbeit im Kopf verankert.

Der moralische Vorvertrag: Fragen Sie den
Interessenten, welche Dienstleistung er ge-
nau fiir wie viel Euro zu welchem Termin
geliefert haben mochte. Wiederholen Sie
seine Aussage und fragen Sie, wenn alles er-
fillt ist: ,Bekomme ich einen Probeauf-
trag?“ Schreiben Sie ihm daraufhin ein An-
gebot, das exakt seinen Vorstellungen ent-
spricht und wie eine Auftragsbestdtigung
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wirkt. Und die Auftragschancen steigen,
weil sich der Kunde verpflichtet fithlt.

Sprich die Sprache des Kunden: Weg mit
Standard-Spriichen. Wer Jugendlichen
Haare schneiden will, muss Trends kennen
und wissen, was ,dissen® ist, um
sich unterhalten zu konnen.
Wer einem wissbegierigen Juris-
ten eine Solaranlage aufs Haus-
dach installieren will, muss De-
tails des Erneuerbare-Energien-
Gesetzes kennen. Und wer eine Ein-
baukiiche verkaufen will, muss ver-
stechen, wie die Ehefrau des Kaufers
tickt, weil sie entscheidet. Fachchine-
sisch ist verboten. Nur wenn der Interessent
fithlt, dass der Handwerker ihn und seine
Wiinsche ernst nimmt, wird er kaufen.

Folgen des Nichtkaufens: Wer seine Ter-
rasse im Winter nicht reparieren lisst, kann
sie nicht nutzen, wenn der Frithling be-
ginnt. Wer einen Werkstatttermin fiirs Auto
aufschiebt, ruiniert woméglich Motor oder
Getriebe. Wer die Rohre nicht saniert,
trinkt bleihaltiges Wasser und schadet sei-
ner Gesundheit, Verpasste Chancen gibt es
unzihlige, zeige die Konsequenzen auf.

Fordere zum Handeln auf: Wer nur ein An-

gebot abgibt, erreicht nichts. Fordern Sie

den Kunden zum Handeln auf. Etwa ein
ﬁl
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Dekor-Muster zu bestellen, sich zum Be-
such der Biderausstellung anzumelden,
eine Probelieferung zu testen, ein Doku-
ment zum Heizkostensenken herunterla-
den. Treten Sie dann mit dem Kunden in
den Dialog.

Der Joker: Werden Sie Experte. Keiner suchi
einen hohenverstellbaren Schreibtisch beim
Schreiner, aber jeder will riickenschonend
arbeiten. Wer die Wahl hat, lasst sein Haus
von erfahrenen Energieexperten sanieren
statt von Zimmerern und Gipsern. Men-
schen wollen von Fachleuten versorgt wer-
den, die mehr wissen als andere.
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