Klein,

Hier kénnte Ihre Anzeige stehen!

Nahere Infos bei:
Axel Gerhartz 0 82 33.23-71 36

Meisterti

Fur den erfolgreichen Unternehmer im Bauhandwerk

PP

Schnell sein
lohnt sich!

Sichern Sie sich Ihr
Meistertipp-Abo noch

heute und erhalten Sie
30% Rabatt!
Nahere Infos: 01 80.4 56 78-20

Klappern gehort zum Handwerk

Jetzt erst recht, denn schlechte Zeiten bieten gute Chancen

»Enten legenihre Eier in Stille. Hih-
ner gackern dabei wie verriickt. Was
ist die Folge? Alle Welt isst Hiihne-
reier." Das hatte schon Henry Ford
{1863-1947) erkannt. Heute gilt die-
ser Satz mehr denn je. Und die Mo-
ral von der Geschicht”: Vergessen
Sie das Gackern nicht! Insbesonde-
re dann, wenn Sie bzw. lhre Pro-
dukte sich kaum vom Wettbewerb
unterscheiden.

Gackern heil3t dabei nicht in erster
Linie laut sein. Vor dem Klappern -
wenn es Erfolg haben soll - steht
zunachst die handwerkliche Arbeit.
Vorher miissen Sie
lhre  Hausaufgaben
machen. Nur laut sein
ist heute zu wenig,
um Erfolg am Markt haben zu kon-
nen. Sie miissen gut sein, Sie mus-
sen sich vom Wettbewerb positiv
abheben und Sie miissen wissen,
flr was und fiir wen Sie ,klappern”
wollen. Nur wenn Sie lhre Starken

Fortsetzung von Seite 1

Durch Spezialisierung haben es die
Unternehmen in der Hand, gezielt
Kosten zu senken und Wettbe-
werbsvorteile zu erzielen. Speziali-
sierung verschafft auch Macht -z.B.
um lhre Angebotspreise durchset-
zen zu kénnen. Und ganz wesent-
lich fiir das ,Klappern” ist, dass sich
Spezialisierungen leichter kommu-
nizieren lassen. Werben Sie fur
~Malerarbeiten aller Art”, so kann

Spezialisieren ist in!

Vadiag

das jeder; Ihr Angebot strahlt keine

Kompetenz aus. Werben Sie aber
fur die ,attraktive Innenraumgestal-
tung von Altbauwohnungen” oder
fur Farbgebungen mit natiirlichen
Baustoffen, dann lasst sich diese
Aussage schon wesentlich besser
werblich umsetzen.
Spitz in den Markt gehen heiit
nicht, dass Sie nur ein Produkt aus-
fihren. Das ,spitz in den Markt Ge-
hen” ermoglicht ihnen, gezielt zu
.klappern” und relativ schnell Kom-
petenz aufzubauen. Werden Sie
Marktfiihrer auf einem Gebiet! Ihre
Kompetenz strahlt dann automa-
tisch auf weitere Leistungen aus
und bewirkt eine Sogwirkung fiir lh-
ren Betrieb.
Ein erfolgversprechender Weg ist
auch die Spezialisierung auf eine
Zielgruppe.
* Wohnungsrenovierungen fur gut
situierte Doppelverdiener ohne
Kinder

nK; Sewer:

Bidnachwes Fradre

kennen, Ihre Ziel-Produkte {erfolg-
versprechende Produkte) definiert
haben, wenn lhre erfolgverspre-
chenden Ziel-Gruppen feststehen
und Sie das brennendste Problem
Ihrer Ziel-Gruppe kennen, konnen
Sie ,laut” an den Markt gehen.
Spezialisierung ist in. Diversifika-
tion ist mega-out! Konzentrieren
Sie sich auf Ihre Starken, auf weni-
ge Produkte bzw. Dienstleistungen
und Zielgruppen. Gehen Sie , spitz”
in den Markt. Sie erhéhen dadurch
ihre Durchschlagskraft.
Spezialisierungen fiihren zu einem
hoheren Kunden-Nut-
zen, denn Spezialisten
konnen bessere Leis-
tungen erbringen als
Allrounder. Nehmen Sie das Bei-
spiel Sport! Spezialisierung fihrtzu
hoherer Produktivitat. Nehmen Sie
die Erfahrungskurve, ein in den
60er Jahren von der Boston Con-
sulting Group entwickeltes Kon-

Dr-Ing. Dipl -Wirtsch.-Ing. E. Rudiger Weng
Berater-Team Bau, Durnau

zept: Jedes Mal, wenn sich die ak-
kumulierte Produktionserfahrung
verdoppelt, sinken die Kosten fiir
die Herstellung einer Produktions-
einheit um 20 bis 30 Prozent.
Weiter auf Seite 3

EKS - Engpasskonzentrierte Strategie

EKS Phase 7

Konstantes Grundbeddrfnis

EKS Phase 1

EKS Phase 4

Brennendstes Problem
der Zielgruppe

Eine gute F

Ist-Situation und
spezielle Stirken

EKS Phase 2

Uberblick

Titelthema

Gerade in schlechten Zeiten ist das
Abheben von der Konkurrenz das A
und O. Nur wer auffillt, wird vom po-
tenziellen Kunden wahrgenommen.
Hilfreiche Tipps und Tricks verrit Dr,
E. Riidiger Weng vom Berater-Team
Bau im Titelthema auf Seite 3

 Meisterhaft

Dass die Auftrige nicht mehr auf der
Strafie liegen, ist wohl allen klar. Aber
waren Sie schon mal im Netz*? Das
Internet wird mehr und mehr zur
Kontaktbirse zwischen Auftragge-
bern und Auftragnehmern. Eine die-
ser Plattformen stellen wir [hnen ab
Seite 5 vor.

® Alles was Recht ist

Selbst ist der Mann, Aber wenn der
Heimwerker vom ,,Handwerk* nichts
versteht, sollte er besser die Finger da-
von lassen. Oder am besten gleich den
Handwerker fragen, der sich mit so
was auskennt. Das und viele Rechts-
tipps lesen Sie auf Seite 6

Nachrichten

® Lernen von Kollegen

Ein regelmiBiger Erfahrungsaus-
tausch ist gewinnbringend und
lebendig. Hier ksnnen Meinungen
ausgetauscht und diskutiert, Losun-
gen und Aktionen ausgearbeitet,
Tipps und Tricks weitergegeben
werden. . Das funktioniert natiirlich
nur, wenn die Mitglieder cines Er-

Geschiftsfeld

EKS Phase 3

Erfolgversprechendste
Zielgruppe

nzentrierte Strategie (EKS)

g fir Ihre S

» Fassadensanierungen mit natir-
lichen Baustoffen fiir umweltbe-
wusste Immobilienbesitzer

+ Buroraum-Gestaltungen fir er-
folgreiche Freiberufler

Klappern heilt nicht nur Werbung.
Anzeigen schalten muss sicherlich
je nach Leistungsprofil und Ziel-
gruppe sein. Denken Sie auch an
Pressearbeit - redaktionelle Berich-
te in lhrer Tageszeitung. Die kostet
quasi nichts und hat zudem den An-
schein des Objektiven. Denken Sie
an professionelle Akquisition. Was

Entwicklung die E

heift das? Warten Sie nicht, bis Ihre
Wounschkunden bei lhnen anrufen.
Ermitteln Sie ,Vornamen und Na-
men” und sprechen Sie diese aktiv
an. Starten Sie bei Ihren Altkunden
und hangeln Sie sich bis zu den
Neukunden vor.

Uberzeugen Sie mit Referenzen,
animieren Sie Ihre zufriedenen Kun-
den, ihnen ein Referenzschreiben
zu geben und setzen Sie eine at-
traktive Pramie fUr Weiterempfeh-
lung aus. Riicken Sie ins Rampen-
licht, denn dann ldsst es sich
leichter ,klappern”.

fahry h-Kreises unterein-
ander nicht im Wettbewerb stehen™,
sagt E. Riidiger Weng vom Berater-
Team Bau, der Erfa-Kreise fiir das
Bauhandwerk leitet. Und das ist
einer der wesentlichen Unlerschiede
zu den im Allgemeinen bekannten

« Arbeitskreisen.
Weitere Informarionen unter
Berater-Team Bau
Dr. E. Rudiger Weng
Telefon (071064) 146088
E-Mail weng@berater-team-bau.de
www.bau-erfa.de.



