MARKETING

Franchise

Zahlungskraftige Privatkunden
gewinnen

Handwerksbetriebe in Deutschland fuhlen sich oft beim Thema
Werbung Uberfordert. Deshalb fehlt ihnen eine Strategie, um die
attraktiven Kundenschichten zu erschlieen - und der Preiskampf

Das Marketingkonzept von
Paul Meyer und Josef
Berchtold gewann unter an-
derem den “Marketingpreis
des Deutschen Handwerks”.
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beginnt. Einer. Alles. Sauber. verspricht Auswege.

hne die effektive Neukundenge-
O winnung ist der Preiskampf vor-

programmiert. Die Margen sin-
ken, die Abhéngigkeit von Architekten
und Bautrédgern steigt. Hier versprechen
Paul Meyer und Josef Berchtold mit ih-
rem Franchise-System Abhilfe. Unter
der gesetzlich geschiitzten Marke ,,Ei-
ner. Alles. Sauber“ (E.A.S.) sind inzwi-
schen mehr als 80 Betriebe aus ganz
Deutschland in der ,Leistungsgemein-
schaft Eigenheim-Modernisierung* or-
ganisiert. Eine Denkzentrale, die Lo-
sungen fir Probleme rund um die
Kundengewinnung und die Betriebsfiih-
rung liefert.

Gute Werbung — Was heif3t das?

Gute Werbung fangt bei der Konzentra-
tion auf einige wenige, aber sehr erfolg-
reiche Punkte an. Der wichtigste dieser

Punkte: Die Werbung muss gezielt ein-
gesetzt werden und nicht nach dem Gief3-
kannen-Prinzip. E.A.S.-Partner Sebasti-
an Selig von der Holz- und Lehmbau
GmbH Wanderer in Witzenhausen be-
schreibt die Misere seiner Werbemaf-
nahmen so: ,,Frither haben uns diverse
Anbieter Werbeideen vorgestellt. Und
da ist ja auch immer wieder etwas Gutes
dabei. Also haben wir allerhand pro-
biert. Aber wir konnten fast nie messen,
was es tatsidchlich gebracht hat.”

Selig und sein Chef Christof Wande-
rer probierten traditionelle und ,,moder-
ne“ Sachen aus: Gelbe Seiten, Internet-
portale, Radiowerbung, sogar Werbung
auf Bierdeckeln. ,,Wir haben unkontrol-
liert Geld ausgegeben und viel Zeit in-
vestiert, ohne dass der Erfolg sichtbar
wurde®, beklagt sich Selig.

SPEZIALISTEN MIT PRAXIS
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Vor etwa zwolf Jahren verwirklichten der Ostfriese Paul Meyer, Experte flr die
Gewinnung von Privatkunden im Handwerk, und der Osterreicher Josef Berchtold,
Schreinermeister mit betriebswirtschaftlicher Ausbildung und seit 1980 selbststan-
diger Betriebsberater fir Bauhandwerker, eine gewinnbringende Systemidee flr
das Bauhauptgewerbe: Die Systemzentrale von , Einer. Alles. Sauber.” unterstitzt
Bauhandwerker und deren Familien, sich auf die Modernisierung bewohnter Eigen-
heime zu spezialisieren. Zielgruppe sind zahlungskraftige Paare nach der Silber-
hochzeit, deren Kinder bereits ein eigenes Leben flhren und die im zweiten Le-
bensabschnitt ihre WWohnqualitat verbessern wollen.




Nach dem Beitritt zur Leistungsgemein-
schaft Eigenheim-Modernisierung Einer.
Alles.Sauber. hat sich die Zimmerei
von Wanderer und Selig in kleinen,
wirkungsvollen  Schritten verédndert,
auch in puncto Werbung. ,,Wir machen
nun eine konzentrierte, durchdachte
Werbung, denn durch die strategisch
ausgefeilten Werbemittel bekommen wir
nun Anfragen von Privatkunden, die un-
sere Leistung als Fachleute wollen und
das auch mit héheren Preisen belohnen.
Ich habe das erste Mal den Beweis in der
Hand, dass Werbung wirklich etwas
bringt“, sagt Sebastian Selig.

Konzept mit Hand und FuRR

Selig und Wanderer wégen nun zusam-
men mit Marketingspezialist Paul Meyer
genau ab, was an Werbung ins Konzept
passt und was nicht. ,,Da rédt Paul Meyer
auch schon mal ab oder macht auf einen
vorher nicht bedachten Aspekt aufmerk-
sam*, weil} Sebastian Selig. E.A.S. kon-
zentriert sich auf anspruchsvolle Kunden
jenseits der 50. Eine interessante Ziel-
gruppe, die in den nédchsten Jahren noch
stark wichst.

»Doch allein mit der Spezialisierung
auf vielversprechende Kunden ist es
nicht getan. ,,Wenn der Handwerker mit
seiner Werbung Erfolg haben will, muss
er mit seiner Werbeaussage in die Ge-
dankenwelt des Kunden eindringen,
praktisch den Koder auslegen, damit der
Interessent anbeifit. Das grofite Problem
dabei ist aber oft der Zimmermeister
selbst, denn der will auf allen Hochzei-
ten tanzen und es fehlt ihm an Ausdau-
er*, so Paul Meyer.

Ausdauer, die die Berater Paul Meyer
und Josef Berchtold bewiesen haben,
denn seit nunmehr zwdlf Jahren arbeiten
sie gemeinsam mit den Partnerbetrieben
an der Vervollkommnung ihres Sys-
tems, das mit dem Marketingpreis des
Deutschen Handwerks ausgezeichnet
wurde. Dass es funktioniert, wird von
den E.A.S.-Partnerbetrieben bestatigt.
Auch Wolfgang Kugler von der Zim-
merei Kugler in Gschwend kann das
bekriftigen.

Erst Flop, dann topp

Wolfgang Kugler beschreibt sein ,,Vor-
her/Nachher“ so: ,Vorher hatten wir
durch den Verband oder die Innung im-
mer wieder einmal etwas Neues in punc-
to Werbung kennengelernt. Wir hatten
sporadisch Zeitungsanzeigen, hatten
auch ein eigenes Logo, das wir auch auf
Fahrzeugen und Baustellenplanen zur
Schau stellten. Doch das schien nicht viel
zu bringen. Nun ist unser Erscheinungs-
bild einheitlich und wirkungsvoll. Wir
machen kontinuierlich Werbung und ha-
ben dafiir einen Plan fiir das ganze Jahr.
Vorher hatte ich eine Massenwerbung
mit groer Streuung, jetzt sprechen wir
nur einen bestimmten Kundenkreis an,
namlich den Kunden iiber 50, der Geld
fiir qualitativ hochwertige Arbeit ausge-
ben kann und will.“ 60 Prozent der An-
fragen bei Kugler laufen heute iiber das
E.A.S.-System. Die spezifische Werbung
sei qualitativ hochwertig und bringe ihm
den Kunden, den er wolle, schwirmt
Kugler.

Erfolg braucht Kontrolle

,»Ganz besonders schitze ich das E.A.S.-
eigene Kontrollprogramm®, sagt Kugler.
»Damit haben wir ein Kontrollsystem,
das den Werbeerfolg sichtbar macht. Es
zeigt uns, wo der Kunde herkommt, und
bietet die entsprechende Auswertung,
bei der ablesbar ist, was eventuell im

DAS UNTERNEHMEN E.A.S.

Das ,Einer. Alles. Sauber.“-System (E.A.S.) wird inzwischen von Uber
80 Handwerksbetrieben (Zimmereien, Bauunternehmen und Stucka-
teurbetriebe) in ganz Deutschland erfolgreich angewandt. Es wurde mit
dem Marketingpreis des Deutschen Handwerks ausgezeichnet. Kern
dieser Spezialisierungsstrategie ist die professionelle Erledigung kom-
pletter Eigenheim-Modernisierungen. Die Kunden haben einen einzi-
gen Ansprechpartner fiir alle anfallenden Arbeiten. Auch die Beratung,
Planung und Bauleitung bleibt bei diesem Handwerksunternehmen.
Die Werbung von E.A.S. ist passgenau auf eine Zielgruppe, die lig-
uiden Uberfiinfzigjahrigen, die fiir Qualitat auch adéquat bezahlen wol-

len, zugeschnitten.
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Kernkompetenzen und
Zielgruppe des

Betriebes miissen zusam-

menpassen. Die
lukrative Generation 50+
will erobert sein.
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~Wir haben unkontrolliert

Geld ausgegeben

und viel Zeit investiert,
ohne dass ein

Erfolg sichtbar wurde”,
sagt Sebastian

Selig (rechts). Heute setzt
er mit Christof Wanderer

auf das E.A.S.-System
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Einheitlicher Auftritt,
festgelegte
Werbeintervalle und klar
definierte

Empfanger der Werbe-
botschaft

verwandeln Anfragen in
Auftrage.

Anfragen, Angebote,
Auftragseingange

und Nachkalkulationen
tiberwacht das
elektronische S.E.K.S.
(Strategisches
Erfolgs-Kontroll-System).

Marketing und bei der Werbung gein-
dert werden muss. Paul Meyer nennt das
Feineinstellung oder ,,Stiihle riicken®.

Dieses EDV-Kontroll-Programm, das
von Josef Berchtold entwickelt wurde,
nennt sich S.E.K.S. (Strategisches Er-
folgs-Kontroll-System). Es umfasst die
Uberwachung von Anfragen, Angebo-
ten, Auftragseingdngen und Nachkalku-
lationen. ,,Das System erkennt die Er-
folgsfaktoren und Engpisse, erstellt
Kalkulationen, zeigt Kostensenkungs-
potenziale und erleichtert das Control-
ling®“, sagt der Entwickler. So entstehe
ein andauernder Soll-Ist-Vergleich der
Ziele im Hinblick auf Anfragen, Ange-
botsvolumen, Auftragseingang und Auf-
tragsabschlussquote. ,,Dieses System ist
in Deutschland einmalig und bringt bei
den Partnern automatisch eine Veridnde-
rung in Gang®, erklirt Berchtold.

Klare Regeln, klare Grenzen

Ein Vorteil — auch im Hinblick auf die
Werbung — von E.A.S.: Der Unterneh-
mer kann sich mit den anderen Partnern
frei austauschen, auch iiber Dinge, die
sonst aus Konkurrenzgriinden nicht be-
sprochen werden. Der vertraglich abge-
sicherte Gebietsschutz verhindert, dass
die Partner als Konkurrenten auftreten.
Das heil3t, ein bestimmter Sektor, bei-

www.eas-system.de
www.einer-alles-sauber.de

spielsweise ein Landkreis, ist fiir einen
bestimmten Partner reserviert. In die-
sem Gebiet wird dann kein anderer
Handwerksunternehmer als Partner in
das System aufgenommen. ,,Diese Ge-
bietsaufteilung ist sehr sinnvoll“, sagt
Wolfgang Kugler, der seit April 2006
dem System angehort. ,,Bei den Partner-
treffen, aber auch einfach so, bei gele-
gentlichen Telefonaten, bekommt man
oft geldwerte Tipps, die der Konkurrenz
einfach fehlen.”

Fiir seinen Betrieb sieht Kugler noch
Handlungsbedarf in Sachen Werbung.
Das Erscheinungsbild von ,,Einer. Alles.
Sauber.“ will der Chef des Sechs-Perso-
nen-Unternehmens komplett umsetzen.
»Dazu gehoren noch die Fahrzeugbe-
schriftung und entsprechende Fahnen
auf dem Betriebsgelinde®, erklart er.
»Es gibt einfach immer noch etwas zu
tun und zu verbessern.®

Andreas Stadler-Skowronek,
Dinkelscherben

BUCHER ZUM THEMA

Preis 19,90 Euro

Das neve 1x] der
Erfolgsstrategie
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Preis 17,80 Euro

Kerstin Friedrich, Erfolgreich durch Spezialisierung,
2. aktualisierte Aufl. 2007, 208 Seiten,
Redline Wirtschaftsverlag, ISBN 978-3-63601-418-4,

Mit Vorgehensweisen, um die Vorteile von Spezialisierung voll
zu nutzen und die Risiken so gering wie moglich zu halten.

Kerstin Friedrich/Edgar K. Geffroy/Lothar J. Seiwert:
Das neue 1 x 1 der Erfolgsstrategie,
Gabal Verlag, ISBN 978-3-89749-195-3,

Mit der Engpass-Strategie (EKS) seine Kernkompetenzen
erkennen und Erfolgspotenziale ausschopfen.
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mikado-Interview

~Schlechte Preise gibt es nur in
Deinem Kopf!“

mikado: Fir wen ist E.A.S. gedacht?
Paul Meyer: Das EAS-Konzept ist fiir
Zimmereien, Baugeschifte und Stucka-
teure geeignet, die inhabergefiihrt sind
und hochstens zwolf Mitarbeiter haben.
Erfahrungen im Geschiftsfeld Eigen-
heim-Sanierung sollten vorhanden sein.
Fiir Betriebe, die bisher nur im Neubau
oder gewerblichen Bereich tétig waren,
ist das Konzept ungeeignet.

mikado: Warum ist der Gebietsschutz
bzw. Konkurrenzausschluss so wichtig?
Paul Meyer: Es ist das entscheidende
Kriterium fiir einen offenen und ehrli-
chen Austausch zwischen den Partner-
betrieben. Jeder Betrieb tragt mit seiner
Erfahrung und neuen Ideen zum Erfolg
aller Beteiligten bei.

mikado: Sie behaupten ,,Schlechte Prei-
se gibt es nur in Deinem Kopf!*“ Was ist
darunter zu verstehen? Ist nicht der je-
weilige Kunde schuld an der sich nach
unten drehenden Preisspirale?

Paul Meyer: So sehen es viele Handwer-
ker und die ,,Geiz ist Geil“-Mentalitét
wurde in den letzten Jahren ja auch zu
einer Art ,Leitkultur® in Deutschland.
Umfragen bestdtigen jedoch, dass
75 Prozent der iiber 50-jdhrigen Ehepaa-
re Service und Qualitdt doch viel wichti-
ger sind als der niedrige Preis. Der tat-
sdchliche Grund ist ein aber ganz
anderer: Viele Zimmermeister konnen
nicht verkaufen, so einfach ist das. Der
Preiskampf im Handwerk ist brutal und
schadet nicht nur den Betrieben, son-
dern auch der Volkswirtschaft. Aus zehn
Angeboten kommt im Schnitt nur ein
Auftrag zustande, und auch das zum
schlechten Preis. Unsere Partner erzie-
len schon nach kurzer Zeit sehr viel bes-
sere Preise und die Abschlussquote ver-
bessert sich deutlich.

mikado: Sie arbeiten nach der sog. ,,Eng-
pass-konzentrierten Strategie® (EKS)
Wie funktioniert diese in Ihrer Praxis?
Paul Meyer: Kurz gesagt: Du konzen-
trierst deine grofite Stirke auf das bren-
nendste Problem einer bestimmten Ziel-
gruppe. Bekannte Firmen wie zum
Beispiel Wiirth und Kédrcher wurden mit
der EKS-Strategie zu Weltmarktfiih-
rern. Aber es gibt noch tausende anderer
Erfolgsfille, unsere Firma ist eine da-
von. Die EKS-Strategie erfordert die
sorgfiltige Umsetzung von nur sieben
sehr einfachen Schritten; fiir uns und
unsere Partner haben wir diese Aufgabe
erfiillt. Das kann jeder fiir sich machen,
doch dann ist es sehr viel schwerer.

mikado: Ein Ansprechpartner rund um
die Modernisierung. Welche Vorteile hat
der Kunde, welche der Unternehmer?
Paul Meyer: Der Kunde bekommt eine
»Rundum-Betreuung®“ und hat deutlich
weniger Aufwand. Der Handwerker hat
oft Nachteile, denn er leistet den Service,
bekommt deshalb aber noch keine bes-
seren Preise. Zum Beispiel begniigen
sich viele mit einem Aufschlag von 5 Pro-
zent auf die Leistungen der beteiligten
Kollegen, wie Spengler oder Heizungs-
bauer. Unsere E.A.S.-Partner erreichen
den wirtschaftlich notigen Aufschlag
von mindestens 20 Prozent, manche auch
noch mehr.

mikado: Wie machen Sie Thren Werbe-
erfolg messbar?

Paul Meyer: Es melden sich tatsdchlich
nur die Kunden, die wir mit den ver-
schiedenen Werbemitteln ansprechen.
Jede Anfrage wird sorgfiltig erfasst und
so habe ich schon bald ein sehr gutes
Messinstrument und kann feststellen, ob
die Zahl der Anfragen meiner Zielpla-
nung entspricht.

Gute Werbung
konzentriert sich immer
auf wenige und
erfolgreiche Punkte: Nie
Werbung nach

dem Prinzip ,GieRkanne”

machen.

Abschlussquoten
Einer. Alles. Sauber.
verspricht Wege aus dem
Preiskampf.
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