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Ganz nah dran!

Gute Beratung ist stark beim Kun-
den und es gibt immer nur diesen
einen, wichtigsten Kunden in die-
sem Moment. Das ist das Erfolgs-
rezept vom findigen Malermeister
aus Cham, das sich wunderbar auf
viele wichtige Bereiche im Hand-
werk Ubertragen lasst. Nah ist ein-
fach besser und der Eindruck zéhlt.

Nach einem Eindruck gibt es noch
viele weitere wichtige Eindriicke,
die schnell als Todstinden beispiels-
weise auf der Baustelle verbucht
werden. Warum also in diesem Zu-
sammenhang nicht auch mal Gber
einen neuen Mitarbeiter und wie
ich mich ihm prasentiere nachden-
ken? Und lberhaupt ist und bleibt
die wichtigste Verbindung einfach
die von Mensch zu Mensch. Egal
ob bei der professionellen Darstel-
lung beispielsweise in einem Foto
oder dem gezielten Unterneh-
menswachstum mit professionel-
lem Berater und Forderung.

Hat man jedoch ein Erfolgsrezept
gefunden — wie den Jahreskalen-
der, den die Mitarbeiter selbst
konzipieren und erstellen —, dann
sollte dieses unbedingt weiter ver-
folgt werden ... In diesem Sinne:
Bleiben Sie dran!

Wir freuen uns mit dieser Ausgabe
des Handwerkers dazu Impulse zu
geben.

lhr Alexander Frank

fiir groBe und kleine Betriebe im
Handwerk

TITELTHEMA

Gute Beratung ist stark beim Kunden

Fiir Empfehlungsmarketing ist jeder Kunde der wichtigste
Auftrag

Die Erfolgsgeschichte vom AUMER Ma-
lerbetrieb in Cham startete im Oktober
2005, sehr schnell etablierte er sich als
handwerklich sehr guter Malerbetrieb
und beschaftigt heute 10 Gesellen, 2
Lehrlinge (Maler), 2 Burokrafte, 1 Lehr-
ling (BUro). Im Frihjahr 2013 setzte In-
haber Robert Aumer mit dem Umzug
in den heutigen Firmensitz, abermals
MaBstabe: Mit einer groBen Ausstel-
lungshalle, dem sogenannten Show-
room auf 300 m2 setzt er damit auf
noch mehr Kundennahe.

Herr Aumer warum ist Ihnen die Ver-
bindung zu Ihren Kunden so wichtig,
und wie setzen Sie diese praktisch
in Ihrem Malerbetrieb um?

Ganz gezielt setzen wir auf Empfeh-
lungsmarketing. Bei uns werben Kunden
Kunden, das ist flr uns die aller gtins-
tigste Werbung. Jeder Kunde ist ftr uns
der wichtigste Auftraggeber.

Sie gehen flr einen Maler mit einem
eigenen Showroom in Cham sehr au-
Bergewohnliche Wege, warum und
was findet der Kunde dort?

Der Kunde findet alles und noch viel
mehr. Uns ist es wichtig, dass der Kun-
de sich bei uns inspirieren lassen kann.
Im Showroom kann er anfassen, an-
schauen, vergleichen und bekommt
ganz nebenbei noch neue Ideen fir
sein Zuhause.

Setzen Sie unser Titelthema ,stark
beim Kunden vor Ort” in der Praxis
auch in lhrem Betrieb um? Wenn
ja, wie?

FUr mich ist die Beratung ein ganz zen-
traler Punkt, das bekommen wir auch
immer wieder als Rickmeldung von
unseren Kunden. Stimmt die Beratung
am Anfang, ist unser Kunde bei der
Ausfuhrung auch wirklich zufrieden.

Was tun Sie, um mit lhren Kunden
regelmaBig im Gesprach und Kon-
takt zu bleiben?

RegelmaBig haben wir in unserem
Showroom Veranstaltungen, so haben
wir uns erst klrzlich erfolgreich am , Tag
der offenen Tur” beteiligt, mit Kabaret
und Rahmenprogramm. Dazu laden wir
per Mailing und personlich ein.

Wenn Sie einem Kollegen einen Tipp
aus der Praxis geben sollten, was er
im regionalen Kundenkontakt un-
bedingt tun soll, was ist das?

Er sollte eigene, neue Wege gehen und
dabei die Kunden gut beraten. Die wich-
tigste Erkenntnis fir mich war: Nicht
jeder ist so wie ich, der eine gibt im
Jahr 10.000 Euro fUr einen Maler aus,
der andere nur 500.

Danke flr das interessante Gesprach.

Malerbetrieb Cham,
Robert Aumer
www.aumer-malerbetrieb.de
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Der eigenen Linie immer treu bleiben

MARKETING - KONKRET

Johannes Wosilat iiber das Fotografieren als zeitgemédBes Handwerk

Auswahl des exakt passenden Ortes.
Ein guter Zeitpunkt, mal am friihen
Morgen und mal am Rande des Tages.
Die Positionierung von Gegenstanden.
Die Platzierung von Personen. Das op-
timale Setzen von Licht und Schatten.
Die Komposition einer Bildsprache, die
zum Auftrag passt. Ganz gleich, ob ein
Unternehmer sich oder seine Mitarbeiter
abbilden lasst, seine Dienstleistung oder
seine Produkte auf Fotoleinwand ban-
nen will. Wenn Johannes Wosilat sich
ans Werk macht, dann hat das immer
mit zeitgemaBem Handwerk zu tun. Der
freischaffende Fotograf setzt hohe An-
spriche an seine Arbeit. So exakt wie
ein Mobelstlick gefertigt oder eine Torte
verziert wird, so genau wie ein Fliesen-
boden eingepasst oder eine Heizungs-
anlage angeschraubt werden muss, so
perfekt ist auch seine Fotografie.

Flexibel bei der eigenen Linie
bleiben

Bevor das Ergebnis die Anforderungen
eines Auftragsgebers erflllt, braucht
es Vorarbeit und VorUberlegungen.

Ve

% der Handwerker

Der sichtbare Unterschied: Die Backerei
Langgartner gekonnt von Wosilat in
Szene gesetzt

Beim Fotoshooting dann heiBt es: fle-
xibel und doch der eigenen Linie immer
treu bleiben. Sich einstellen auf den Ort
und die Menschen, auf die jeweiligen
Rahmenbedingungen und unvorherseh-
baren Situationen. Wenn sich Wosilat
aus verschiedenen Perspektiven seinen
Objekten nahert, dann verlangt das je-
des Mal aufs Neue eine sehr besondere
Kreativleistung. Das Ziel der Arbeit ist
dabei stets identisch: ein gutes Foto
zu schieBen. ,,Denn ein richtig gutes
Foto sagt mehr als tausend Worte”,
erklart Wosilat. Wenn ein Bild gelungen
ist, dann zeigt sich das an der starken
Aussagekraft dessen, was abgebildet
wurde. Das kann ein Portrait ebenso
sein wie eine Maschine, das zeigt sich
in einer Verpackung ebenso wie in einer
Fabrikanlage.

Licht macht lebendig und nah

Das Licht hat in diesem besonderen
Handwerk einen hohen Stellenwert.
Ohne Licht keine ideale Fotografie. Ein
gutes Portrait besitzt stets eine per-
sonliche Note, da die Augen der ab-
gebildeten Menschen ganz bewusste
Lichtreflexe besitzen. In Wosilats Bildern
leben die Menschen —splirbar, sichtbar.
Der Betrachter schaut in menschliche

www.der-handwerker-magazin.de

Augen. Echt, nahbar und sympathisch.
Bei seinen Fotografien steht der Mensch
im Mittelpunkt— kompromisslos, ohne
jeden Zweifel.

Ob Bankangestellter oder Kindergart-
nerin, ob Mediziner oder Handwerker:
Damit diese Portraits eine Vertrauensba-
sis zum fremden Betrachter aufbauen
kdnnen, arbeitet Wosilat mit der Kraft
und Macht des menschlichen Blickes.
Handwerklich nutzt er dabei viel vom
naturlichen Licht, das in seine Bildgestal-
tung einflie3t. Akzente setzt er zusatz-
lich durch Lichtkanten und Unscharfen.
Und punktuell bei den Augen. Wosilat:

,Damit der Mensch seine Strahlkraft
voll entfalten kann —und seine sehr
eigene Schoénheit.”

Das kann der Handwerker flr

sich mitnehmen:

B ein Foto sagt mehr als tausend
Worte

ein Foto von Mitarbeitern, dem
Chef oder dem Betrieb stellt den
personlichen Bezug her — die
Grundlage fur ein kundennahes
Unternehmen.

Gute Fotografien sind Handwerk

Mit dem richtigen Licht wirken
die Menschen echt und sympa-
thisch

Johannes Wosilat
Werbefotografie
www.wosilat.de



AUS DER PRAXIS & CONSULTING

Eine Mitarbeiteridee setzt sich zum 11ten Mal durch

Wie ein Einkidufer zum Kalender kam und ein Betrieb zu einem Werbe-Selbstlaufer

=

Bereits seit Uber 10 Jahren lauft bei der
Stahlbau Nagele GmbH alle Jahre wieder
ein, von auBen betrachtet, spannender
Prozess, der so gar nichts mit Stahlbau
zu tun hat. Von ,,Panzer knacker” Uber
.Cats”, ,Tanz der Vampire” oder ,Hair"
bis hin zu ,,vom Winde verweht” werden
Themen gewalzt und Ideen gesammelt,

denn sie steht wieder an: Die nachste
Ausgabe des Nagele Jahreskalenders.
Was vor mehr als 10 Jahren mit einer
.Schnapsidee” und genau einer Aus-
gabe des Nagelekalenders, erstellt von
Matthias Bolch aus dem Einkauf begann,
ist heute schon langst allseits geliebte
und sehnslchtig erwartete Tradition

»,Regional beim Kunden punkten®

Regionale Anlaufstelle zur Forderung Griimungsvorhaben und

Land, Bund und EU unterstitzen Unter-
nehmen mit einer Vielzahl verschiedens-
ter Forderprogramme. Doch die Forder-
landschaft in Deutschland gleicht einem
Dschungel. Wer sich alleine durchschla-
gen will braucht viel Zeit um sich einen
Uberblick zu verschaffen.

Der Steinbeis - Verbund mit seinen tber
1.000 Steinbeis — Beratungsunterneh-
men geht darum bewusst andere Wege
mit der Einrichtung von Regionalstellen.
So bietet zum Beispiel das Steinbeis-
Transferzentrum (STZ) Infothek aus Vil-
lingen-Schwenningen gemeinsam mit
dem Steinbeis-Beratungszentrum (SBZ)
Existenzgrindung ab sofort eine regiona-
le Anlaufstelle in der Region Reutlingen.
Die Regionalstelle bietet neben einer
Beratung in den klassischen Dienstleis-
tungsschwerpunkten des STZ Infothek,
den Themen Innovation, IP-Manage-
ment, Marketing/Vertrieb und Forder-
programme auch Beratungsleistungen,
die sich direkt an Griindungsinteressierte
wendet.

Zwei Programme kompakt zusam-
mengefasst:

Steinbeis-EXI-Gutschein. Individuelle
Vorgrindungsberatung in Baden-
Wirttemberg:

Die Kompaktberatung beinhaltet fur
GrUndungsinteressierte, die sich mit
dem Gedanken tragen, eine Existenz-
grindung durchzufthren und in der
Uberlegungsphase ein Feedback zu
Themen wie Produkte, Markt, Kunden
und Organisation bendtigen einen Um-
fang bis zu acht Stunden - KOSTENFREI.
Ausgehend von der Kompaktberatung
werden im Rahmen der Intensivbera-
tung, die fur das Griindungsvorhaben
relevanten offenen Themenbereiche in-
dividuell ermittelt und bearbeitet. Mit
einem Umfang von bis zu zehn Tagen
und einem Eigenanteil von 20 % (max.
160,— €/Tag zzgl. MwsSt.)

ESF-Coaching fur kleinere und mitt-
lere Unternehmen als Investition in

geworden, ein sogenannter Werbe-
Selbstlaufer. Und das sowohl bei den
rund 150 Nagele Mitarbeitern, als auch
bei den zahlreichen Kunden und Ge-
schaftskontakten.

Die Idee dahinter ist so einfach wie be-
stechend, Mitarbeiter werden in pas-
sendem Ambiente und mit Verkleidung
und Ausstattung fotografiert und dann
in einem Kalender verdffentlicht.
Weiterlesen unter:

http://www.claudia-schimkowski.
de/aktuelles/338-fotoshooting-fu-
er-kalender-mit-dem-stauferspek-
takel

innovativer Unternehmen

Wachstum und Beschaftigung:
Schwerpunkt 1: Innovationsvorha-
ben und Umstrukturierungen / Ver-
anderungsprozesse z.B. Er-schlieBung
innovativer Produkte, Dienstleistun-
gen, Ausbau einer wettbewerbsfahi-
gen Marktpositio-nierung, Begleitung
von betrieblichen Wachstumsprozessen
unter Einbeziehung der Interessen der
Mitarbeiter

Schwerpunkt 2: Wachstumsorientie-
rung frauengefihrter Unternehmen mit
weniger als 10 Mitarbeitern fir z.B. Auf-
bau neuer und bestehender Geschafts-
felder, ErschlieBung neuer Zielgruppen,
Strategische Allianzen, Netzwerke
Das Coaching sieht eine langerfristige
Begleitung durch einen externen Be-
gleiter vor, so dass bis zu 15 Tage mit
einem Eigenanteil von € 400,-/Tag zzgl.
MwSt. beantragt werden kann.

Katrin Hemminger
hemminger@steinbeis-infothek.de
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Herausforderung oder Pluspunkt: Regionalitit

Fachkriafte im Handwerk finden und langfristig ans Unternehmen binden

Gibt es im Handwerk Personaldienst-
leister, die bei der Mitarbeitersuche
unterstltzen kénnen? Oft herrscht die
Meinung, dass ein Personaldienstleister
keine Ahnung hat, was im Handwerk
gebraucht wird, wie das regionale Hand-
werk tickt und teuer ist’s auch noch! Wir
wollten wissen, ob es auch anders geht
und sind in Sachen Personalfindung,
Personalbindung, Personalentwicklung
auf Corinna Riegler, Inhaberin der Firma
Personalkompetenz Baden-Wrttem-
berg, gestoBen. lhre Vita hat uns gut
gefallen, denn sie hat ihren Berufsweg
mit einer Ausbildung im Handwerk be-
gonnen und lange Zeit im Lehrbetrieb, in
der Muttergesellschafft als rechte Hand
des kaufmannischen Leiters gearbeitet.

Frau Riegler passend zu unserem
Thema ,Regional beim Kunden
punkten” die erste Frage. Spielt
Regionalitat auch fir Sie eine Rolle?
JA eine groBe! Es ist wichtig, wenn es
um den Bereich Personalfindung geht,
regional verwurzelt zu sein. Nur so kann
man wissen was auf dem klassischen
Weg z.B. mit Anzeigenschaltung, Print/
Online funktioniert und wo eine Direk-
tansprache besser ist. Daflir muss man
wissen, was in der Region, beim Kunden
Sache ist.

Was empfehlen Sie also: Den klas-
sischen Weg oder die Direktanspra-
che?

Beim klassischen Weg gehen wir nach
einem ersten Gesprach - am besten im
Betrieb — so vor:

Sprich Erledigung der Aufgaben, die bei
groBen Firmen die Personalabteilung
Ubernimmt und nach unseren Erfah-
rungen im Handwerksbetrieb meist
der Firmeninhaber. Somit entlasten
wir durch bedarfsorientierten Einsatz
zeitlich und durch Fachkompetenz fi-
nanziell. Anzeigenschaltungen in den
regionalen Tageszeitungen kosten oft
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Ermittlung lhres
tatsachlichen Bedarfs

hunderte von Euros, bringen aber meist
nur eine Flut von Bewerbungen unge-
eigneter Kandidaten.

Bei der Direktansprache prifen wir
unsere Profildatenbank, die wir Uber
Jahre aufgebaut haben, mit den An-
forderungen des Kunden und wenn
nichts Geeignetes dabei ist, schauen
wir nach Veranderungsprozessen in der
Region um wechselwillige Fachkrafte
Zu eruieren.

Wechselwillig — was meinen Sie da-
mit?

Damit meinen wir nicht, dass wir ohne
Absprache mit unserem Kunden Mitar-
beiter bei Kollegenbetrieben abwerben,
keine Angst! Das wird auch nie gelingen,
denn nur wenn Jemand schon latent
wechselwillig ist, wird er auf Stellenof-
ferten reagieren.

Macht es Sinn, dass die Mitarbeiter
im Handwerk nah bei ihrem Betrieb
wohnen und Sie diese im regionalen
Umfeld suchen?

Meiner Meinung nach sehr! Ich nenne
Ihnen mal zwei Beispiele von Vielen,
die ich in meiner langen Erfahrung mit
dem Handwerk immer wieder beob-
achtet habe:

Kurze Anfahrtswege fur den Betrieb
sind wichtig in Bezug auf Plnktlichkeit
beim Kunden und wenn’s mal klemmt
dringender Einsatz gefordert ist, ebenso
far die Lebensqualitat des Mitarbeiters.
Mitarbeiter mit guten Auftreten sind die
beste Visitenkarte in der Region.
AuBerdem ist ein guter familarer Hinter-
grund im Handwerk ungemein wichtig.
Damit sollte die Familie nach Maglichkeit
in Fahrtweite zum Betrieb wohnen.
Stichwort PUnktlichkeit und gutes
Auftreten auch Uberleitend dazu, dass
neben der Personalfindung die Perso-
nalbindung und Personalentwicklung
zukUnftig noch an Bedeutung gewin-
nen wird. Wir bieten darum mit meinem
Kompetenzteam individuelle Konzepte
zu allen 3 Themenbereichen an.

Denn das Wichtigste ist, dass wenn man
einen passenden Mitarbeiter gefunden
hat, diesen auch langfristig ans Unter-
nehmen bindet, so dass sich beide Seiten
wohlfihlen und ein nachhaltiger Erfolg
gesichert ist.

Herzlichen Dank Frau Riegler fr das
interessante Interview.

Corinna Riegler
www.personalkompetenz-bw.de



EXPERTENTIPP - TIPP

Claudia Schimkowski, Expertin far
professionelle Sichtbarkeit im Hand-
werk

Es zahlt nicht der
erste Eindruck
allein

Es zahlt nicht nur der erste Eindruck
beim Kunden, sondern auch der
zweite und dritte. Und genau hier
kénnen Sie und lhre Mitarbeiter
punkten und sich positiv von den
Mitbewerbern abheben, fir még-
liche Folgeauftrage, fur Weiter-
empfehlung und die nachhaltige
Zufriedenheit Ihrer Kunden.

Da Ihr Kunde kein Fachmann in lhrem
Handwerk ist, zieht er Dinge, die er
beurteilen kann zur Beurteilung lhrer
Arbeit heran, die sogenannten Ersatz-
Anzeiger. Ersatz-Anzeiger sind sicht-
bare Merkmale, die Ihr Kunde sehen,
verstehen und beurteilen kann. Origi-
nalton eines Kunden: , Wissen Sie, ich
verstehe ja nichts vom Handwerk. Aber
wenn der gute Mann schon bei jedem
Vorgesprach zu spat kommt und ich
dann dem Angebot auch noch hin-
terher telefonieren muss - da kann ja
das Ergebnis auch nicht so besonders
sein.”

Je besser lhre Ersatz-Anzeiger, desto ho-
her die Auftrags-Wahrscheinlichkeit vor
Auftragsvergabe und beim Abarbeiten
die Zufriedenheitsgarantie und dann die
Weiterempfehlungswahrscheinlichkeit
bei lhrem Kunden. Denn es ware doch
sehr bedauerlich, wenn die Ausfiihrung
auf der Baustelle zwar erstklassig ist,
jedoch die Bauherrin sich standig tGber
Ihre Mitarbeiter argert und hinterher
schlecht Uber lhre Firma spricht.

Diese Ersatz-Anzeiger auf der Baustel-
le bemerken Kunden ganz besonders
haufig. Schauen Sie sich dazu die Dinge
an, die man auf der Baustelle auf keinen
Fall tun sollte: Die 11 Todslinden auf der
Baustelle. Sie werden sagen, das ist doch
total Uberzogen, so was gibt es doch
gar nicht? Gibt’s doch! Freuen Sie sich
einfach Uber jeden Punkt, den Sie fur
sich auf der Baustelle zu Ihrem Vorteil
nutzen und lhren Abstand zum Wett-
bewerber ausbauen. Und alle anderen
Punkte setzen Sie noch heute in Ihre Jah-
resplanung und arbeiten konsequent an
Service und Ihrem gewissen Etwas beim
Kunden. Vielleicht bei einem der beiden
interessanten MeisterService-Seminare
in diesem Jahr.

Die 11 Todstuinden auf der
Baustelle

Todslinde 1: Zu spat kommen geht gar
nicht—noch schlimmer ist nur gar nicht
auftauchen.

Verbindliche Terminabsprachen und
Zusagen sollten selbstverstandlich sein.
Denn wer kennt das nicht? Der Hei-
zungsbauer oder der Telefontechniker
hat Ihnen einen Termin am Morgen
zugesagt. Da sitzen Sie zu Hause und
warten und wer nicht kommt, ist |hr
Handwerker. Da konnen Sie Arger
und Unstimmigkeiten voll nachemp-
finden. Sollte Ihnen was dazwischen
kommen — hinterlassen Sie mit einem
kurzen Anruf eine positive Wirkung
beim Kunden.

Todsiinde 2: Ungepflegtes Arbeits-
zeug, Auto, Kleidung, unaufgeraumte
Baustellen

lhr Kunde kennt Sie zu Beginn seiner
Baustelle noch nicht, deshalb spielen
die alten Angste noch eine groBe Rol-
le. Er zweifelt also immer noch, ob
Sie der Richtige sind, um seinen Auf-
trag abzuarbeiten. AuBere Merkmale
spielen in dieser Phase noch eine ganz
entscheidende Rolle als sichtbarer und
greifbarer Ersatz-Anzeiger lhrer Arbeit.
Wie Sie und Ihre Mitarbeiter bei den
Kunden ankommen, dazu tragen
ordentliches Arbeitszeug, Auto und
Kleidung maBgeblich bei. Wie sieht
es im Umgang mit ihren Materialien
und Arbeitszeug aus?

Klar darf man darf sehen, dass Sie ar-
beiten. Aber gepflegt und hinterher
muss die Baustelle ordentlich gesaugt,
geputzt und so aufgeraumt sein. Sie
steigern mit einem gepflegten Auftre-
ten somit die Kundenbindung und die
Kundenzufriedenheit. Denn es sind die
vielen kleinen Dinge die Ihr Bild beim
Kunden pragen.

Die weiteren Todstuinden lesen
Sie hier
www.der-handwerker-magazin.
del/...

% der Handwerker



Buchtipp & Gewinnspiel

Auch zukiinftige Chefs sollten regelmaBig an Marketing und Kommu-

nikation arbeiten: Hier die Meisterschiiler des Unternehmerverbands Metall
Baden-Wiirttemberg im Workshop mit Claudia Schimkowski.

Kurz notiert

Mehr gesehen, mehr
gehort und mehr res-
pektiert werden —wie
lhnen das MagicMe-
Onlinecoaching zum
Erfolg verhilft. Frau
Dr. Wlodarek schreibt
Bestseller-Ratgeberblcher und halt Vor-
trage und Seminare. FUr Frauen hat sie
ihr MagicMe-Onlinecoaching entwickelt.

Welchen Nutzen bietet es Frauen?
Das MagicMe-Onlinecoaching soll jetzt
dazu beitragen, dass Frauen ihr vorhan-
denes Potenzial besser entfalten, damit
sie noch mehr erreichen. Die Motive,
daran teilzunehmen, kénnen ganz

unterschiedlich sein. Manchmal sind
Frauen trotz auBerer Erfolge innerlich
unsicher. Andere wiederum kennen ih-
ren Wert, aber tun sich schwer, den auch
deutlich zu vermitteln. Oder sie haben
Probleme damit, Grenzen zu setzen und
Nein zu sagen. Haufig glauben Frauen
auch perfekt sein zu mussen. Dr. Eva
Wilodarek gilt als eine der ,,renommier-
testen Psychologinnen Deutschlands”
(Cosmopolitan).

Das aktuelle Buch der Bestsellerautorin
.Passt genau — Endlich den richtigen
Partner finden” ist im Deutschen Psy-
chologen Verlag erschienen.
www.magicme-coaching.de

VOR ORT - AUFGESCHNAPPT

Buchtipp

Sven von Loh

Richtig dicke Fische angeln
Der Bewertungsleitfaden fur
Investoren & Startups
Hardcover, 288 Seiten

EUR 29,95 (D + A), CHF 35,00
ISBN: 978-3943021677

Haut die Businessplane in die Tonne!
Sven von Loh zeigt in seinem neuen Rat-
geber, wie Startups ihr Geschaftsmodell
und Investoren ihren Beteiligungserfolg
perfektionieren. Wie ticken Investoren?
Was zeichnet ein gutes Startup aus?
In seinem neuen Buch ,Richtig dicke
Fische angeln” stellt Sven von Loh einen
innovativen Bewertungs- und Finanzie-
rungsleitfaden vor.

Gewinnspiel

B Unter allen Anfragen ver-
losen wir 2 Gratis-Magicme-

Coachings von Dr. Eva Wlodarek

23.06. Nachfolge ist weiblich,
17-20 Uhr, Technische Akademie
Esslingen e.V. &Vorbild-Unterneh
merinnen, Ostfildern

30.06. Frauen Business-Coachingtag
C. Schimkowski,Vorbild-Unterneh
merinnen, Plochingen

01.07. Mixed Leadership! Erfolgsfaktor
fur Unternehmen! 13-17 Uhr,
Ministerium fur Finanzen und
Wirtschaft Baden-Wirttemberg,
Mafinex in Mannheim

09.07. Auftrage gewinnen durch
erfolgreiche Messebeteiligung

&

Termine Auszug 2015

Webinar 11-12 Uhr Handwerk
International

10.07. B2B Messe 14.30 Uhr Parkhotel
Stuttgart Messe/Airport in
Leinfelden-Echterdingen,

W] Esslingen

15.07. Treffen der Vorbild Unternehmer-
innen Region Sud 12—17 Uhr
Wirtschaftsministerium Stuttgart

16.07. Sommerakademie 9 Uhr Esels-
muhle Leinfelden-Echterdingen,
Handwerk International

18.09. Erfolg mit Ihrem guten Namen,
job and career for women 205,

Karriere und Weiterbildungsmesse
Wien, Katja Hofmann

20.09. Preisverhandlung im Handwerk,
9-16 Uhr, A. Frank, C. Schim
kowski, Ammerbuch, DHA

30.09. Marketing & Kommunikation -
Was Werbung mit mir zu tun hat
C. Schimkowski,Vorbild-Unterneh
merinnen, Plochingen

Weitere Themen, Trainings und aktuelle
DHA Angebote unter:
www.deutsche-handwerker-akademie.de
Anmeldung unter training@deutsche-
handwerker-akademie.de

J
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Handwerker-Praxis-Tipp des Monats D w%‘Q%’VFQk

Ganz nah am Kunden . —

M Seien Sie authentisch. Der
Kunde mochte einen Fach-
mann haben und als dieser
dirfen Sie einem Kunden-
wunsch auch widersprechen,
wenn er beispielsweise tech-
nisch nicht machbar ist.

» Jede
investierte
Minute erhoht
die Chance,

B Wenden Sie sich den Frauen
zu und erklaren Sie ihnen
technische Details. Oft sind
sie es, die final Giber die Auf-
tragsvergabe entscheiden.

den Auftrag
zu erhalten! «

Antje Wiedmer, Chefin bei
B Nehmen Sie sich Zeit fir den \i' le‘\\ Zimmerei & Holzbau Wiedmer,
]

Kunden. www.sicher-sauber-sanierer.de

Infofax unter 0 71 53 - 5599 15 (¥ f

Handwerk®

A\ r‘? D
Ich interessiere mich fiir
[0 Handwerker-Erfolgsberatung [0 Positionierung im Handwerk
[1 Pressearbeit im Handwerk O Kundenmagazin/-zeitschrift

furs Handwerk
0 Inhouse-Schulung, externes Seminar [ Trainertatigkeit firs Handwerk

0 GEWINNSPIEL: O Unter allen Anfragen verlosen 2 Gratiscoachings per Telefon mit Dr. Eva Wlodarek

Datum Name
Firma Adresse
PLZ, Ort Telefon
E-Mail Telefax
. J
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