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.Die Zukunft gehort dem
Service-Handwerker” ...

immer mehr Kunden betrachten
nach x-fach eingeholten Ange-
boten rein den Preis eines Hand-
werker-Angebots. Der Kunde
vergleicht Apfel mit Birnen, weil

er einen anderen Unterschied oft
nicht wahrnimmt. Woran erkennt
ein Kunde, dass er bei lhnen mehr
Service erhélt? Es ist nachgewiesen,
70 Prozent der Auftrage werden
nicht nach dem Preis vergeben! Die
Lésung klingt einfach: Positionieren
Sie sich als Service-Handwerker! Die
Zukunft gehért den Handwerkern,
denen es gelingt ihre Leistung und
ihren Service so darzustellen, dass
der Kunde sie sofort versteht.

Uberlegen Sie: Woran erkennt

Ihr Kunde, dass er es mit einem
Service-Handwerker zu tun hat?
Warum sollte Ihr Kunde ausge-
rechnet bei Ihnen kaufen? Andern
Sie die Perspektive: Was will der
Kunde wirklich? Mit Sicherheit
einen persénlichen Kundenkontakt
und Vertrauen. Diese werden Sttick
far Stlck ausgebaut. Das ist viel zu
einfach, meinen Sie? Nein, denn es
sind im Handwerk gerade die ein-
fachen Dinge, die den Unterschied
machen. In der aktuellen Ausgabe
der Handwerker geht es deshalb
um den Service-Handwerker.
Packen wir’s an!

lhre Claudia Schimkowski
Handwerksspezialistin
aus dem Handwerk fiirs
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TITELTHEMA

Familienfreundliche MaBnahmen - auch
fiir Handwerker notwendig und machbar

Der demografische Wandel ist in aller
Munde und der Fachkraftemangel als
Folge daraus stellt auch im Handwerk
die Herausforderung der nachsten Jahre
dar. MaBnahmen zur Gestaltung von
familienfreundlichen Arbeitsplatzen
werden vom Staat intensiv unterstitzt
und gefordert.

Bei diesem Thema denkt man meist an
die qualifizierten Frauen, die in Eltern-
zeit sind und spater wieder in den Be-
ruf einsteigen mochten. Jedoch haben
auch Manner heute andere Erwartun-
gen an sich selbst als Véter: sie mdch-
ten an der Entwicklung ihrer Kindern
teilhaben. Fir Mitarbeiter ohne Kinder
kénnen sich individuelle Lésungen
anbieten, um Zeit fur Weiterbildung
oder die Verwirklichung personlicher
Lebensziele zu haben.

Mehr Service fur lhre Kunden

Durch flexible Arbeitszeiten kénnen Sie
lhren Kunden mehr Service anbieten
und z.B. Termine an die Berufstatig-
keit lhrer Kunden ausrichten. Werden
Sie zu einem attraktiven Arbeitgeber
und reduzieren Sie dadurch Kosten fur
Rekrutierung und Einarbeitung von
Mitarbeitern. Bringen Sie SpalB in lhr
Unternehmen, indem Sie gemeinsam
an neuen Ldsungen arbeiten. Schon
mit kleinen MaBBnahmen, die nicht viel

Geld sondern vielmehr Kreativitat und
Organisationstalent erfordern, kénnen
Sie das erreichen.

Setzen Sie sich mit Ihren Mitarbeitern
zusammen und diskutieren Sie, welche
MaBnahmen fir Sie und Ihre Mitarbeiter
sinnvoll sind: flexible Arbeitszeiten oder
kreative Teilzeitmodelle, Unterstitzung
bei der Betreuung von Kindern oder
pflegebediirftigen Angehérigen, Weiter-
bildungs- und QualifizierungsmafBnah-
men fir alle Mitarbeiter, auch die, die in
Eltern- oder Pflegezeit zuhause sind. Der
StrauB3 der Mdéglichkeiten ist gro3 und
Sie stehen vor der Herausforderung, die
richtige Mischung zu finden.

Neue Ideen gesucht

Im Bereich der Kinderbetreuung besteht
z.B. die Moglichkeit, dass Sie sich mit
weiteren Betrieben zusammenschlie-
Ben und gemeinsam fur lhre Mitarbei-
ter Betreuungsplatze einrichten. Neue
Betreuungsformen durch Tagesmutter
ermdglichen ein flexibles Betreuungsan-
gebot fur Familien auch fur Randzeiten.

Weitere Beispiele finden Sie
unter:

Gabriele Kretzer
www.kretzer-marketing.de
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PRAXISNAH - UNTERNEHMENSFUHRUNG

Vorsprung: Beispielhaft in Sachen Service im Handwerk

Herr Frank Kréamer, Sie sind mit der
Leibbrand Gruppe Spezialist fur die
Gestaltung, den Schutz und die Sa-
nierung von Fassaden und Innen-
raumen. Mit mehr als 60 Mitarbei-
tern gehoren Sie zu den fihrenden
Handwerksbetrieben im GroBraum
Stuttgart.

FUhren Sie auch in Sachen , Service
im Handwerk"?

Service ist uns sehr wichtig. Wir haben
dieses Jahr auch aus diesem Grund die
Auszeichnung , Fachhandler des Jahres
2012" in der Kategorie ,Beispielhafte
Servicebereitschaft” erhalten. In unse-
rem Betrieb setzen wir auf einen Rund-
umservice, der sich an den Wiinschen
des Kunden orientiert.

Wie wirden Sie den Umgang mit
Ihren Kunden in lhren Verkaufsrau-
men in Schorndorf schildern?

In unserem schau_raum (Raumaus-
stattung) und Paletti (Farbenmarkt) in
Schorndorf, kénnen unsere Kunden
neben dem qualifizierten Fachpersonal
im Verkauf auch von Meistern bzw.
Meisterinnen (in den Gewerken Maler
und Lackierer, Stuckateur, Raumaus-
stattung), einer Innenarchitektin und
einem Ingenieur beraten werden. Wir
haben auch einen staatlich gepruften
Restaurator und mehrere staatlich ge-
prufte Gestalter bzw. Gestalterinnen
im Haus. Somit bekommt der Kunde
neben der verkduferischen Professio-
nalitat (Freundlichkeit, die Bereitschaft
Kundenwuinsche herauszuhéren und
darauf einzugehen, etc.) auch eine
sehr hohe Beratungskompetenz in den
unterschiedlichen Bereichen zu spiren.
Wir verfligen in unseren Raumlichkeiten
Uber sehr viele Muster und Anschau-
ungsobjekte in den unterschiedlichen
Gewerken und Bereichen. Die Anbin-
dung an die modernen Medien unter-
stUtzt das Kundengesprach zusatzlich.
Es gibt mehrere Beratungsplatze mit
Bildschirmen und Internet-Zugang. An
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dieser Stelle kénnen virtuelle Raum-
darstellungen und Konfiguratoren zum
Einsatz kommen. Das geféllt unseren
Kunden sehr gut und sie fuhlen sich
gut aufgehoben bei uns.

Man sagt ,hier ist der Kunde
Kénig”. Ist das so?

Der Kunde wird bei uns kéniglich be-
handelt. Wir sehen uns als Partner des
Kunden.

Wie halten Sie es mit dem Service-
Handwerker beim Kunden vor Ort?
Wir versuchen den Kunden vor Ort ge-
nauso zu beraten wie in unseren Raum-
lichkeiten. Wenn nétig, nehmen unsere
Mitarbeiter Muster und Hilfsmittel di-
rekt mit zum Kunden. Eine Beratung

die-agentur-fuers-handwerk.de

vor Ort ist haufig notwendig und auch
sinnvoll, je nach Projekt und Aufgabe.

Auf was muss Ihrer Meinung nach
ein Unternehmer achten, wenn er
eine Weiterbildung in Sachen Ser-
vice fUr seine Mitarbeiter auswahlt?
Wesentlich ist, dass es einen Bezug zur
Praxis gibt und man die Theorie und die
gelernten Inhalte auch im Arbeitsalltag
einsetzen kann. Natdrlich missen auch
neue Erkenntnisse vermittelt werden
und auch ein spurbarer Mehrwert fr
die Mitarbeiter erkennbar sein. Jeder
Mitarbeiter muss ein Erfolgserlebnis
durch eine Weiterbildung haben.

Was ist Ihr Erfolgs-Tipp zum Thema
»Service im Handwerk”?

Zuhoren, die Welt aus Sicht des Kunden
verstehen und dann handeln.

Vielen Dank fur das Interview Herr
Kramer.

U. Leibbrand GmbH
in Schorndorf

¢/ ca. 60 Mitarbeiter

v gegriindet 1923 als Malerbetrieb

¢ schau_raum und Farbenmarkt in
Schorndorf

www.leibbrand.de
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MARKETING - KONKRET

Datensicherung wird hdaufig unterschitzt,
doch im Service-Handwerk ist sie wichtiger denn je!

Speziell in kleinen und mittelstéandi-
schen Handwerksbetrieben fehlt oft die
Zeit, um sich mit dem Thema Daten-
sicherung eingehend auseinander zu
setzen: ,,In meiner Firma bin ich Chef,
Kundenberater und Handwerker in Ei-
nem — da wird so Manches, was wich-
tig ist, auf die lange Bank geschoben.
Das Thema Datensicherung brannte
mir schon eine ganze Weile unter den
Ndgeln. Ich kann mich aber nicht um
alles kiimmern. Deshalb habe ich vor
kurzem EDV-Fachleute beauftragt, die
das jetzt far mich machen,” berichtet
Sanitartechniker Michael Stahle.

Der Computer — wichtigstes Arbeits-
gerat

Im Handwerksalltag ist er schon lange
nicht mehr weg zu denken. Er ist das mit
Abstand wichtigste Arbeitsgerat — der
Computer. Relevante Daten, wie etwa
Kunden- oder Lieferantendaten, sind auf
dem PC gespeichert. E-Mails werden
verschickt, Angebote und Rechnungen
erstellt, der Terminkalender gepflegt und
Projekte geplant. Taglich kommen neue
Daten und Informationen dazu. Der Da-
tenzuwachs im Gewerbe betragt mitt-
lerweile circa 80 % pro Jahr! So sam-
melt sich wertvollstes Firmenwissen an,
dessen Verlust verheerende Folgen fur
Unternehmen haben kann!

Wie sicher sind lhre Daten?

1. Wissen Sie, welche Ihrer Daten
gesichert werden und wie oft?

2. Haben Sie schon einmal eine
Ricksicherung getestet?

3. Lagern Sie lhre Sicherung regel-
maBig aus?

Haben Sie eine dieser Fragen mit
.Nein” beantwortet? Dann sollten
Sie sich um lhre Daten kiimmern. Eine
Beratung ist empfehlenswert!

Die standige Verflgbarkeit der Daten
macht einen reibungslosen Arbeitsab-
lauf erst moglich. Dann erst sind die
Dinge, die dem Service-Handwerker
einen Vorsprung verschaffen, wie der
plnktliche, zuverldssige und reibungs-
lose Verlauf einer Baustelle, wirklich
moglich. Sind Dokumente oder Infor-
mationen Uber einen gewissen Zeitraum
nicht abrufbar, kann bereits ein erhebli-
cher finanzieller Verlust entstehen. Denn
der anspruchsvolle Kunde unserer Zeit,
schatzt Verzégerungen nicht!

Kénnen die Daten — im schlimmsten
Fall — nicht wieder hergestellt werden,
ist unter Umstanden die Existenz des
Betriebes gefahrdet. Laut einer Statistik
des Haftpflichtverbandes der deutschen
Industrie gehen 40 % aller Unterneh-
men, die ihre Daten verlieren, innerhalb
von zwei Jahren in Konkurs. Trotzdem
nehmen viele Chefs auch im Handwerk
das Thema Datensicherung (noch) nicht
ernst genug: Etwa 23 % sichern lhre
Daten Uberhaupt nicht oder nur sehr
nachlassig und in unregelmaBigen Zeit-
abstanden.

Passende Ldsungen im Handwerk, egal
ob groB3, ob klein. Die passende Lésung

fir jedes Unternehmen und jedes Bud-
get: Das regelmaBige Sichern von Da-
ten muss nicht teuer sein: Schon mit
einer glnstigen Einsteiger-Variante
lassen sich die wesentlichen Risiken
abdecken. Fir Handwerksbetriebe gibt
es individuelle Lésungen, die automa-
tisiert und unauffallig im Hintergrund
ablaufen — ohne dass Unternehmer
wie Michael Stahle sich selbst darum
kimmern massen. Die EDV-Spezialis-
ten prufen regelmaBig den korrekten
Ablauf der Sicherung, so dass Sie sich
auf das Wesentliche konzentrieren
kdnnen: Ihre Arbeit und Ihre Kunden.
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Heim IT GmbH

Michael Heim und Andreas Digel

www.heim-it.de
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Wie Kleider Firmen erfolgreich machen

Einheitliche Berufskleidung fiir
mehr Geschaftserfolg

»Wir haben erst neulich einen schénen
Auftrag nur deshalb bekommen, weil
unsere Leute einheitliche Firmenklei-
dung tragen”, erzahlt Thomas Rodens,
Geschaftsfuhrer der Stuttgarter Firma
,handwerk mit stil”. ,,Die Dame kam
jeden Tag an einem Haus vorbei, bei
dem wir die Fassade neu gestaltet ha-
ben. Sie war sehr beeindruckt, dass
unser Team jeden Abend aufgerdumt
und die Baustelle sauber hinterlassen
hat. Dank der einheitlichen Kleidung
mit unserem Logo hat sie sofort gese-
hen, dass da Mitarbeiter von , hand-
werk mit stil” am Werk waren. Ein paar
Wochen spater hat sie uns ihrem Chef
empfohlen und jetzt streichen wir deren
Firmengebaude.”

Das ist nur eins von vielen Beispielen
und es zeigt deutlich: Einheitliche
Firmenkleidung trédgt ganz entschei-
dend zum Geschéaftserfolg bei, gera-
de fur Handwerker und mittelstandi-
sche Unternehmen. Klare Sache auch
fur Stefan Kubler, Geschaftsfuhrer der
E-Service Kibler GmbH, Wernau: ,, Un-
sere Firmenkleidung macht uns nach
auBlen besser sichtbar und auBerdem
unsere Arbeit fir den Kunden noch
wertvoller. Der Kunde schéatzt einen
Handwerker, der in gepflegter Firmen-
kleidung auftritt, einfach kompetenter
ein.”

Erste Eindruck positiv - bei
Kunden und dem Team

Individuelle Firmenkleidung als Visiten-
karte des Unternehmens schafft also
einen kompetenten und professionel-
len ersten Eindruck. Doch nicht nur die
AuBenwirkung zahlt. ,Einheitliche
Firmenkleidung ist bei uns fester
Bestandteil der Personalentwick-
lung”, sagt Stefan Kubler. ,Bei
uns hat vom Chef bis zum Auszubil-

% der Handwerker

denden jeder die gleichen Klamotten
an, das ist wichtig fur die Entwick-
lung eines Wir-Gefahls und fur die
Teambildung.” Die Motivation und
die Zufriedenheit steigen und damit
auch Leistung und Produktivitat.
Berufskleidung muss praktisch sein,
soll aber auch modern und gut ausse-
hen. Fur viele Berufe sind bestimmte
Normen und Schutzklassen zu be-
achten, beispielsweise

schwer entflamm-
bare Materialien
far Feuerwehr-
anzlige oder
durchtrittsiche-

re Sohlen fur Ar-
beitsschu-

he im

Bauge-

werbe.

SCHULUNG - MITARBEITER

Tobias Dees, Inhaber des Stuttgarter
Textilveredlers deesign Media, hat sich
besonders auf die Beratung von Hand-
werkern und mittelstandischen Unter-
nehmen spezialisiert. ,,In unserem neuen
Workwear-Store kénnen die Kunden
hochwertige Schutzkleidung fuhren-
der Hersteller direkt anprobieren. Wir
beraten bei der Auswahl der richtigen
Kleidungsstiicke und kiimmern uns na-
tlrlich auch um die Individualisierung
mit dem jeweiligen Firmenlogo.” Je nach
gewUlnschter Wirkung kann der Kunde
zwischen verschiedenen Transferdruck-
Methoden wie Beflockung oder Flex-
druck auswahlen. Oder er entscheidet
sich fir ein besonders hochwertiges ge-
sticktes Logo. Letzteres ist gerade im
BUro und in Pflegeberufen sehr
beliebt, weil3 der Textilveredler.

Der Kunde weif3 sofort,
wer zum Team gehort

. Viele unserer Kunden stat-
ten ihre Verkaufer mit Hem-
den aus, die am Kragen ein
dezentes Firmenlogo haben.

Das sieht zum Anzug edel aus
und bringt die Firma unauf-
dringlich ins Spiel. Auch in the-
rapeutischen Praxen haben sich
individuelle T-Shirts oder Polos
bestens bewahrt. So erkennen die
Patienten oder Kunden gleich, wer
zum Team gehort und wer nicht.”

Ob Handwerk, Blro oder Praxis: Flr

Tobias Dees hat die Beratung und
Betreuung seiner Kunden oberste
Prioritat. Nicht ohne Grund bezie-
hen sowohl Thomas Rodens als auch
Stefan Kubler ihre Berufskleidung bei
deesign Media.

deesign Media GbR
Tobias Dees, Tel. 0711-21 72 80 40

www.deesign-media.de



EXPERTENWISSEN - LEICHT GEMACHT

Chefs punkten
dreimal

Forderprogramme rund um Turn-
around, Nachfolge und Griin-
dung

Sie sind Inhaber eines Handwerksbe-
triebs? Sie planen die Nachfolge fur
Ihren Betrieb? Sie stehen vor oder
sind in der Grindung Ihres Betriebs
im Handwerk? Dann ergeben sich in
der Regel viele, viele Fragen.

Bauen Sie jetzt auf sicheren Grund.
Denn Sie als verantwortlicher Unter-
nehmer, kdnnen jetzt mit attraktiven
Fordermitteln gleich dreimal punkten.
Eine Beratung wird bei Nachfolge,
Gruindung sowie in der Krise mit attrak-
tiven Forderprogrammen geférdert.

Rettung in letzter Minute:
Fordermittel fiir Krisen-Beratung

., Wenn wir Sie nicht hatten, waren wir
im Frthjahr in Konkurs gegangen. So
haben wir den Umschwung geschafft.
Und vor allem gelernt, wie wir selbst
unser Unternehmen noch besser, noch
profitabler und unabhéangiger von den
Banken machen kénnen.”

Inhaber eines Handwerksbetriebs im
Schwarzwald

In Krisenzeiten gilt fur Unternehmer:
Je friher man eingreift, desto schneller
und einfacher geht es. Einen Schnee-
ball kann jeder Unternehmer aufhal-
ten, aber wenn es immer weiter bergab
geht, wird aus dem Schneeball eine La-
wine - und die kann tédlich sein.

Deshalb hat die KfW das Krisen-Coa-
ching-Programm entwickelt. So blei-
ben die Kosten Uberschaubar. Und der
Handwerker bekommt schnelle Hilfe.
Der KfW-Turn-around-Berater sagt ihm
nicht nur, wie es steht, er begleitet ihn
auch zur Bank und unterstttzt ihn,
neue Kunden und profitable Auftrage
Zu gewinnen.

Oft sieht man in der Krise keinen Aus-
weg mehr —aber im Turn-around-Coa-
ching findet sich dann ein Weg in die
Zukunft.

E-Mail an:
KfW-turn-around
@denken-handeln.de

Friihzeitig die Weichen stellen:
Forderung der Unternehmens-
nachfolge durch EXI-Gutscheine

Egal ob es um Kauf, Pacht oder die
Ubernahme innerhalb der Familie geht,
die Banken sind immer mit im Boot. Sie
wollen wissen, wie es weitergeht. Dabei
ist eine Nachfolge/Ubernahme oft eine
gute Gelegenheit, um die Finanzierung
auf eine neue, glinstigere Basis zu stel-

len. Und dabei noch neue Fordermittel
aufzutun.

Voraussetzung dafir ist aber ein Ge-
schaftsplan, der die Banken begeistert.
Ein Geschaftsplan, der darGber hinaus
auch noch in der Praxis funktioniert —
und das in steuerlicher, rechtlicher
und wirtschaftlicher Hinsicht. Deshalb
fordert das Land Baden-Wirttemberg
Ubernahme-Beratungen mit einem ver-
lorenen Zuschuss von rund 70 %.

E-Mail an:
nachfolge-beratung
@denken-handeln.de

Fordermittel fur Griinder

Bei der Unternehmensgriindung ist
es wie mit einem Hausbau: Wer das
nur einmal macht und sein Leben lang
darin wohnen mochte, zieht besser ei-
nen Experten hinzu. Griinder, die Bera-
tungsférderung in Anspruch nehmen,
wachsen schneller und erzielen friher
Gewinne. Deshalb gibt der Staat bis
ZU 90 % Zuschisse zum KfW-Grin-
dercoaching.

E-Mail an:
gruender-foerdermittel
@denken-handeln.de

Betriebsberatung fiir
Handwerker

Gerhard Gieschen

www.denken-handeln.de
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Buchtipp & Gewinnspiel

Kurz notiert

Der erfolgreiche Umgang mit betriebli-
chen Fehlzeiten wird fur die Entwicklung
eines Unternehmens immer wichtiger.
Denn neben den damit verbundenen
hohen Kosten und den Stérungen im
Betriebsablauf wird es immer schwieri-
ger, personellen Ersatz zu finden. Hinzu
kommt, dass dieses Thema durch die
langere Lebensarbeitszeit sowie die de-
mographischen Veranderungen in den
kommenden Jahren noch weiter in den
Vordergrund rlcken wird. Obwohl die
Griinde fur die Fehlzeiten so individuell
sind wie die Menschen, die davon be-
troffen sind, gibt es zahlreiche konkrete
Handlungsempfehlungen, die sich in der
Praxis bewahrt haben.

Dieses Buch beleuchtet das Thema Fehl-
zeiten aus verschiedenen Blickwinkeln,
stellt Hintergrinde, aktuelle Entwick-

Gewinnspiel

® Unter allen Anfragen verlosen
wir ein Buch-Exemplar
(Formular letzte Seite)

Erfolgreicher Umgang mit
betrieblichen Fehlzeiten:
Praxisleitfaden fiir Personalver-
antwortliche. Dr. Olaf Otto u.a.
abc Verlag 2012

lungen und Ursachen von Fehlzeiten
dar. Daneben liegt der Schwerpunkt bei
den praktischen Handlungsempfehlun-
gen fur Personalverantwortliche.

» Besonders lobenswert ist, dass
auch das Thema psychische Fehl-
belastungen am Arbeitsplatz,
das zunehmend an Bedeutung
gewinnt, mit in den Praxisleitfa-
den aufgenommen wurde.”

Neben vielen Tipps zu einem struktu-
rierten Vorgehen unterstltzen zahl-
reiche Checklisten und Vorlagen die
tagliche Arbeit. Die Autoren verfligen
Uber jahrelange praktische Erfahrung
mit dem Thema Fehlzeiten. Alles in al-
lem ein gelungener Beitrag zum Thema
Fehlzeiten, das Personalverantwortliche
in ihrer taglichen Arbeit auch in Zukunft
begleiten wird.

VOR ORT - AUFGEMISCHT

Claudia Schimkowski: ,,Macht des
Business-Auftritts”, neu jetzt auch
in Stuttgart - kleine Dinge bewir-
ken groB3e Veranderungen.

Gerhard Gieschen, Claudia Schim-
kowski: ,Erfolgreiche Beratungs-
gesprache fithren im Handwerk”
bei Sto anlasslich des Jubilaums
der Malerinnung Krefeld-Viersen
- rundum gelungen.

‘. ; p
Termine Auszug 2012 /2013
24.11. Meisterkurs UVM Stuttgart lhr Jahres-Kickoff 2013 als Inhouseevent ~ 20.04.-TUbingen on Stage — FUhrungs-
Kommunikation, C. Schimkowski, oder Azubitraining (Ihre Azubis organi- 22.04. krafte-Workshop, Akademie fur
P Leibeling, Stuttgart sieren unter Anleitung Ihr Jahresevent) Geschaftserfolg Tubingen
26.11. Macht des Auftritts 05.01. Ziele und Visionen 2013 26.04.-Power Consultingtage Mallorca
C. Schimkowski, C. Rohde, M. Caspary, Akademie fur 28.04. Fuhrungskrafte-Workshop,
Stuttgart Geschaftserfolg Gerhard Gieschen, Akademie fur
29.11. Macht des Auftritts 31.02.-Hamburg on Stage — Fuhrungs- Geschaftserfolg Tubingen
H. Frarjk-Ostathd", Akademle far 02.02. krafte-}Norkshop,.Al.<adem|e far Als Service-Handwerker durchstarten?
Geschaftserfolg Ttbingen Geschaftserfolg Tubingen N0 Sl ez e Inlhewse Senu s
27.11. Azubi BASIS fur Handwerker 25.02. Start 6-Monatspogramm ’
Stuttgarter Nachrichten A. Frank, Y. Dangelmaier, ngerbung und Anmeldung unter
C. Schimkowski, H. Frank-Ostarhild Akademie fiir Geschéftserfolg died y
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DAger&ur
Handwerker-Tipp des Monats [ | Hdndwerk

Werbung + Marketing

Mehr Service im Handwerk -
haben Sie gewusst, dass:

B es der personliche Kontakt » Es sind die
ist, mit dem Service im
Handwerk beginnt?

B zuhoren und erfassen was
der Kunde wirklich will, die
Grundlage fur einen Service-
Handwerker ist

B Handwerkskunden mehr

wollen als technische Daten?

einfachen Dinge,
die im Handwerk
Thren Vorsprung

ausmachen! «

Fragen Sie sich regelmaBig:
~Warum kauft der Kunde aus-
gerechnet bei mir?” Und bauen
Sie darauf lhren Vorsprung als
Service-Handwerker auf!

4 )\
Infofax unter 0 71 53 - 55 99 15
Ich interessiere mich fiir
[0 Jahresplanung/Strategietag O Zertifizierung als Service-Handwerker
[0 Werbung, die funktioniert OO0 Kundenmagazin fir Handwerker
[0 Inouse-Schulung, externes Seminar O Zuarbeit fur die Marketingabteilung
O Gewinnspiel: Unter allen Anfragen verlosen wir ein Buch-Exemplar
LErfolgreicher Umgang mit betrieblichen Fehlzeiten!”
von Dr. Olaf Otto u.a.
O ... fur folgende Themen
Datum Name Vorname
Firma StraBe Hausnummer PLZ Ort
Telefon Telefax E-Mail
. J
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