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Ein Uberblick in der Fensterbranche unterstreicht es mehr denn je.
Kein Hersteller hat schlechte Produkte. Ganz im Gegenteil, die Pro-
dukte und damit deren Qualitat wird immer ahnlicher. Der ein oder
andere Hersteller kann zwar mit neuen Produkteigenschaften, bei-
spielsweise einem integrierten Liifter, punkten. Doch dieser Innovat-
ionsvorsprung wird schnell von anderen Anbietern nachgemacht.
Was bleibt, sind immer vergleichbarere Produkte.

Freundlichkeit, der Schutz von Bdden
und Gegenstinden, die Sauberkeit, die
fachkompetente Ausfithrung, die Raum-
fiir-Raum-Montage, das Produktreini-
gen, um nur einige zu nennen.

Qualifikation schafft Vertrauen

Dariiber hinaus sind es die Mitarbeiter,
die beispielsweise durch eine lange Be-

Handwerksargumente schlagen
Produktargumente

Die Montage macht den Unterschied. Besondere Montageleistungen oder Montage-
versprechen zeichnen ein Unternehmen aus und schaffen das Vertrauen beim Kunden.

Wenn also die Produkte immer ver-
gleichbarer werden, der Preiskampf
aber immer grofler wird, was bleibt dem
Handwerker vor Ort noch, der die Pro-
dukte an den Endkunden verkaufen
muss? Sicher nicht der Preis, denn es gibt
immer noch jemanden, der noch giinsti-
ger ist. Um sich dieser Spirale zu entzie-
hen, miissen andere Argumente her, die
vor allem unvergleichbar sind. Dazu
zihlen alle Argumente, die mit dem
Handwerksunternehmen an sich zu tun

haben.

So hat jedes Unternehmen seine eigene
Geschichte. Ob das Unternehmen bei-
spielsweise bereits in der 3. Generation
gefithrt wird oder gerade erweitert wur-
de, diese Geschichte ist einzigartig und
nicht vergleichbar. Ebenso zihlen dazu
Auszeichnungen oder Preise, die das
Unternehmen in den vergangenen Jah-
ren erhalten hat. Verkiufer sollten diese
einzigartige Geschichte im Verkaufsge-
sprich erzihlen. Dies schafft nicht nur
Vertrauen zum Unternehmen, sondern
auch zum Verkiufer. Denn Verkauf,
gerade der Verkauf von technischen
Produkten, ist reine Vertrauenssache.
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Montage macht den Unterschied

Ganz besonders hervorzuheben sind die
besonderen Montageleistungen oder
Montageversprechen, die ein Unterneh-
men auszeichnen. Gerade diese sind es,
die einen hoheren Preis rechtfertigen, da
Kunden gerade vor der Montage oft
Angst haben und sie sich ein Stiick Si-
cherheit mit einkaufen. Dazu zihlen
beispielsweise ~ die  Piinktlichkeit,
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triebszugehorigkeit Vertrauen schenken.
Wenn Verkiufer frither jahrelang in der
Montage gearbeitet haben, so iiberzeu-
gen diese quasi automatisch durch eine
hohe Fachkompetenz. Arbeitet der
Handwerker zudem mit eigenen Mitar-
beitern anstatt mit Subunternehmen, so
fordert dies ebenso das Vertrauen der
Kunden. Weiter ist entscheidend, ob die
Mitarbeiter qualifiziert sind, also eine
entsprechende Ausbildung oder jahre-
lange Berufserfahrungen haben. Und
letztlich sollte betont werden, inwieweit
die eigenen Mitarbeiter permanent ge-
schult oder personlich weiterentwickelt
werden. Jeder Verkiufer sollte daher
seine eigene Kompetenz, Erfahrung und
Persénlichkeit betonen, um so das Ver-
trauensverhiltnis zum Kunden weiter zu
stirken.

Ein grofler Unterschied zeigt sich insbe-
sondere, wie das Handwerksunterneh-
men mit seinem Kundenservice umgeht.
Wer anstatt mit Kunden um jeden Euro
zu streiten lieber mit einem unkompli-
zierten Kundenservice weit iiber die
Gewibhrleistungsfristen hinaus {iber-
zeugt, kann wertvolle Punkte bei der
Auftragsvergabe sammeln. Dieses Argu-
ment schligt eindeutig die Produktargu-
mente, da Kunden gerne in qualitativ
hochpreisige  Produkte investieren,
wenn sie die Gewissheit haben, dass
ihnen langfristig unkompliziert im Falle
eines Falles geholfen wird.

Der erste Eindruck

Letztlich sollte auch das Erscheinungs-
bild des Unternehmens hervorgerufen
werden, so beispielsweise die duflere
und innere Gestaltung der Montage-
fahrzeuge, der Showroom, die Homepa-
ge und die Prospektierungen. Von diesen
schliefSt der Kunde automatisch auf die
Qualitit des Handwerksunternehmens.

Unsere Produktqualitit setzen unsere
Kunden voraus. Daher haben wir uns
auf Verkaufsargumente spezialisiert, die
dariiber hinausgehen und damit unver-
gleichbar sind. Diese und viele weitere
Erfolgstipps erfahren Unternehmer,
Verkiufer und Monteure aus dem Hand-
werk live bei Coplaning. Das nichste
Seminar fiir Unternehmer findet am 10.
+ 11. November 2016 statt. Weitere
Infos immer aktuell auf www.denkhou-
se.com



