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1. Neue Maérkte fur das
Handwerk: Erneuverbare
Energien

e Auf dem Gebiet der erneuer-

baren Energien entstehen in den
ndchsten Jahren groBBe Zukunfts-
¥ chancen, auch und gerade fir
B8P Handwerker. 3 Griinde sind es,
|l" die dieses neue Feld zu einem
Zukunftsmarkt machen:

e In Osterreich steht der Run auf
diesen neuen Markt erst bevor. Staat-
liche Férderprogramme werden in
den ndchsten Jahren sowohl private
als auch unternehmerische Investitio-
nen ankurbeln.

* Dariber hinaus werden ange-
sichts des Klimawandels neue Ver-
ordnungen und Gesetze erlassen
werden, die die Umgestaltung des
eigenen Energiemixes (in den eige-
nen vier Wanden wie in der Firma)
unumganglich machen.

*  Zumindest mittelfristig wird sich
fir Privathaushalte, Institutionen und
die Industrie die Frage stellen, wie
mit neuen Investitionen der Verteue-
rung von Energie begegnet werden
kann.

Auf folgenden Mérkten finden Hand-
werker und speziell Existenzgrinder
im Handwerk erfreuliche Perspekti-

ven vor:

P €D
e Solarthermie

* Biomasseanlagen !

(z. B. Pelletsheizungen)
* Wdrmepumpen

e Fotovoltaik

e evil. auch passive Solarnutzung
(Fenster, Wintergdrten, transparente
Warmedammung)

e Wind- bzw. Wasserkraft, hier
dirfte der Marktanteil von Hand-
werksbetrieben eher gering sein.

Folgendes sollten Sie bedenken,
wenn Sie in eines der Gebiete der
erneverbaren Energien einsteigen
mochten:

1. Fir Quereinsteiger und
Grinder gilt: der Fachmann ist
gefragt! In diesem Markt herrscht
eine starke Dynamik. Die Technik
entwickelt sich rapide und die Kun-
den sind sehr anspruchsvoll. Hier
sind keine Generalisten gefragt, son-
dern Spezialisten.

2. Hohe Beratungskompetenz!
Anlagen fir erneuerbare Energien
sind beratungsintensive Produkte. Je-
der Fall ist anders gelagert. Da sind
Know-how und die Fahigkeit, dem
Kunden das Richtige zu empfehlen,
Unterschiede zu erldutern, Vorteile
zu berechnen, Uber Fordermoglich-
keiten zu informieren und die Star-
ken des eigenen Unternehmens her-
auszustellen, gefragt.

3. Sie verkorpern den Ener-
giewandel! Wer in diesem Be-
reich tatig ist, sollte ganzheitlich auf-
treten. Dazu gehdren mehr als ein
passender Name, ein einpragsames
Logo und eine einheitliche Firmen-
kleidung. Fahrzeuge mit Elektroan-
trieb oder gasbetriebene Firmenfahr-
zeuge, EnergiesparmaBnahmen im

eignen Unternehmen und Mitarbei-
ter, die diese Philosophie mittragen,
schaffen die notwendige Identitét.

4, Beraten Sie nachhaltig!
Durch Kontakte zu Banken oder an-
deren Finanzdienstleistern konnen
Sie dem Kunden die Anschaffung
erleichtern, z. B. wenn Sie ihm eine
ginstige Ratenzahlung  anbieten
oder wenn er ginstige Zinsen er-

halt.

5. lhre Verkaufsstrategie! Di-
rektwerbung kann in dieser Bran-
che der Schlissel zum Erfolg sein.
Werbebriefe, Postkarten, Flyer, Ein-
ladungen, per Post, per Mail oder
per SMS direkt an die Zielgruppe
geschickt — mit geringen Streuverlus-
ten.

2. Reklamations-Manage-
ment der Zukunft: Wie Sie Ex-
Kunden zuriickgewinnen kén-
nen

Nur 12 % der Unternehmen betrei-
ben systematisches Kundenrick-ge-
winnungs-Management. Das hangt
auch damit zusammen, dass wir
alle wissen, wie aufwendig und
tever es ist, ehemalige Kunden
erneut zu begeistern. Und auBer-
dem, seien wir ehrlich, ist es
manchmal auch nicht sehr ange-
nehm, sich mit den Argernissen
der Verflossenen zu beschaftigen.
Aber es lohnt sich, Ex-Kunden
enthalten ein erstaunliches Erlés-
potenzial, wie wir lhnen anhand von
3 Beispielen zeigen wollen:
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1. Laden Sie lhre Ex-Kunden
zum Essen oder einer kleinen
~Tupper-Party” in lhre Firma
ein: Zeigen Sie sich einmal von I|h-
rer generdsen Seite und laden Sie
zum Abendessen ein. Der Vorteil:
Wer zum Essen erscheint, ist gene-
rell ein hoflicher Mensch und wird
moderate Kritik anbringen. Wichtig
jetzt: Horen Sie sich die Kritik an,
ohne Rechtfertigungen abzugeben,
lassen Sie noch andere Kritiker zu
Wort kommen. Erst dann kénnen Sie
dazu Ubergehen, von lhren neuen
Produkte und ginstigen Preisange-
bote zu sprechen.

2. Rufen Sie bei lhren Kunden
an: Diese MaBnahme erfordert
Zeit und Geduld. Doch der Ertrag
rechtfertigt das in der Regel. Denn
die wahrscheinlichste Reaktion Ihres
Kunden wird sein: ,Schau an, die
Firma kimmert sich persénlich um
mich, das hatte ich nicht gedacht!”
Damit haben Sie wieder den Fuf3 in
der Tir und kénnen mit einem ,bes-
seren” Angebot den Neustart begin-
nen.

3. Machen Sie eine schriftliche
Befragung: Sie kdnnen aber auch
mit einem kleinen Fragebogen an
die ExKunden herantreten. Zentral
wichtig ist, dass Sie eine Antwort auf
folgende Frage bekommen: ,Gibt es
einen besonderen Grund fir die Be-
endigung des Kundenverhdltnisses2”
Gehen Sie aber auch davon aus,
dass der Ricklauf einer schriftlichen
Aktion mitunter nur 10 % bis 20 %
betragen wird. Klug ist es, die Rick-
|dufer anschlieBend gleich anzuru-
fen und ihnen ein neues Angebot zu
machen!

Einschdtzung Zukunftsletter:
Die erorterten Rickgewinnungsmaf-
nahmen dienen natirlich auch dazu,
fir interne Schulungen neue Erkennt-
nisse Uber Unzufriedenheit und Pro-
duktschwéchen zu gewinnen. Aber
denken Sie immer daran, dass am
Ende einer RickholmaBnahme ein
verbessertes Neuangebot  stehen
sollte.

3. Neue Geschaftsmodelle, mit
denen Sie auch in der Rezes-
sion erfolgreich sein kénnen

A. Durch hohen Kunden-
nutzen das eigene Angebot
refinanzieren

Energiesparenund nachhaltiges Wirt-
schaften mit den Ressourcen im eige-
nen Haushalt oder eigenen Betrieb
ist ein Zukunftsmarkt. Wem es ge-
lingt, den Verbrauchern heute neue
Geschdaftsideen anzubieten, der
macht sein eigenes Unternehmen fir
die nachsten Jahre krisenfest. Georg
Kofler, ehemaliger Chef des Pay-TV-
Senders Premiere (jetzt Sky), hat sich
im vergangenen Jahr auf den Zu-
kunftsmarkt Energiesparen mit einem
Uberzeugenden neuen Geschaftsmo-
dell gewagt. Die Kofler Energies AG
Ubernimmt fir Interessenten (Privat-
haushalte und Unternehmen) samt-
liche Investitionsmafinahmen, die
bei EnergieeffizienzmaBnahmen an-
fallen. Und mehr noch: wer sich von
Kofler Energies seine &kologische
Erneuverung finanzieren lasst, erhalt
die Garantie, dass er 10 % weniger
Kosten fir Energien wird aufwen-
den missen. Und wie verdient man
mit diesem Geschaftsmodell Geld?
Ganz einfach: Das Unternehmen re-
finanziert Gber Einnahmen, die iber
eine Energieersparnis von 10 % hin-
ausgehen - und das hat sich bislang
schon als auflerst ertragreiches Ge-
schaftsmodell herausgestellt.

lhre Chance: Wenn Sie eine tech-
nologische Innovation anbieten oder
ein Produkt mit hoher Lebensdau-
er herstellen, lohnt es sich dariber
nachzudenken, es erfolgsabhdangig
dem Kunden anzubieten. Garantie-
ren Sie lhren Kunden beispielsweise
eine Energieersparnis mit der neuen
Heizung, dem neuen Ofen von 5 %
und schreiben Sie sich die weitere
Effizienzsteigerung selbst gut — eine
klassische win-win-Situation.

B. Nutzen, aber nicht besit-
zen: Wie Sie mit Cleverness
der Kaufzurickhaltung in

der Krise begegnen

Neue Produkte gerade im Software-
Bereich zu kaufen, ist mit mehreren
Risiken behaftet: Neue Software
muss haufig ausfihrlich gewartet
werden, ist zudem in der Regel sehr
tever, kostet hohe Llizenzbetrage
und kann trotzdem schnell veralten.
Schauen Sie sich an, welche Konse-
quenzen die [T-Industrie aus der im-
mer gréf3er werdenden Unzufrieden-
heit ihrer Kunden gezogen hat: Die
Programmentwickler verkaufen die
Software nicht mehr als komplettes
Produkt, sondern als mafBgeschnei-
derte Dienstleistung. Die gesamte
Software liegt im Internet in einer so
genannten Wolke (Cloud Compu-
ting) bereit, der Kunden kann nach
Interesse darauf zugreifen und dafir
lediglich eine monatliche Gebihr ent-
richten. Diese Idee des passgenauen
Anbietens hat in der Krise viele Soft-
warehduser vor dem Ruin bewahrt.
Das Geschaftsmodell Cloud Compu-
ting wird seine weltweiten Umsatze
bis ins 2012 auf 42 Milliarden Euro
verdreifachen.
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lhre Chance: Uberlegen Sie, wie
Sie lhre am besten verké&uflichen Pro-
dukte, Massenprodukte, Standard-
produkte auch in Teilen verkaufen
kénnen. Schniren Sie lhre groBen
Pakete einmal auf und bieten Sie
Einzelteile lhren Kunden als perso-
nalisierten Service an. In der Krise
wird sich der Kunden in der Regel
gerne von einem niedrigen Anschaf-
fungspreis ansprechen lassen.
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