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Abschlussbericht

MARKT-EN - Weiterbildungszyklus fur Handwerker
im badenova Versorgungsgebiet:

Nachhaltige Energietechniken nachhaltig vermarkten

Marketing fur Altbausanierung und Erneuerbare
Energien
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1 Zusammenfassung

. Wer mit der Zeit geht, macht Marketing. Wer kein Marketing macht, geht mit der Zeit.*

Bei der MarkterschlieBung fur erneuerbare Energien und Energieeffizienz im Gebaudebestand
spielen Handwerker eine zentrale Rolle, da sie die Schnittstelle zum Endkunden sind. Sie haben
sein Vertrauen, sind vor Ort und stehen in einem direkten personlichen Kontakt mit ihm. Doch
viele Handwerker verstanden sich bisher nur als Dienstleister, nicht als aktive Verkaufer. Die Fol-
ge: Die Nachfrage blieb durch diesen Engpass auf einem niedrigeren Niveau.

Hier hat MARKT-EN angesetzt: Das Projekt vermittelte von 2004 bis 2006 im Versorgungsgebiet
der badenova AG Handwerkern durch mehrere Gewerke -tbergreifende Weiterbildungs-Module
entsprechende Kompetenzen:

Ein neues Selbstverstandnis, das aktives Verkaufen einschlief3t.
Praktisches Handwerkzeug zur Akquisition von Neukunden und zur Kundenbindung.
Kommunikative Fahigkeiten fiir das Verkaufsgesprach.

Das Projekt war einerseits erfolgreich - in zehn offenen und sechs geschlossenen Seminaren ha-
ben sich 130 Handwerker und Solarakteure im Bereich ,,Verkauf und Marketing fur erneuerbare
Energien und Energieeffizienz** weitergebildet. Andererseits war es unerwartet schwierig,
Handwerker zur Teilnahme zu motivieren. Wir mussten die Werbetrommel viel starker rihren.
Dadurch kamen wiederum mehr Menschen mit dem Thema in Berthrung.

Nach dem Ende der finanziellen Férderung durch die badenova AG steht das Projekt jetzt auf
eigenen Beinen: Die nachsten Weiterbildungsseminare beginnen im Herbst 2006. Am 12./13.
Oktober gibt es das erste Seminar im Solar Info Center Freiburg.



2 Projektorganisation

2.1 Zielgruppen und Ziele

Zielgruppe waren Betriebe im Bereich Bau und Ausbau, die fur den nachhaltigen Umgang mit
Energie sensibilisiert sind. Dazu gehéren Dachdecker, Schornsteinfeger, Sanitar- und Heizungs-
firmen, Elektriker, Gipser, Schreiner, Zimmerleute.

Ziele waren:
fur die Region:

Investitionen in bauliche EnergiesparmaRnahmen, erneuerbare Energien, Energieeffizienz
und Kraft-Wéarme-Kopplung férdern
Vorreiterrolle der Solarregion Freiburg ausbauen

fur die Handwerker:

Marketing Know-how vermitteln fir gesellschaftlich wiinschenswerte Produkte, die nicht
unbedingt nétig sind und nur mittelbaren wirtschaftlichen Nutzen bieten (can have Produk-
te)

Anstol? und Begleitung, um dieses Wissen auch umzusetzen

Training kommunikativer Fahigkeiten fur den Kundenkontakt

Marketingeffizienz steigern — Mehr Kunden mit weniger Akquisitionsaufwand

Effektivitat im Verkaufsgesprach steigern — Mehr Erfolg, mehr Freude am Kontakt

2.2 Projektbeteiligte

2.2.1 Projektleitung

Die Projektleitung lag bei Dr. Klaus Heidler Solar Consulting in Freiburg. Die Aufgaben sind unter
Durchftihrung beschrieben.

2.2.2 Hauptpartner und Kooperationspartner

Hauptpartner Zukunftswerkstatt der Handwerkskammer Freiburg:

Informationsveranstaltungen: Organisation, Bewerbung und Durchfiihrung von Informati-
onsveranstaltungen. Die Veranstaltungen wurden sowohl per E-Mailing (zwischen 1.600 und
4.000 Adressen) als auch per Brief zwischen 200 und 2.000 Adressen beworben. Dazu
kommen Hinweise in Vortragen und Veranstaltungen sowie dem Internet, Veranstaltungska-
lender der HWK.

Bewerbung der Trainings: Vorbereiten und Durchfiihren von E-Mailings fur jedes Seminar
(zwischen 1.600 und 4.000 Adressen, Hinweise auf Internet-Veranstaltungskalender der
HWK.



RegelmaRige Besprechungen zu den erfolgten Werbemalinahmen (Auswertung Erfolg, Ver-
besserung der Zielgruppenansprache).
Auslage von Flyern in den RAumen der
Zukunftswerkstatt.

Verteilung von Flyern an Partner.
Hinweise in HWK-Vortragen.
Ansprache von Multiplikatoren der
Handwerksgewerke.

ZukunftsWerkstatt Handwerk e V.

Kooperationspartner Energieagentur
Regio Freiburg:

Hinweise auf MARKT-EN in Vortragsveranstaltungen. @ Energieagentur
Mailings zu den MARKT-EN Angeboten an die ) Regio Freiburg
Partnerunternehmen.

Auslegen der Flyer in RAumen der Energieagentur.

Hinweise und links auf der Internetseite www.energieagentur-freiburg.de.
Einzelgesprache mit interessierten Firmenvertretern.

Kooperationspartner Ortenauer Energieagentur:

Auskunft zu MARKT-EN im Rahmen der Vortrage.

Weiterleitung vom MARKT-EN Mailings. Ortehauer
Auslegenvon MARKT-EN Flyern in den Raumen der /Energieagentur
Energieagentur.

Terminveroffentlichungen auf der Internetseite
www.ortenauer-energieagentur.de .



3 Durchfuhrung

Das Projekt lief vom 01.05.2004 bis zum 30.04.2006.

3.1 Inhaltliche Vorarbeit

In den ersten 4 Monaten wurden die Inhalte der Seminare und die Teilnehmerunterlagen er-
arbeitet. Dabei entstanden ein Skript zum Verkaufsgesprach mit 42 Seiten und ein Skript zur
Kundengewinnung mit 47 Seiten. Die Skripte sind in der Anlage enthalten (© Dr. Klaus Heidler).

Zusammen mit der Energieagentur wurde eine Checkliste zur Erstellung eines PV-Angebots er-
arbeitet.

AuRerdem wurde n die Projektorganisation und die Teilnehmerwerbung auf den Weg gebracht.

3.2 Akqguisitionsunterlagen

Flyer MARKT-EN (zweifaltig) mit Beschreibung des Projektes, der Nutzen,
der Angebote und Termine, Mdglichkeit zur Bestellung weitergehender
Informationen.

Fur den Seminarzyklus Oktober 2004 bis April 2005 haben wir einen
Flyer gedruckt (Auflage 3.500), fur den Seminarzyklus Oktober 2005 bis
April 2006 einen weiteren (Auflage 3.500).

Weitere Materialien fUr Interessierte:

Ausfuhrliche Ubersicht Giber den Inhalt des Seminars
Uberblick (iber alle MARKT-EN Angebote
Uberblick tiber alle Termine.

3.3 Teilnehmerwerbung

Projektvorstellung auf Veranstaltungen und
Verteilung MARKT-EN Flyer: Wir haben auf
mehreren Informationsveranstaltungen rund um
Freiburg, Offenburg und Schopfheim fur unser
Projekt geworben und Flyer mit unseren Angeboten
und Terminen verteilt. Auftakt war die Veranstaltung
,.Klimaschutz durch das Handwerk* der Freiburger
Handwerkskammer im Juli 2004 im Solar Info Center
am Freiburger Flughafen, auf der Klaus Heidler in
einem Vortrag tber 110 Multiplikatoren MARKT-EN
vorstellen konnte - Materialien erhielten die
Interessenten an einen separaten Stand.

Bei weiteren sechs Veranstaltungen haben wir fir

MARKT-EN geworben: Zwei badenova-Treffen fur Handwerker, fur Paradigma-Partner der Firma
ReSys, beim Emmendinger ,,Stammtisch** der Energieberater, auf einem Treffen der Handwerks-
kammer-Umweltzentren in Deutschland und auf der Intersolar 2004 und 2005 in Freiburg.



Insgesamt schatzen wir die Teilnehmer, die Gber Bekanntmachungen aus Veranstaltungen, Ver-
teilung der Flyer und personliche Gesprache auf MARKT-EN gewonnen wurden, auf rund 60.

Aus den Aktionen konnten wir zudem sechs geschlossene Seminare (ausschlielich fir eine Fir-
ma/Institution) durchftihren, so fir die Friedrich-Weinbrenner-Gewerbeschule, Freiburg und die
Freiburger Energieberater.

Akquisitionstelefonate durch Solar Consulting: Ab Sommer 2004 haben wir rund 50 Adres-

sen von regionalen Handwerkern und Solarfirmen recherchiert und auf MARKT-EN aufmerksam
gemacht.

Die Zahl der Teilnehmer, die sich aufgrund der Telefonate anmeldeten: 3 Teilnehmer bei offenen
Seminaren und ein Inhouse-Seminars einer Firma mit 13 Teilnehmern.

Pressearbeit durch Solar Consulting: Um Aufmerksamkeit auf das Projekt zu lenken und Semi-
narteilnehmer zu gewinnen, haben wir eine kontinuierliche Pressearbeit gemacht. Zielmedien
waren die regionale Presse zwischen Offenburg und Lérrach, Handwerkszeitschriften und So-

larmedien.
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FREIBURG. Emeuerbare Energien boo-
men - und erbffnen fiir viele Elektriker
und Dachdecker, Schornsteinfeger und
Heizungstechniker ein neues Geschifts-
feld. Auf rund 5000 schiitzt der Bundes-
verband der Solarindustrie die Zahl der
dieses Jahr in Handwerk, Handel und
Produktion

kern am Seminar ,Verkauf und Marke-
ting® in der Freiburger Gewerbeakade-
mie teil. Trainer Klaus Heidler erklirt,
warum das Verkaufsgesprich scheitert:
Der Vericiufer nimmt den Wunsch des
Kunden nach einem Aufschub nicht
ernst. Darum erfihrt er den wahren
Grund seines Zogemns nicht: Vielleicht
ist ihm die Anlage zu teuer und er kiinn-
te mit Informationen iiber Finanzie-
werden?

Allein auf dem Solarstrommarkt habe
sich der Umsatz auf 1,5 Milliarden Euro
verdoppelt. Doch die Anlagen verkaufen
sich nicht von selbst: , Die Produkte sind
neu, die Kunden anspruchsvoll, die Kon-
kurrenz ist stark®, sagt Klaus Heidler.
Der Freiburger Physiker und Personal-
trainer schult Handwerker darin, Umn-
weltschutz zu verkaufen.

WIhr Angebot gefillt mir*, sagt der
Kunde Achim Rolletschke. Dennoch z&-
gert er, will die Installation verschieben.
Sie wiren der Erste in der Gegend, der
eine Sclarstromanlage hat®, entgegnet
Verkliufer Hans Reusch und schaut her-
ausfordernd. .Ja, aber ich wire auch das
Versuchskaninchen®, meint Rolletsch-
ke, .da will ich lieber der Zweite sein —
rufen Sie mich Im Sommer nochmal an.*
Das Geschiift scheftert — zum Gliick fiir
Verkiufer Reusch nur im Rollenspiel.

Reusch und Rolletschke nehmen zu-

sammen mit drei weiteren Handwer-

So jedenfalls rebelliert er und blockt
ab. ,Ich muss den Stier bei den Homern
packen”, erkennt Hans Reusch: ,,War-
um wollen Sie verschieben — wiiren Sie
‘bereit, mir Ihre Griinde zu nennen?’,
‘wire die richtige Frage.”

oGut Verkaufen helBt nicht Ab-
schluss um jeden Preis“, erklirt Klaus
Heidler. ,Wenn Sie gut beraten, wird
der Kunde Sie weiter empfehlen, auch
‘wenn er selbst nichts kauft.” Seit sieben
Jahren bietet er mit seiner Firma Solar
Consulting Seminare fiir Handwerker
und Vertreter an, zur Zeit im Rahmen ei-
nes zweijihrigen Projekts, das aus dem
Innovationsfonds Kiima- und Wasser-
schutz der Badenova AG geftrdert wird.

Das Interesse der Handwerker am Kli-
maschutz und dessen Vermarktung
steigt: Eine Umfrage des Bundesver-
bands der Solarindustrie (BSI) bel rund
2500 H in. diesemn
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Trainer Klaus Heldler schult Hand-
werker. < FOTO: FRIVAT

der Sanitir-Helzung-Klima-Installateure,
34 Prozent der Dachecker und 33 Pro-
zent der Elektrotechniker im kommen-
den Jahr den Einstieg in den Solarstrom-
markt planen. Fiir Solarwirme interes-
sieren sich 33 Prozent der Installateure,
26 Prozent der Dachecker und 19 Pro-
zent der Elektrotechniker.

Neue Energien erfordern oft ein neu-
es Marketing. Statt gerufen zu werden,
weil die Heizung tropft, muss der Hand-
werker seine Kunden selbst aufspiiren.
HFrilher hat man nach dem Gesellen:
brief mit dem Lernen aufgehdrt - das
geht heute nicht mehr*, sagt Haustech-

Sommer hat ergeben, dass 40 Prozent

ik-Meister Roland Bury aus Ihringen.
Aus dem Seminar nimmt er den Tipp

Umweltschutz verkauft sich nicht von allein

Handwerker miissen lernen, Kunden von den Yorziigen erneuerbarer Energien zu iiberzeugen

‘mil, jeden Monat einen halben Tag dem
Marketing zu widmen. Zunichst will er
150 Gastronomen, die eine Sauna ha-
ben, anschreiben und iiher seine Block-
heizkraftwerke informieren. Dann gilt
es, systematisch nachzufragen, ob Inter-
esse besteht.

Zu viel reden, zu wenig zuhtren, den
Kunden in seinen Wilnschen nicht ernst
genug nehmen - darin erkennen die
Kursteilnehmer ihre Schwiichen. ,Der
Kunde entzieht sich, wenn der Druck zu
groft wird®, erkennt Achim Rolletschke,
der als Vertriebspartner fiir Wiirth Soler-
gy Photovolaikanlagen verkauft, und
schreibt . Ruhe, Pause, Gelassenheit”,
auf seinen Merkzettel. Roland Bury will
den Fragen und Elnwinden seiner Kun-
den kiinfig mehr Raum geben. Hans
Reusch, Neueinsteiger auf dem Solar-
markt, will sich dagegen an seinen bei-
den Kurskollegen ein Beispiel nehmen
und rascher zum Kern des Geschiifts ge-
langen. Jeder muss herausfinden, was
fiir ihn stimmt®, sagt Klaus Heidler. ,Ein
guter Verkiufer ist authentisch.”

Seminare: Verkauf und Marketing® fiir
Handwerker sus der Energie- und Baubran-
che, 20./21. Januar 2005, Gewerbeakade-
mie Schopfheim sowie 13./14. April 2005,
Freiburg. Infos und Anmeldung bei Klaus.
Heidler, 0761,/7072530, www.solar-con-
sulting.de.



Nach einer Ankiindigung der Projektférderung versandten wir zu
jedem Seminar eine Presseinformation - 3 Monate vorher an die
monatlichen Medien (180 Adressen) und rund 4 Wochen vorher
an die taglichen/wochentlichen Zeitungen (30 Adressen).
Zusétzlich nahmen wir bei wichtigen Medien Platzierungen vor,
etwa bei der Badischen Zeitung, um die Presseresonanzen zu
steigern.

Das Ergebnis, an die 100 Presseergebnisse, und die
Anmeldungen Uber Zeitungsartikel (mindestens 20 von 130
Teilnehmern) haben diese Strategie bestétigt. Eine Ubersicht aller
Presseerge bnisse und eine Auswahl von 3 Presseinformationen
mit 13 Presseergebnissen finden sich im Anhang.
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Presseinformation 01/2004

Gurte Chancen filr Hondwerksbetriche:
Newss Energistechniken aktiv vermarkben

Dr. Elaus Hesdler Salar Cansulting seist
Marketingoropekt MARKT-EN im Rahisen des
Badencva Innowationsfonds um

"Fachbetrieh fir Hygiene und Schutz
des Trinkwaisers”

Mehr Erfolg mit erneuerbaren Energien

Mailings durch die ZukunftsWerkstatt der Handwerkskammer Freiburg: Die Zukunftswerkstatt

beteiligte sich aktiv an der Teilnehmergewinnung tber andere Kanéle. Vor jedem Seminar ver-
sendete sie an einen grof3en Kreis von Handwerkern (rund 3.000 Adressen) ein Mailing mit In-

formationen und Nutzenaspekten des Seminars.

Insgesamt wurden 12 Mailings versendet. Der Aufwand hat sich gelohnt: 20 Teilnehmer haben

sich daraufhin gemeldet.

Mailings von Solar Consulting: Um Teilnehmer auch aus benachbarten Unternehmen zu akqui-
rieren, schickten wir 4 Wochen vor jedem Seminar ein E-Mailing an 225 Firmen aus dem Solar-

und Baubereich der Region.

Insgesamt wurden 12 Mailings versendet. Auch hier hat sich der Aufwand gelohnt: 10 Teilneh-

mer konnten gewonnen werden.




ﬁ DOr. Klaus Heidler
A¥ Solar Consulting

zweistellige Wachstumsraten bestatigen: Die Verbraucher nutzen in Zeiten steigender Olpreise zunehmend erneuerbare Energien. Auch Energieef-
fizienz-MaRnahmen stehen dank hoéherer Férderung hoch im Kurs. Sie reduzieren Betriebskosten bei steigendem Wohnkomfort und sichern die
Energieversorgung fur lange Zeit.

Profitieren Sie von den guten Umsatzaussichten! Wie Sie mit Nutzen-Argumentation im Verkaufsgesprach und aktivem Marketing neue Kunden
gewinnen, das kdnnen Sie kompakt und effizient mit mir trainieren. Das Seminar ist Teil des Projektes MARKT-EN, das ich mit finanzieller Forde-
rung aus dem Innovationsfonds Klima- und Wasserschutz des Energieversorgers badenova AG durchfiihre.

Sehr geehrte Damen und Herren, liebe Handwerker und Solarakteure,

2-Tages-Seminar ,,Verkaufsgespréach und Marketing*.
Mo./Di. 3./4. April 2006 im Solar Info Center Freiburg, 9-17 Uhr.
Anmeldeschluss ist der 21. Mérz.

ACHTUNG ! Das Seminar ist das letzte im Rahmen des Projektes MARKT-EN.

Vier Nutzen fur Sie:

- Aktuelles Thema - noch kénnen Sie sich einen Vorsprung erarbeiten.

- Marketing, das zu lhnen passt — von einem Insider und umsetzbar in der taglichen Praxis.
- Firmenneutral und effizient, da maximal 15 Teilnehmer.

- Gunstige Teilnahmegebuhr, weil gefordert.

Die Kosten betragen inkl. Pausengetréanke 195,- EUR zzgl. MwSt. fur den ersten und 100- EUR fir jeden weiteren Teilnehmer.

2 Tage Seminar — gute Ideen und Impulse fur 1 Jahr!
Mehr Infos? Antworten Sie mit "“Info".
Herzliche GriiBe
Klaus Heidler

PS: Weitere Informationen finden Sie unter www.solar-consulting.de. Bis Ende April wird auch individuelles Verkaufstraining fir Ihre Mitarbei-
ter/innen oder Kunden/-innen, ein Marketing-Coaching oder Pressearbeit fir Sie gefordert.

PPS: Wenn Sie keine Informationen mehr zu MARKT-EN bekommen wollen, antworten Sie einfach mit "STOP".

Homepage Solar Consulting und Handwerkskammer: =
Auf beiden Internetadressen haben wir das Projekt .

vorgestellt und Informationen zu den Angeboten und :

Terminen prasentiert. -

Insgesamt haben sich 4 Teilnehmer gemeldet, die Uber
die Homepages auf uns aufmerksam geworden sind.

4 Inhaltliche Ausgestaltung

Der Zyklus enthielt 3 Module, die von den Handwerkern nach Bedarf gebucht werden konnten:

Modul 1: TAT-Seminar Verkauf und Marketing. Zweitagiges Seminar, das nur wichtigsten theo-
retischen Grundlagen vermittelt und viel Wert auf praktische Ubung und den Transfer in den
Alltag legt. Diese Seminare werden von Solar Consulting nach der TAT -Methode gestaltet. TAT
steht flr transaktionsanalytisches Training und fur das Ziel, das Gelernte sofort praktisch umzu-
setzen. Kerninhalte sind: Verkaufsgesprach: Grundlagen der Kommunikation, Kundenorientier-
tes Verkaufen in der Praxis. Akquisition: Marketinganalyse, Marketingwerkzeuge, Erstellen eines
individuellen Marketingkonzepts. Teilnehmerzahl: 15. Kostenbeitrag durch Teilnehmer 195 EUR
fur 2 Tage.

Modul 2: TAT Firmencoaching. Eintdgiger Workshop von SC bei der Firma. Marketing Check
und Erarbeitung eines individuellen Aktionsplanes. Teilnehmerzahl: 1-10. Kostenbeitrag durch
Teilnehmer 210 EUR.

Modul 3: Erfa-Gruppen. Es bilden sich Gruppen von Handwerkern — zum Beispiel aus den Se-
minaren von Modul 2 -, die Gber 3-6 Monate einen intensiven Erfahrungsaustausch tiber Marke-
tingaktivitaten pflegen wollen. SC moderiert die Gruppentreffen und begleitet die Erfa- Periode.
Teilnehmerzahl: 5. Kostenbeitrag durch Teilnehmer 195 EUR.
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5 Strategiednderung nach den ersten Erfahrungen

Nach der ersten Saison von Oktober 2004 bis April 2005 war Klar, dass die Erfa-Gruppen keine
Resonanz hatten und dass die Teilnehmerwerbung intensiviert werden musste. Wir versuchten
verstarkt Firmen zu Inhouse-Seminaren zu motivieren. Aufzerdem boten wir inhaltliche Unter-
stitzung bei Marketingarbeiten wie Pressearbeit an.

Far die zweite Saison sah das Angebot so aus:

Modul 1: TAT-Seminar Verkauf und Marketing

Modul 2: TAT-Firmencoaching: 1 Coaching (1 Teilnehmer).

Modul 3: Individuelles Marketing



6 Uberblick der Veranstaltungen

Veranstaltungen und Teilnehmer

08.05.06 Hei
Info-Veranstaltungen

Datum Text Zahl Veranstaltungen Zahl der Tage Zahl Teilnehmer
Auftaktveranstaltung "Klimaschutz durch das 1 0,5 110
Handwerk", Handwerkskammer Freiburg
Badenova Handwerker-Treffen 2 1 400
Paradigma-Partner der ReSys AG 1 0,5 20
Stammtisch der Energieberater Emmendingen 1 0,5 20
Treffen der Umweltzentren der Handwerkskammern in 1 1 30
Deutschland

SUMME 6 3,5 580

Training

Datum Text Zahl Veranstaltungen Zahl der Tage Zahl Teilnehmer
Offene Seminare 10 20 51
Energieberater-Seminar 1 2 20
Gewerbeschule-Seminar 1 2 30
Inhouseseminar Kunde 1 2 11
Inhouseseminar Kunde 1 2 13

SUMME 14 28 125

Coaching, Workshop

Datum Text Zahl Veranstaltungen Zahl der Tage Zahl Teilnehmer
PR-Workshop Kunde 1 0,5 4
Coaching Kunde 1 0,5 1

SUMME 2 1 5
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7 Erfahrungen aus den Trainings

Seminarszenen aus den MARKT-EN Seminaren:

Lot Troveons: it i peie.

Ny

| De93. | Faos,

Zufriedenheit der Seminarteilnehmer:

Jeder der rund 100 Teilnehmer bekam am Ende des Seminars einen Feedbackbogen mit 4 Fra-
gen etwa zum Nutzen des Seminars oder ob man es weiterempfehlen wirde. AuRerdem konn-
ten sie auf einem dafir vorgesehenen Platz eigene Erlauterungen und Anregungen nieder-
schreiben.

Die Teilnehmer gaben den Seminaren gute Noten: Bei einer Notenskala von 1 bis 5 wurden die
Trainings im Durchschnitt mit einer 1,9 bewertet.

Testimonials von Seminarteilnehmern:

Karl-Rainer Kopf, Bezirksschornsteinfeger und Energieberater:

,,Angesprochen hat mich das Seminar, weil es speziell fir Handwerker konzipiert ist, die erne u-
erbare Energien und Altbausanierung anbieten. Besonders hilfreich war, dass wir im Seminar
unsere Starken und Schwéchen grindlich analysiert haben.

Gelohnt hat sich auch die Checkliste fur eine eigene Marketingstrategie. Einen Teil meiner Maf3-
nahmen ist auch schon verwirklicht: An Weihnachten habe ich meinen Kunden als kleines Pra-
sent eine n Rauchmelder mit meinem Adressaufkleber geschickt — er macht ihr Zuhause ,z u-
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kunftssicher. Die positiven Reaktionen meiner Kunden bestétigen das und spornen mich zusatz-
lich an.*

Jasmin Benz, Angestellte im Bereich Vertrieb und Projektierung:

,.Die praktischen Rollenspiele haben mir sehr geholfen. Man wird selbstsicherer und kann das
Gelernte im Alltag umsetzen. Auch das gemeinsame Brainstorming war hilfreich: Anregungen
und Tipps von anderen Teilnehmern kann ich so in das eigene Marketingkonzept einbeziehen.*

Mike Roming, Marketingreferent:

,.Herr Heidler hat sehr anschaulich trainiert, es gab einen guten Wechsel zwischen Zuhéren und
aktiver Mitarbeit. Bei Rollenspielen hat er uns ein qualitatives Feedback gegeben und unsere
Fragen ausfihrlich beantwortet. Die Lernatmosphéare war insgesamt hervorragend.*

Mathis Pasquay, Fensterbauer:

,.Herr Heidler war sehr kompetent und hat mir gezeigt, dass man positiv sein Produkt vertreten
kann, ohne gleich zum ,Staubsaugervertreter’ zu werden. Und man muss sich konkrete Ziele fur
das Marketing setzen, damit es nicht nur bei den Ideen und Werkzeugen aus dem Seminar
bleibt.*

Maja Hanselmann, Selbstandige im Werbebereich:

,.Das Seminar hat meinen Energietank als Ein-Frau-Unternehmerin wieder gut aufgefiillt. Danke
far die vielen kreativen Anregungen.“

Hermann Wetzel, Geb&udeenergieberater:

,,»Weiter so — bitte mehr solche Seminare, Folgetrainings, Nachtreffen!*

Meine Schlussfolgerung: Wer sich zu einer MaBnahme entschloss war in der Regel zufrieden
und erzahlte das auch weiter. Die geringe Teilnehmerzahl sehe ich eher in der realen Situation
begriindet als in den Inhalten oder der Ausgestaltung der Seminare. Die Handwerker haben es
in Zeiten der Baukrise und der allgemeinen Konjunkturschwéche besonders schwer. Die Hand-
werker haben typisch 70-80 Stunden-Wochen und sehen sich aul3erstande, daneben noch 2
Tage fur ein Training aufzubringen.
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8 Soll/Ist-Vergleich Tatigkeiten

Ich habe insgesamt 28 (statt 20) Trainings durchgefuhrt. Dafiir gab es nur 2 statt 10 Coachings
und keine statt 10 Erfa Gruppen. Insgesamt gab es 130 statt 280 Trainigsteilnehmende, dafir
580 statt 300 Teilnehmende an Informationsveranstaltungen.

Daruber hinaus gab es durch die verstarkte Pressearbeit und Akquisition im AuRenraum deutlich
mehr Aufmerksamkeit fir das Projekt und seine Ziele. Einen Eindruck davon vermittelt der Pres-
seordner.

Die qualitativen Ziele wurden gut erreicht. So gehoren die Handwerker der Solarregion Freiburg
bestimmt zu den am besten trainierten Profis beim solaren Marketing. Die Effizienz beim Marke-
ting und im Verkaufsgesprach der Akteure wurde gesteigert und generell die Kommunikations-
kompetenz gestarkt. Die verstarkte Teilnehmerwerbung hat zudem sicher bei vielen Handwer-
kern, die Notwendigkeit von aktivem Marketing ins Bewusstsein gerufen und so zur Aktivierung
beigetragen.

Die quantitativen Ziele bei Emissionen und Investitionen wurden zu 56% erreicht.

9 Fazit und Ausblick

Die Arbeit hat sich gelohnt. Die Schwierigkeit bei der Teilnehmerwerbung deckt sich mit Aussa-
gen anderer Bildungstrager, die im Zuge der Konjunkturflaute eine grof3e Zurtickhaltung bei
Weiterbildung feststellen. Ich sehe den verstérkten Einsatz auch als einen Beitrag zur Férderung
der erneuerbaren Energien — er macht aufmerksam auf eine Anderung im Selbstverstandnis des
Handwerkers. Erneuerbare Energien brauchen aktives Marketing, es reicht nicht, zu warten, bis
das Telefon klingelt. Ich arbeite gern mit Handwerkern und werde deshalb die Seminare auch
weiterfuhren. Dabei werde ich Form, Inhalt und Frequenz variieren, um den sich wandelnden
Bedurfnissen der Zielgruppe Rechnung zu tragen. Fir den Oktober 2006 ist ein 2-tagiges Semi-
nar ,,Kundengewinnung‘ geplant, weitere Seminare sind in Vorbereitung.

10 Anlagen

Seminarskript MARKT-EN ,,Verkauf und Marketing*, Teil 1: Verkauf
Seminarskript MARKT-EN ,,Verkauf und Marketing*, Teil 2: Marketing

Flyer MARKT-EN, Seminarzyklus Oktober 2004 bis April 2005
Flyer MARKT-EN, Seminarzyklus Oktober 2005 bis April 2006

Powerpoint-Prasentation MARKT-EN

Presseordner mit

- Ubersicht aller Presseergebnisse (insgesamt 12 Presseinformationen, 97 Presseergebnisse)
- Auswahl von 3 Presseinformationen

- Auswahl von 13 Presseergebnissen

Far den Projekttrager liegt au3erdem eine Excel-Datei vor mit
- Endabrechnung

- Aufstellung der Veranstaltungen

- Berechnung der Emissionen und Investitionen
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