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Die Steinseifer-Seminare
Praxiswissen auf den Punkt gebracht.

Pressestimmen

DIE KALTE

+ Klimatechnik

Konnt ihr euch eigentlich benehmen?

F ¥ WO DIER ABLTE . DS

Wiar beim Kunden tatig ist, reprasentiert automatisch damit seine Frma, Sobald man im Kunden-
komtakt steht, st es wichtig, sich von seiner besten Seite zu zeigen, Dazu sind einige Verhaltens-
wieisen sehr wichtig, Warum ? Ganz einfach: Der Kunde bekommt durch das Yerhalten des Kalte-
anlagenbauers einen ersten Eindruck von Dir und auch won Deiner Firma, Und der entscheidet
daritber, ob man "gut" oder "schlecht" ist, Das karnn abschreckend oder - so soll es sein - auf-
tragsfdrdernd sein.

Hier lest ihr einen kleinen Verhaltens-Knigge, den kKlaus Steinseifer euch ans Herz legt, Es ist
ginfach, ein gutes Bild zu hinter assen, wenn ihr gin paar einfache Regeln beachtet:

Thr dringt in die Privatsphire eures Kunden ein?

Benutzt dafir niemals das Wert "Baustelle™!

Ein Buro, ein arbeitsplatz, eine Fertigungs- und Lagerhalle, ein Balkon, ein Grundstick und ein
Garten sind auch immer Privatspharen! Auch wenn wir von einer Baustelle reden, kann das
Schlafzimmer des Kunden niemals eine Baustelle seinl

Ist die Auftragsabwickiung in allen Details vergeplant?
Ladeliste - Ablaufplan?

Habt ihr alle Unterlagen dabkei, sind die Unterlagen sauber untergebracht?
Ohjektakte - Image- und YWerbeLnteragen?

Ist eure Arbeitskleidung sauber, seht ihr ordentlich und gepflegt
aus? Euer erster Eindruck entscheidet!

Habt ikr ein Kdrperpflegeset dabei? Habt ibr Arbeitskleidung zum Wwechseln
dabei?

Ist euer Fahrzeuq sauber, aufgeriumt und sicht es gut aus?

Das Fahrzeug des Handwerkers wird gesehen und besugt! Der Zustand
gibt einen guten oder schlechten Hinweis Ober das Urternehmen! Ist das
Fahrzeua sauber, der Innenraum aufgerdumt? Ist der Aschenbecher ge-
schlossen? Liegen keine "Blod'-Zeitungen rum? Habt ihr alles dabei? Mate-
rial - YWerkzeuge - Maschinen? Funktionieren die \Werkzeuge und die Ma-
schinen? Gutes YWerkzeug = gute Arbeitl

diekaelte.de im Marz 2015

Seminare | Workshops | Coachings | Vortrdage | Beratungen Die Steinseifer-Seminare
www.steinseifer.com
Seite 1 von 2



Sei punktlich!

Wianin es einmal nicht auf den Punkt mit der PUnktlichkeit beim Kunden klappt, informiere ibn -
Dein Handy hilft! Entschuldige Dich fir Deine Unpinktlichkeit, wenn DU beim Kunden angekom -
men hist! Auch wigl zu frih kommen ist Unplnktlichkeit, "Darf ich eine halbe Stunde friber zu
Thnen kommen, stdrt es Sie auch wirklich nickt?”

Etelle Dich bei Deinem Kunden mit Vemamen und Namen vor,

dbergebe Deine Visitenkarte!

Stelle Deine Kallegen {mit “ornamen und Mamen) var! Ihr seit kein Uberfallkommanda! Bearife
auch die Kinder und erklare ihnen bei Gelegenheit die Arbeiten und die Gefahren, die dort fir sie
lauern! YWie Du mit den Kindern umgehst, so wirst DU von den Eltern bewertet! Sel ganz beson-
ders sensibel bei Senioren!

Epreche Deinen Kunden immer mit seinem Namen ant
Wit Du, wie der Name des Kunden korrekt ausgesprochen wird? Sage immer den Titel dazul
Fespekt im menschlichen Umgang ist die Grundlage!

Spreche die Sprache Deines Kunden, damit er Dich auch versteht?
Dialekt ist nur dann in Ordnung, wenn der Kunde diese Sprache auch
spricht]

Frage, we Du Dein Fahrzeug parken darfst?
wWenn DU nicht auf offentlichen Parkplatzen parken kannst, solltest Du Deinen Kunden fragen, ob
er damit einverstanden ist, dass Dein Fahrzeug auf seinem Grundstick stehtl

Denke an die Nachbkarn des Kunden!
Achte darauf, dass die Nachbarn nicht behindert oder gestirt werden! Der Machbar wird Dein
nachster kKunde! Er beobachtet Dich und merkt sofort, dass Du "anders und viel besser” bistl

Frage, we Du Dein Material und Dein Werlkkzeuq lagern darfst!
Decke den Lagerplatz ab und sorge standig fir Ordnung und Sauberkeit in diesem Bereich! Dein
Ordnungsem pfinden gibt einen Hinweis auf die Qualitdt Deiner Leistungen!

Spreche mit Deinem Kunden und infermiere ihn dber den Ablauf der Arbeiten?
Bedanke Dich bei Deinem Kunden immer mit einem Lacheln!

Beginne Deine Arbeiten beim Kunden niemals mit einer Pause!

Auch dann nicht, wenn die Zeit gerade reif dafilr ware! Spreche Deine Pausenzeiten mit Deinem
kunden ab und frage, wo Du Dich daflr aufhalten darfst! Hinterlasse keine Reste und keine abfal -
lel

Decke die Arbeitsbereiche und die Wege dorthin ab!
Lege niemals Werkzeug auf ein Midbelstick! Lege Dein Werkzeug immer auf eine mitgebrachte
Unterage!

Benutze die Intimzenen (Bad/Teilette]) Deines Kunden niemals chne verher zu fragen!
["Bitte, wo kann.. darf ich..?" - "Danke!'). Hast DU Dein eigenes Handtuch und Deine Seife da-
ki ? Ein Deo fUr Unterwegs schadet nicht! Hirter asse diese Bereiche im sauberen Zustand!

Dein Lachen kemimt an, aber VORSICHT!?
Lacke niemals Uber den Kunden, Uber seine Dinge und vermeide unpassende Spalie und Witzel

Jammer nicht rum und mache nie ein Problem aus Deinem Auftrag!
Der Kunde hat sicher selbst genug Probleme und will sich Deine nickt auch
hoch anhiren! Beschwere Dich niemals Gber den schwierigen Auftrag, Dei-
re Kollegen und Deinen Chefl Bleibe bei den Geschichten Deinen kKunden
immer neutral und sorge fir eine ausgealichene Stimmung!

BOAUELMUTTER VERGESSEH HABE

Du kannst diese Checkliste hier kestenfrei herunterlad en:
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http://www.diekaelte.de/gentner.dll/checkliste-der-weg-zum-gluecklichen-kunden-fb_NjQxODM0.PDF?UID=66EA7070CCA0B1FC7BD87F08D2075955DB87579D30A6EDC1

