
Transformation ist der Weg von Strategie zu Wachstum.
Markt & Kunde. Technologie. Prozesse. Menschen. Gemeinsam erfolgreich verändern.

Strategie Prozesse Menschen Wachstum



DIE STRATEGISCHE 
AUSGANGSLAGE

„Das Handwerk hat ein starkes Produktportfolio im 
Angebot. 

Ihre Smart Home und KNX-Lösungen sind technisch auf 
höchstem Niveau, designstark, zukunftssicher. 

Und trotzdem kaufen viele Endkunden weiterhin bei 
Amazon oder im Baumarkt. 

Nicht weil das Produkt schlechter ist – sondern weil 
niemand ihnen erklärt hat, warum das Fachhandwerk die 
bessere Entscheidung ist. 

Das ist kein Produktproblem. Das ist ein 
Vertriebsproblem."
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DIE STRATEGISCHE 
AUSGANGSLAGE

Bildungsinstitute bilden technisch exzellente Partner aus. 

Die Schulungen decken alle Qualifikationsstufen ab –
vom Einstieg bis zur zertifizierten Weiterbildung. 

Was bisher fehlt: 

Ein strukturiertes Vertriebs- & Kommunikationstraining, 
das aus einem guten Installateur einen überzeugenden 
Systemberater macht.

Verbindung aus Technologie + Coaching + Vertrieb:

„Wir befähigen das Handwerk nicht nur Produkte zu 
verkaufen, sondern echte Kundenbedürfnisse zu 
erkennen und daraus nachhaltige Smart Home 
Lösungen zu entwickeln.“
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Wichtig für die Zielgruppe Handwerk
• Ausgewogene Menge Theorie

• konkrete und nicht zu verständliche 
Formulierungen

• echte Beispiele aus dem Alltag

• Format anpassbar: 1 – 2 Tage

Output für Teilnehmer
• Gesprächsleitfaden mit starken Fragen für 

Kundengespräche

• klares Verständnis von Kaufmotiven

• Einfache Struktur für Beratungsgespräche

• Souveränität die Technik in Nutzen für die Situation des 
Kunden zu übersetzen

METHODIK & KONKRETE ERGEBNISSE
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Methodik
• Impulse aus Theorie & Wissenschaft

• Leitfaden / Handbuch zum Mitnehmen

• Kein PowerPoint-Frontalunterricht

• Rollenspiele mit echten Szenarien

• Gruppenarbeiten mit Persona-Karten

• SENF-Übungen direkt am Produktportfolio

• Transfer-Aufgaben zwischen den Modulen.



Hebel 2 – Markendifferenzierung:

„Wenn Fachpartner ihre Marken 
professionell positionieren und die 
Markenversprechen im Kundengespräch 
glaubwürdig vertreten, schafft das einen 
Qualitätsvorsprung, den kein 
Mitbewerber einfach kopieren kann."

Hebel 1 – Umsatz beim Handwerk:

„Ein Fachpartner, der Vertrieb kann, schreibt 
mehr Angebote – und konvertiert mehr davon 
zu Aufträgen. 

Das bedeutet mehr Produkte, die verbaut 
werden. Das Training zahlt sich für das 
Handwerk direkt in Absatzvolumen aus."
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Hebel 4 – Erweiterung kommunikativen 
Kompetenzen:

„Das Handwerk ist heute stark in 
Produktkompetenz. Mit diesem Modul entsteht 
ein neues Kompetenzfeld: 

Vertrieb & Beratung. Das macht das Angebot 
vollständiger – und Sie zur einzigen Anlaufstelle 
für alles, was ein Endkunde braucht."

Hebel 3 – Mehrwert für Sie und ihre Mitarbeiter:

„Dieses Training kann exklusiv für 
Handwerksbetriebe und Systemintegratoren 
angeboten werden – als 
Differenzierungsmerkmal gegenüber nicht-
zertifizierten Betrieben. 

Das erhöht die Attraktivität des eigenen 
Betriebes und bildet Ihre Mitarbeiter zu 
Systemverkäufern weiter. Ein Gewinn für alle!
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