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Die Referenten des Vormit-

tags v.l.n.r.: Martin Aue, 

Paul Curschellas, Roger von 

Niederhäusern, Pius Fürer 

und Philipp Dohmen mit Mo-

derator Peter Baeriswyl.

ler: «Wenn wir Ihre Wohnung gestrichen 

haben, brauchen Sie eine halbe Stunde 

Schlaf weniger.» Dann hilft er in der Be-

ratung dem Kunden, dessen Kraftfarbe 

zu 4 nden und verspricht ihm, die Woh-

nung mit giftfreien Farben zu streichen − 

«und schon nach kurzer Zeit fühlen Sie 

sich glücklicher und energiegeladener».

Der Wohlfühlmaler

Ein solcher Unternehmer spezialisiert 

Produkte und tritt als «Wohlfühlmaler» 

auf. Aue hat festgestellt, dass es in der 

Malerbranche zu viele Betriebe gibt, die 

austauschbar sind. Weil diese eine brei-

Konkurrenz. Also ist die Spezialisierung 

der zweite Ausgangspunkt für die Stei-

gerung der Offertabschluss-Quote. Doch 

damit ist es nicht getan. Die potenziel-

len Kunden müssen auch noch wissen, 

dass es den «Wohlfühlmaler» oder einen 

Die Maler wagen einen 

Blick in die Zukunft

Text und Bilder Raphael Briner Das Malerforum des SMGV hat einen würdigen Ausstand gefeiert: Es erlaubte 

den Teilnehmenden in der Messe Luzern einen vielseitigen Ausblick in die Zu-

kunft des Malerhandwerks. Neben technischen Themen kamen kreative Wege 

der Kundengewinnung und die Zukunft des Wohnens zur Sprache. Künftig wird 

die Fachtagung der Maler mit derjenigen der Gipser zusammengelegt.

Es mag ungewohnt klingen, aber «Kun-

den kaufen keine Produkte». Davon ist 

Coach aus dem Berner Oberland brach-

te den 255 Zuhörerinnen und Zuhörern 

das «Wurmprinzip» näher. Motto: Wenn 

ich Vögel in meinem Garten haben will, 

muss ich schauen, dass es den Wür-

mern gut geht, dann kommen die Vögel 

ganz von selbst.

Nun sind Malerunternehmer weder 

Gärtner noch Vogelkundler oder Wurm-

nicht wörtlich gemeint. Der Begriff steht 

für eine Haltung und daraus abgeleite-

te Handlungen, die es Unternehmern er-

möglichen, Kunden anzuziehen und die 

Offertabschluss-Quote zu steigern.

An erster Stelle steht die Erkenntnis, 

dass Maler kein Produkt verkaufen, son-

dern eine Lösung, mit der sich die Kun-

den wohlfühlen. Aue nannte als Beispiel 

die Renovation einer Wohnung. Der Ma-
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 ■ Mais = Anzahl aktiver Kontakte 

(Personen, mit denen der Unterneh-

mer im Dialog ist)

 ■ Hitze = zugeführte Energie (hilfrei-

che Informationen für die bestehen-

den und potenziellen Kunden)

 ■ Erste platzende Körner = Auslöser 

(positive Kundenaussagen, die kom-

muniziert werden und so potenzielle 

Kunden zu Anfragen animieren).

Die Tipps für Unternehmer

tipps: 

 ■ Kontakte aktualisieren: Liste mög-

lichst umfangreich (Offertanfragen, 

Kunden, Lieferanten, Fachleute), 

aber nur aktive Kontakte

 ■ «Wurmliste» anlegen: «Ich will wis-

sen, mit welchen Farben man Elek-

trosmog abhalten kann» oder «Wie 

kann man Elektrosmog abhalten?».

 ➝ 

anderen Spezialisten gibt. Es geht dar-

um, die Vögel in den Garten zu locken. 

Aue rät davon ab, Inserate in Lokalblät-

tern zu schalten oder Trikotwerbung von 

Sportvereinen zu bezahlen: «Das kostet 

nur viel und bringt Ihnen keinen einzigen 

zusätzlichen Auftrag.»

Kundenkontakte als Basis

Die Basis für erfolgreiche Werbung für 

KMU sind Kundenkontakte. Ideal sind 

zwölf pro Jahr, das Minimum sind vier. 

Newsletter reichen nicht, es braucht ei-

niges mehr. Aue erklärte, wie es auf der 

«Erfolgstreppe» aufwärts geht. Auf Stu-

fe 1 bekommt der Kunde Informationen, 

auf Stufe 2 nimmt er teil oder «schnup-

pert» und auf Stufe 3 macht er mit. Hier 

einige Beispiele:

 ■ Stufe 1: Newsletter, Info-Broschü-

ren, Checklisten für einen Woh-

nungs-Umbau, Info-DVD, Kunden-

magazin, Youtube-Kanal, Facebook, 

Blog

 ■ Stufe 2: Informationsanlässe, 

Schnupperevents, Kundenevents 

(nicht fachbezogen), Fachvorträge

 ■ Stufe 3: Fachtagungen/Foren, Fach-

schulungen, Workshops, Referen-

tentätigkeit.

Kompetenz zeigen

Der Clou dabei ist, dass mit keiner die-

ser Massnahmen direkt etwas verkauft 

wird. Vielmehr zeigen die Aktivitäten den 

(potenziellen) Kunden auf, dass das Un-

ternehmen kompetent ist und sie schaf-

fen Kontakt. Im Idealfall führt das zu ei-

ner Beratung und zum Verkauf.

ser Erfolg nicht von heute auf morgen 

ein. «Das ist wie beim Popcorn», erklär-

te Aue. Es brauche Mais, Öl und Hit-

ze. Aber erst wenn der «Tipping-Point» 

erreicht sei, an dem die ersten Körner 

Die drei Faktoren für das Erreichen des 

Tipping-Points für Unternehmer sind:

Das Netzwerken und der

Meinungsaustausch sind

genauso wichtig wie die 

Fachvorträge.
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las. Der Vorteil an solchen Online-Tools 

ist, dass die Abstimmung zwischen Pla-

nung und Ausführung einfacher ist und 

viel früher im Bauprozess erfolgt.

Schäden vermeiden

Roger von Niederhäusern, Leiter Techno-

logie der Dold AG, und Pius Fürer, Leiter 

Produktmanagement Bau der Karl Bu-

benhofer AG, zeigten drei Themen auf, 

bei denen mit einer Online-Ausschrei-

bung ef4 zienter alle relevanten Fakto-

ren berücksichtigt und so Schäden ver-

mieden werden können: Öko-Standards 

Aussenbereich sowie dunkle Anstrich- 

und PutzoberJ ächen.

In die anschliessende Podiumsdis-

kussion schalteten sich Architekt Phi-

reichsleiter Technische Dienste Maler 

dass die Anzahl der Anforderungen und 

der Produkte und somit die Komplexität 

 ■ Die Basis sind rund 100 reale Kun-

denfragen. Die Antworten wer-

den als «Würmer» (Köder) auf allen 

Kommunikationskanälen verbreitet

 ■ Einstiegsformate schaffen: planen/

umsetzen der Kommunikations-

massnahmen

 ■ «Würmer» und Einstiegsformate 

kommunizieren.

Die Digitalisierung ist da

Der nächste Referent war Paul Curschel-

las, Geschäftsführer der Firma Buildup. 

Er zeigte auf, wie die Digitalisierung die 

Planungs- sowie Bauprozesse samt der 

Entscheidungs4 ndung beeinJ usst. Buil-

Arbeitsgruppe Normenpositions-Katalog 

bungskatalog für Malerarbeiten entwi-

ckelt. «Der SMGV hat dynamisch auf die 

Unten v.l.n.r.: Peter See-

hafer, Marek Elsner, Mar-

tin Leute, Claus Feilmeier, 

Stefan Cadosch sowie die 

OK-Mitglieder Yvonne Sun-

gu (Sto), Alberto Dilla (Boss-

hard & Co.) und Stefan Far-

ner (SMGV).

A U S -  U N D  W E I T E R B I L D U N G

Louis Clemente,

der OK-Präsident.
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war das Fazit. Es werden verschiedene 

ren Bewohner unterschiedliche Bedürf-

nisse haben. Für die Maler unternehmer 

des Marktes in (grob) die Wohnformen 

haus». Gemäss Cadosch – und damit 

setzte dieser einen Kontrapunkt zu Mar-

tin Aue – muss der Maler alle drei Be-

dürfnisse befriedigen können.

Das letzte reine Malerforum

Zum Schluss bedankte sich Louis Cle-

mente, der Präsident des Organisations-

komitees (OK), mit einem Geschenk bei 

deren Mitgliedern des OK. Das Luzer-

ner Malerforum war das letzte dieser 

Art. Künftig wird es einen kombinierten 

Maler- Gipser-Anlass geben. ■

Weitere Bilder vom Malerforum 2016 finden 

Sie unter: www.smgv.ch ➝ SMGV-Bildergalerie

Zum Schluss bot Stefan Cadosch, 

Präsident des SIA, einen faszinierenden 

Ausblick auf das Wohnen. Es wird be-

Demogra4 e, höhere Ansprüche, Mehr-

steigende Infrastrukturkosten, steigen-

der Energieverbrauch und höhere Tem-

peraturen. Diese Entwicklungen führen 

dazu, dass wir näher zusammenrücken, 

uns mit weniger Fläche begnügen: «Der 

Lebensraum der Zukunft ist die Stadt.»

Wohnsharing, bei dem sich die Leute ge-

wisse Räumlichkeiten teilen, oder Mehr-

generationenhäuser. Im Trend sind auch 

J exible Raumabgrenzungen mit Vorhän-

gen oder Leichtbauwänden.

Als weitere Trends nannte Cadosch 

halb der Wohnhäuser), gesundes/öko-

logisches Wohnen sowie Digitalisierung 

(Smart Homes). «Wir werden nicht so 

oder so wohnen, sondern so und so», 

eine Übersicht und erleichterten die Pla-

nung beziehungsweise Ausschreibung. 

Seehafer sagte, dass der Maler genau 

wisse, was er liefern müsse, weil der 

Architekt mit dem digitalen Ausschrei-

bungstool die Anforderungen präzise de-

4 nieren könne.

So wohnen wir morgen

Der Nachmittag begann mit «Zukunft der 

pe) stellte Produkte auf Petrolbasis (Al-

kyd- und Polyesterharze) vor. Martin Leu-

te (Wöllner Group) ging auf «Wasserglas 

Claus Feilmeier (Worlée) zeigte auf, wie 

Komponenten von Farben durch nach-

können. Man war sich einig, dass zwar 

alle Arten von Bindemitteln ihre Berech-

tigung haben, es in Zukunft jedoch dar-

um geht, mehr und mehr nachwachsen-

de Basisprodukte einzusetzen.

255 Maler, Malerinnen,

Industrievertreter und

andere Interessierte

lauschen den Ausführungen 

der Referenten.
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