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Liebe Leserinnen und Leser, 

Sie bieten Solaranlagen an, bauen Wärmepumpen ein oder putzen mit Lehm? 
Und wie vermarkten Sie das?

Ihr unternehmerischer Erfolg ist nicht nur von Qualität, Termintreue und vielen anderen Fakto-
ren abhängig, sondern auch von einer marktorientierten Unternehmensführung. Dazu gehört ein 
gutes „Marketingkonzept“, welches insbesondere bei der Vermarktung ökologischer Produkte und 
Dienstleistungen dringend notwendig ist. Denn trotz vieler Vorteile besitzen diese aufgrund des 
meist höheren Preises noch nicht den gewünschten Stellenwert bei den Auftraggebern.
Marketing trägt zur Kundengewinnung und -bindung bei, es schafft Wettbewerbsvorteile und kann 
damit die Zukunft Ihres Unternehmens sichern. Marketing muss für die Zielgruppen wahrnehmbar 
und auf Dauer angelegt sein.

In diesem Handbuch wird auf nachhaltiges Marketing mit all seinen Facetten wie Markenpflege, 
Erscheinungsbild, Zielgruppen, Umgang mit Kunden, Verkaufsgespräch und vieles mehr eingegan-
gen. 

Verschiedene Arten von Drucksachen, Anzeigen, Internetdarstellung, Presse- und Medienarbeit so-
wie die Art und Weise, wie Sie auf Ihre Kunden zugehen, werden beispielhaft erläutert. 

Wollen Sie ein Marketingkonzept aufbauen oder Ihr Marketing weiterentwickeln, ist das Lesen die-
ses Handbuchs sehr zu empfehlen.
Es wird Ihnen Anregungen geben, wie Sie Ihre Unternehmenskultur diesbezüglich noch verbessern 
können und Ihnen die Auswahl geeigneter Marketingmittel und -träger für Ihr Unternehmen er-
leichtern. 

Wir wünschen Ihnen viel Freude beim Lesen und Erfolg bei der Umsetzung in Ihrem Unterneh-
men.

Das Umwelt- und Transferzentrum der Handwerkskammer zu Leipzig

Vorwort
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Handwerker mit wenig Zeit zum Lesen finden in diesem Handbuch Fragen und Antworten 
zum Beziehungsmarketing und zur Mechanik des Marketings von ökologischen Produkten  
und Dienstleistungen. Marketing ist mehr Kunst als Wissenschaft. Wer bereits erfolgreiches  
Marketing betreibt, soll sich von Lehrbüchern nicht beirren lassen. Aber hier findet er  
Anregungen aus Beispielen, was bei anderen gut gelingt: Werbemittel kann jeder kopieren, 
die Pflege von Beziehungen ist einmalig, weil sie an Personen gebunden ist. Eine ökologische, 
aufrichtige Beziehung hält nur der ehrliche Anbieter durch.




