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er. „Wir werden mit unserer Qualität, unserer Zu-
verlässigkeit und der Fähigkeit, sehr individuel-
le Kundenwünsche zu befriedigen, direkt in das 
Facility Management einsteigen.“ Schließlich 
verfügt das Unternehmen schon heute über die 
technischen Voraussetzungen dazu. Die Firma 
STM besitzt eigene Gerüste und Schweißgeräte. 
Seine Zielstellung lautet: Die Kunden erhalten in 
absehbarer Zeit konkrete Pflege- und Wartungs-
arbeiten angeboten. 

„Ich war ganz überrascht“, erläutert der Unter-
nehmer die zweite Aufgabenstellung, „als mir 
mein Coach sagte, dass ich meine Skizzen kur-
zerhand signieren sollte. So würde ich mir einer-

seits die Urheberrechte sichern. Andererseits 
könne ich so meinen Kunden als zusätzliches 
Bonbon ein kreatives künstlerisches Produkt 
überreichen und hätte damit ein ganz außerge-
wöhnliches Alleinstellungsmerkmal.“ Tatsäch-
lich weiß er von Kunden, die seine Skizzen einer 
besonderen Wertschätzung würdigen und ihnen 
einen privilegierten Platz an ihrer Wohnzim-
merwand zuweisen. Mit seinen handgefertigten 
Skizzen als Markenzeichen des Unternehmens 
sowie zusätzlichen Aktivitäten wie beispiels-
weise der Erarbeitung von Flyern und anderen 
Informationsschriften will Scharrenbach künftig 
seine Öffentlichkeitsarbeit verstärken. Dies ist 
seine dritte Aufgabenstellung.

Phase im Kunden- 
kontaktkreis
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Zusätzliche  
Dienstleistung

Auftrags- 
ausführungs- 

phase

12 	 Qualität als Rundum-Sorglos-Paket
13 	 visuelle Aufbereitung der Bauprozesse im Internet
14 	� künstlerische Aufbereitung der Auftragsergebnisse in  

Form dreidimensionaler Handskizzen
15 	� vollständige Verschwiegenheit hinsichtlich  

sicherheitsrelevanter Informationen der Auftraggeber  
(ausgeprägte Seriosität)

Nutzungsphase

16 	 After-Sales-Management, lebenslange Betreuung
17 	 Beschwerdemanagement
18 	 Pflege- und Wartungsarbeiten mit großer Termintreue
19 	 werterhaltende Arbeiten
20 	� Aufträge hängen als Kunstwerke im  

Wohnzimmer des Kunden
21 	� Integration neuer Kundenbedürfnisse in  

die betriebliche Weiterbildung

Angebots-/ 
Kaufphase

6 	 komplette Bestandsaufnahme
7 	� kreative Lösungsvorschläge unter Einbeziehung  

sowohl traditioneller als auch modernster Techniken

8 	 Rahmenverträge
9 	� detaillierte, transparente und  

vergleichbare Leistungsbeschreibung
10 	� Komplettlösung aus einer Hand  

(Elektro, Glas, Metall, Sicherheit)
11 	 schlüsselfertige Sicherheitstechnik

Angebot zusätzlicher Dienstleistungen

Informations- 
phase

1 	 Feng-Shui-Beratung
2 	� künstlerische Aufbereitung der Auftragsvision  

in Form dreidimensionaler Handskizzen
3 	 Sicherheits- und Wirtschaftlichkeitsberatung
4 	 Baustil- und denkmalschutzgerechte Beratung

5 	 Präsentation einer aussagefähigen Homepage


