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Service Excellence –
der kleine Unterschied entscheidet

„Service Excellence“ ist eine Ma-
nagementstrategie mit dem Ziel, 
den Kunden so zu begeistern, dass 
er wiederkommt, Ihr Unterneh-
men aktiv weiterempfiehlt und 
damit zu Ihrem „Verkäufer“ wird.

Es geht nicht mehr so sehr um 
das WAS – also die Leistung oder 
das Produkt, sondern verstärkt 
um das WIE – also in welcher 
Art und Weise eine Leistung, ein 
Produkt erbracht wird. Service ist 
Beziehungsarbeit. Wir müssen 
zu unseren Kunden eine Bezie-
hung aufbauen. Neugierig sein, 
wissen, was sie beschä!igt. Er-
kennen, wo wir sie unterstützen 
können – jetzt und in Zukun!. So 
können wir unsere Leistungen 
maßschneidern, situativ und in-
dividuell. Damit unterscheiden 
wir uns vom Mitbewerb.

Haben Sie gewusst, dass bei-
nahe 80 Prozent der Kunden, die 
in ihrem Geschä! stehen, eine 
Produktinformation „googeln“? 
Dabei geht es nicht so sehr um 
den Preis, sondern vor allem um 
die Fachinformation. 

Ihnen kann das nicht passieren, 
wenn Ihre Mitarbeiter aufmerk-
sam sind und „aktiv“ auf den 
Kunden zugehen. An der Fach-
kenntnis liegt es ja meist nicht, 
sondern o! an der Haltung. 
Ihre Mitarbeiter haben es in der 
Hand, ob Ihr Kunde begeistert 
weggeht, wiederkommt und so-
gar Ihr Unternehmen weiter-
empfiehlt.

Kennen Sie schon die Formel: SE 
= KE +1? Wir wollen mit unserem 
Service unsere Kunden begei-
stern. Wann sind denn Sie be-

geistert? 
Wenn Sie etwas bekommen, das 
Sie so nicht erwarten würden. 
Somit ist Service Excellence = 
Kundenerwartung + die Leistung, 
die Sie nicht erwarten und von 
der Sie begeistert sind. Hier sind 
ein paar Beispiele:
�f Parkschein/Parkgebühr über-
nehmen
�f Spielecke/Rutsche für die Kin-
der
�f Wasserschale/Leckerlis für die 
Hunde
�f Kleine Geschenke (Jubiläum, 
Geburtstag, Hochzeit, Geburt)
�f Keks oder Schokolade zum 
Kaffee (auch wenn das banal 
klingt)

Service Excellence im Bereich 
Kundenbeziehung umfasst somit 
drei wesentliche Aspekte:
�f 1. den Kunden emotional 
ansprechen, ihn berühren, ver-
zaubern, überraschen und aktiv 
eine Beziehung herstellen
�f 2. Mitarbeiter, die mit Leiden-
scha! arbeiten, neugierig sind, 
den Kunden überraschen und 
auch eigene Ideen einbringen
�f 3. Führungskrä!e, die den 
Mitarbeitern genug Freiraum 
lassen, dass diese ihre Stärken 
leben und ihre Ideen einbringen 
können und damit die Kunden 
begeistern.
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Im Rahmen der Abschlussveran-
staltung von Niederösterreichs 
Fachgruppe der Immobilien- und 
Vermögenstreuhänder im Kloster 
Und wurde Philipp Hofbauer für 
seine ausgezeichneten Leistun-
gen bei der Berufsausbildung 
zum Immobilienkaufmann von 
Fachverbandsobmann Georg Ed-
lauer geehrt.

In seiner Laudatio würdigte 
der Obmann „die herausragenden 
Leistungen“ und bezeichnete ihn 
als „Vorbild für die kommenden 
Generationen, die sich verantwor-
tungsvoll und mit viel Engage-
ment den zukün!igen Aufgaben 
in der Immobilienbranche erfolg-
reich stellen werden“.

Philipp Hofbauer hat seine 
drei Jahre in der Berufsschule 
Schrems mit ausgezeichnetem 
Erfolg (durchwegs „Sehr gut“ 
in allen drei Jahreszeugnissen) 
absolviert.

Auch die Lehrabschlussprü-
fung, die er aufgrund seiner guten 
Leistungen nach nicht einmal 2 ½ 
Jahren Lehrzeit vorzeitig ablegte, 
bestand er mit Auszeichnung.

Bereits während seiner Lehrzeit 
begann Philipp Hofbauer mit dem 
Vorbereitungskurs zur Berufsrei-
feprüfung „Lehre mit Matura“ und 

hat zwischenzeitig die erste Teil-
prüfung im Juni 2018 erfolgreich 
abgelegt. Derzeit befindet er sich 
schon ein Level näher der Matura.

Sein Ausbildner und Lehr-
lingsbeau!ragter der GEDESAG 
(Gemeinnützige Donau-Ennstaler 
Siedlungs-Aktiengesellscha!), 
Direktor Otmar Amon, ist stolz 
auf den nunmehrigen jungen 
Kollegen, der „im Unternehmen 
zwischenzeitlich einen interes-
santen, verantwortungsvollen 
und abwechslungsreichen Posten 
in der Hausverwaltung, Abteilung 
Buchhaltung und Rechnungswe-
sen, einnimmt“.

Philipp Hofbauer ist schon der 
vierte ausgebildete Mitarbeiter 
zum Immobilienkaufmann/zur 
Immobilienkauffrau in der GE-
DESAG; zwei weitere Lehrlinge 
sind derzeit in Ausbildung.

Otmar Amon kann nur jedem 
Unternehmen in der Immobilien-
branche raten, jungen Menschen 
„die Chance zu geben, diesen inter-
essanten und vielseitigen Beruf zu 
erlernen. Es ist bestens investier-
tes Geld mit hoher Verzinsung“.

Kontakt:
�f T 02742/851-19722
�f E immobilien@wknoe.at
�f W www.wkimmo.at

Ein Beruf mit Zukun!: 
Immobilienkaufmann/-frau

� IMMOBILIEN- UND VERMÖGENSTREUHÄNDER

V.l.: Fachverbandsobmann Georg Edlauer, GEDESAG-Direktor Otmar 
Amon (Gemeinnützige Donau-Ennstaler Siedlungs-Aktiengesellscha!), 
Philipp Hofbauer und Fachgruppengeschä!sführerin Marion Platteter.
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