
 

 
Qualität sichtbar machen - Projekte 

gezielt steuern 
 

Wie Fußbodenleger mit klar strukturierter 
Leistungsdarstellung mehr passende und wirtschaftlichere 

Aufträge gewinnen 

 

Praxis-Ratgeber für Fußbodenleger 
 

1. Ausgangssituation 
Viele Fußbodenleger leisten hervorragende Arbeit, doch online wird diese Qualität 
häufig nicht klar genug sichtbar. Das Problem: Leistungen sind auf der Website oft zu 
allgemein beschrieben, Projektgrößen nicht klar eingegrenzt und Zusatzleistungen 
bleiben unsichtbar. Dadurch entstehen Preisvergleiche, unvollständige Anfragen und 
zu wenig Fokus auf wirtschaftlich passende Projekte. 

Typische Situation: 

●​ Allgemeine Leistungsbeschreibung auf der Website​
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●​ Wenige strukturierte Referenzen​
 

●​ Anfragen erfolgen hauptsächlich telefonisch​
 

●​ Häufige Preisvergleiche​
 

Gleichzeitig suchen Kunden online nach: 

●​ „Vinylboden verlegen“​
 

●​ „Parkett Dortmund“​
 

●​ „Kosten Estrichsanierung“​
 

Wer hier mit klar strukturierten Leistungen und aussagekräftigen Referenzen auftritt, 
wird früher kontaktiert. 

 

2. Herausforderungen im Überblick 

2.1 Starker Preisvergleich 

Wenn auf der Website hauptsächlich Quadratmeterpreise im Fokus stehen, wird 
Qualität kaum berücksichtigt. 

2.2 Viele kleine Projekte 

Kleinflächen oder einzelne Reparaturen verursachen häufig denselben 
organisatorischen Aufwand wie größere Aufträge. Das belastet die Wirtschaftlichkeit. 

2.3 Unklare Erstinformationen 

Projektanfragen kommen oft ohne wichtige Informationen, zum Beispiel: 

●​ Fläche​
 

●​ Untergrund​
 

●​ Materialwunsch​
 

●​ Termin​
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●​ Fotos​
 

Das führt zu Rückfragen und unnötigen Besichtigungsterminen. 

2.4 Fehlende Zusatzverkäufe 

Zusatzleistungen wie 

●​ Estrichvorbereitung​
 

●​ Sockelleisten​
 

●​ Untergrundvorbereitung​
 

●​ Pflegeprodukte​
 

●​ Wartungsangebote 

werden häufig nicht aktiv angeboten. Dabei bieten sie Potenzial für zusätzliche 
Umsätze. 

 

3. Wie eine strukturierte Leistungsdarstellung im 
Fußbodenbereich wirkt 
Eine klar strukturierte Darstellung der Leistungen auf der Website hilft dabei, Projekte 
gezielter zu steuern. 

Digitale Struktur bedeutet im Fußbodenbereich vor allem eines: wirtschaftlich 
passende Projekte früher erkennen und den reinen Preisvergleich gezielter reduzieren. 

3.1 Klare Gliederung nach Bodenarten 

Statt allgemeiner Beschreibungen empfiehlt sich eine klare Struktur nach 
Leistungsbereichen, zum Beispiel: 

●​ Parkett​
 

●​ Vinyl​
 

●​ Designboden​
 

●​ Laminat​
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●​ Estrichvorbereitung​
 

●​ Sanierung alter Böden​
 

Jede Leistung sollte enthalten: 

●​ typischen Einsatzbereich​
 

●​ kurzen Ablauf​
 

●​ Beispielprojekte​
 

Das schafft Orientierung für Interessenten. 

3.2 Referenzen als Verkaufsargument 

Im Fußbodenbereich sind Bilder besonders wichtig. 

Eine sinnvolle Struktur für Referenzprojekte: 

●​ Ausgangszustand​
 

●​ gewähltes Material​
 

●​ Verlegeart​
 

●​ Ergebnis​
 

Gute Fotos helfen dabei, Preisvergleiche zu reduzieren und Qualität sichtbar zu 
machen. 

3.3 Strukturiertes Anfrageformular 

Ein gutes Anfrageformular fragt zum Beispiel nach: 

●​ Raumgröße​
 

●​ Untergrund​
 

●​ Materialwunsch​
 

●​ Objektart (privat oder gewerblich)​
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●​ Termin​
 

●​ Upload von Fotos​
 

Das spart Zeit und verbessert die Kalkulation. 

3.4 Wirtschaftlich passende Projektgrößen sichtbar machen 

Durch klare Darstellung typischer Projektumfänge wird deutlich: 

●​ Welche Aufträge im Fokus stehen​
 

●​ Ab welcher Größe Projekte wirtschaftlich sinnvoll sind​
 

Das reduziert unwirtschaftliche Kleinanfragen. 

3.5 Zusatzangebote sichtbar machen 

Über die Website können zusätzliche Leistungen sichtbar gemacht werden, zum 
Beispiel: 

●​ Pflegeprodukte​
 

●​ Sockelleisten​
 

●​ Trittschalldämmung​
 

●​ Wartungsangebote​
 

Das steigert den durchschnittlichen Auftragswert. 

 

4. Konkrete Maßnahmen 
●​ Leistungen klar strukturieren​

 
●​ Hochwertige Referenzen einbauen​

 
●​ Anfrageformular erweitern​

 
●​ Projektgrößen definieren​
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●​ Zusatzleistungen sichtbar machen​
 

Diese Maßnahmen führen typischerweise zu: 

●​ besser vorqualifizierten Projektanfragen​
 

●​ weniger Streuverlust​
 

●​ höherem durchschnittlichen Auftragswert​
 

●​ stabilerer Auslastung 

 

5. Praxisbeispiel 
(fiktiv, aber branchenrealistisch) 

Ein Fußbodenleger fügte in seine Website eine klare Leistungsstruktur ein: 

●​ Klare Darstellung der Leistungen nach Bodenarten​
 

●​ Aufbau hochwertiger Referenzseiten​
 

●​ Integration eines Anfrageformulars mit Flächenangabe und Upload-Funktion​
 

●​ Sichtbare Darstellung von Zusatzleistungen​
 

Ergebnis: 

●​ Weniger reine Preisvergleiche​
 

●​ Mehr komplette Raumprojekte​
 

●​ Höherer durchschnittlicher Auftragswert​
 

●​ Kürzere Angebotszeiten 
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6. Einstieg mit der Vertriebsstruktur-Analyse 
In der Vertriebsstruktur-Analyse prüfen wir unter anderem: 

●​ Wie klar sind Ihre Leistungen online strukturiert?​
 

●​ Reduziert Ihre Website Preisvergleiche?​
 

●​ Kommen vollständige Projektanfragen über Ihre Website rein?​
 

●​ Welche Struktur führt zu wirtschaftlich besseren Projekten?​
 

Sie erhalten: 

●​ eine klare Bewertung​
 

●​ konkrete Verbesserungsvorschläge​
 

●​ priorisierte nächste Schritte​
 

Ziel ist: mehr passende Projekte, weniger Preisvergleich und ein besserer Ertrag pro 
Auftrag. 

 

7. Abgrenzung der Verantwortlichkeiten 
IndustrieCommercePro unterstützt bei der Einrichtung und Optimierung digitaler 
Vertriebs- und Anfrageprozesse. 

Die Verantwortung für Materialauswahl, Untergrundprüfung, Ausführung, 
Gewährleistung und technische Bewertung liegt ausschließlich beim ausführenden 
Betrieb. 

Meine Empfehlungen betreffen ausschließlich die digitale Struktur und Darstellung im 
Vertrieb und stellen keine technische Beratung dar. 

 

8. Fazit 
Fußbodenarbeiten sind sichtbar, hochwertig und individuell. 

Eine klar strukturierte Leistungsdarstellung 
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●​ zeigt Qualität​
 

●​ filtert passende Projekte​
 

●​ reduziert Preisvergleich​
 

●​ steigert den Auftragswert​
 

●​ stabilisiert die Auslastung​
 

Digitale Struktur unterstützt die handwerkliche Qualität. 

 

Jetzt den nächsten Schritt gehen 
Mit der Vertriebsstruktur-Analyse für Fußbodenleger prüfen wir, wie klar Ihre 
Leistungen digital dargestellt sind, wie gut Projektanfragen vorqualifiziert werden und 
an welchen Stellen heute Preisvergleich, Streuverlust oder unnötiger 
Angebotsaufwand entstehen. 

Sie erhalten: 

●​ eine klare Bewertung Ihres Ist-Zustands​
 

●​ konkrete Verbesserungsvorschläge​
 

●​ priorisierte nächste Schritte​
 

Ziel: mehr passende Projekte, weniger Preisvergleich und ein höherer 
durchschnittlicher Auftragswert. 

Kontakt: info@industriecommercepro.de 

Web: www.industriecommercepro.de 

 

Autor: 

Wolfgang Droppelmann 

IndustrieCommercePro - Strukturierte digitale Vertriebsprozesse für Industrie, Bau und 
Handwerk 
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